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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo determinar en qué medida la
implementacion de un sistema web utilizando UX/UI mejora el proceso de ventas
de la empresa Teleandes Peru, 2022; el tipo de investigacion fue aplicada, disefio
preexperimental, nivel explicativo, la poblacion fueron las 255 ventas mensuales y
la muestra de 20 dias de venta, en cuanto a los resultados respecto al porcentaje
de crecimiento de ventas del pre test se obtuvo un valor de 11,07 % y luego de
haber implementado el sistema web utilizando UX/UI se increment6 a 77,13%,
respecto a los resultados del indice de productividad de ventas en el pre test se
obtuvo un valor promedio de 45,88% y luego de haber implementado el sistema
web utilizando UX/UI se incrementé a un valor promedio de 78,23%, luego de
realizar el estudio se concluye que el sistema web utilizando UX/UI influye
positivamente en cuanto al proceso de ventas, evidenciando que hay una mejora
de 66,06%, respecto al porcentaje de crecimiento de ventas y una mejora de
32,35% respecto al indice de productividad de ventas, pudiendo afirmar que el

sistema web utilizando UX/UI mejoré significativamente el proceso de ventas.

Palabras clave: Sistema Web, Disefo UX/UI, Proceso de ventas, SCRUM.
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ABSTRACT

The objective of this research was to determine to what extent the implementation
of a web system using UX/Ul improves the sales process of the company Teleandes
Peru, 2022; the type of research was applied, pre-experimental design, explanatory
level, the population was the 255 monthly sales and the sample of 20 days of sale,
in terms of the results regarding the percentage of growth in pre-test sales, a value
of 11 was obtained .07% and after having implemented the web system using UX/UI
it increased to 77.13%, with respect to the results of the sales productivity index in
the pre-test, an average value of 45.88% was obtained and after having
implemented the web system using UX/Ul increased to an average value of 78.23%,
after conducting the study it is concluded that the web system using UX/UI positively
influences the sales process, showing that there is an improvement of 66.06%,
regarding the percentage of sales growth and an improvement of 32.35% regarding
the sales productivity index, being able to affirm that the web system using UX/UI

significantly improved the sales process.

Keywords: Web System, UX/UI Design, Sales Process, SCRUM.



.  INTRODUCCION



En la actualidad, las tecnologias estdn en constantes cambios, por ello la
innovacion se convierte en una base vital de la productividad y el crecimiento
sostenible de las empresas, por lo que son ampliamente aceptadas, las tecnologias
como el sistema de informacién web ayudan a las empresas e industrias a cambiar
los ciclos de produccién y comercializacion de acuerdo a la necesidad de los
clientes a tiempo real; Ademas, el procesamiento de la informacion a través del
servicio en el internet ayuda a las corporaciones a satisfacer las necesidades de
los clientes, también facilitan a que las empresas recopilen los datos mas recientes
de varias fuentes, esto los hace mas eficientes en la toma de decisiones

empresariales (Liuy Wang, 2022).

En Latinoamérica es evidente, que desde hace varios afios debido a las nuevas
tecnologias se ha visto un crecimiento notable en cuanto a la implementacion de
sistemas de informacion empresariales que hacen uso de la web teniendo como
proposito la mejora y la eficiencia de sus operaciones para de esta manera
incrementar sus ingresos a medida que van pasando los afios, pero esta evolucion
fue muy inferior a comparacion de otros continentes como Asia, Europa o Norte
América, en donde muchas de las empresas vienen trabajando con el uso de

sistemas de informacién apropiados (Kutchera, Garcia y Fernandez, 2015).

Segun Angulo y Nicho (2021) en el Peru la mayoria de las empresas mas
reconocidas cuenta con un sistema informatico para facilitar los diferentes
procesos, por otro lado estan las empresas que no estan mucho tiempo en el
mercado y/o por la poca poblacién no aprovechan dichas tecnologias para facilitar
sus operaciones cotidianas que puedan fortalecer su relacion con los clientes o para
llevar un control de inventario de las ventas, esto quiere decir que el principal

problema se encuentra en los llamados pequefias y medianas empresas (MYPES).

Los cambios que trajo consigo la crisis sanitaria a generado cambios en nuestras
actividades, es asi que han surgido nuevos habitos en relacion al uso de las TIC
por parte de los consumidores, empezando de la transformacién en muchos
hogares, oficinas y negocios, también se ha comprobado que existe un incremento

en la adquisicién de dispositivos tecnoldgicos (Capece, 2021)



Teleandes Per0, es una empresa multisucursal dedicada a la venta de dispositivos
tecnologicos, cuenta con un sistema de ventas de escritorio donde la informacion
se almacena localmente, esto genera principalmente la mala optimizacién,
deficiencia en control del inventario y mala gestion de clientes traduciéndose como
problemética el bajo crecimiento de las ventas, por otro lado también existe mala
interaccion entre el usuario y el sistema generando como problematica la baja
productividad de ventas; otro inconveniente del sistema que cuenta es que no se
puede acceder de manera remota, es asi que esta investigacion esta enfocado a
dimension prospeccion de ventas y los indicadores estan de la siguiente manera:

Porcentaje del crecimiento de las ventas
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Figura 1. Indicador 01 - Porcentaje del crecimiento de las ventas

En la Figura 1 correspondiente al indicador 01, porcentaje del crecimiento de
ventas, que se obtuvo a partir de los ultimos 20 dias de las ventas realizadas dentro
de la empresa Teleandes Peru, se puede evidenciar que el porcentaje del
crecimiento de las ventas son muy bajas, llegando al minimo de -5,77% el dia 12
de abril y un maximo de 34,25% el dia 7 de abril, teniendo como valor promedio

11,79%, ademas se puede observar la inestabilidad del crecimiento de ventas.
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Figura 2. Indicador 02 - indice de Productividad de las ventas

En la Figura 2, correspondiente al indicador 02, indice de productividad de ventas,
gue se obtuvo a partir de los ultimos 20 dias de las ventas realizadas dentro de la
empresa Teleandes Peru, se puede observar que el indice de productividad es muy
bajo llegando a un porcentaje de 19,50% y un promedio de 45,88% evidencia que

la empresa tiene la necesidad de mejoras estas cifras.

Como solucion a los problemas mencionados, se plantea el desarrollo de un
sistema web utilizando UX/Ul para la mejora del proceso de ventas usando la
metodologia SCRUM y XP, la estructura basada en MVC, como lenguaje de
programaciéon PHP y JavaScript, MySQL como gestor de base de datos, porque

son las herramientas que mejor se adaptan para cumplir con el objetivo.

Se formuld la siguiente pregunta como problema principal: ¢En qué medida la
implementacion de un sistema web utilizando UX/UI permite la mejora del proceso
de ventas de la empresa Teleandes Peru, 20227, a partir de esta problemética es
gue se plantean los siguientes, problema especifico 1. ¢Cual es el impacto de la
implementacion del sistema web utilizando UX/Ul sobre el porcentaje del
crecimiento de ventas de la empresa Teleandes Peru, 20227?; problema especifico
2. ¢ Cual es el impacto de la implementacion del sistema web utilizando UX/UI sobre

la productividad de ventas de la empresa Teleandes Peru, 2022?



Esta posee como justificacion tedrica, que la presente investigacion impulsa a que
las tecnologias web relacionadas al proceso de ventas, generen experiencia para
hacer frente al campo laboral o académico, permitiendo que las futuras
investigaciones usen como referencia; Como justificacion metodolégica se realiza
esta investigacion porque pretende dar solucibn a una realidad y necesidad
particular, para ello se empleé la metodologia SCRUM y XP, la arquitectura basada
en MVC, para asi contrastar la aplicabilidad y funcionalidad de estas teorias en la
actualidad para el desarrollo de sistemas web utilizando UX/UI orientado a la mejora
del proceso de ventas, se analizaron los resultados desde un enfoque cuantitativo
y basado en el disefio preexperimental; En lo tecnolégico esta investigacion
moderniza el area de ventas mediante el sistema web haciendo uso del disefio
UX/UI que son conceptos nuevos en la tecnologia actual, asi como la funcionalidad
de control de acceso mediante IP; En cuanto a lo econdmico genera mayores
ingresos al incrementar ventas y productividad de ventas, también, el sistema es
accesible desde cualquier dispositivo como el Tablet, smartphone, que este
conectando al internet lo que se traduce como reduccidon de inversion en

ordenadores costosas.

Se planted lo siguiente como hipoétesis general: La implementacion del sistema web
utilizando UX/UI mejora el proceso de ventas de la empresa Teleandes Peru, 2022;
Como hipotesis especifico 1. La implementacion del sistema web utilizando UX/UI
permite el crecimiento de las ventas de la empresa Teleandes Peru, 2022. Hipotesis
especifico 2. La implementacion del sistema web utilizando UX/UI permite la mejora

de la productividad ventas de la empresa Teleandes Peru, 2022.

Es asi que para dar respuesta a las interrogantes planteadas se establece el
objetivo general: Determinar en qué medida la implementacién de un sistema web
utilizando UX/UI mejora el proceso de ventas de la empresa Teleandes Peru, 2022;
Y el objetivo especifico 1.- Establecer cual es el impacto de la implementacion del
sistema web utilizando UX/UI sobre el porcentaje del crecimiento de ventas de la
empresa Teleandes Peru, 2022. Y el objetivo especifico 2.- Establecer cual es el
impacto de la implementacion del sistema web utilizando UX/Ul sobre la

productividad de ventas de la empresa Teleandes Peru, 2022.



. MARCO TEORICO



Como primer antecedente internacional se tiene a Vidal etal. (2021) quienes
realizaron su investigacion titulado “Experiencia académica en desarrollo rapido de
sistemas de informacion web con Python y Django” el objetivo de dicho trabajo fue
demostrar las experiencias en los estudiantes y académicos haciendo uso del
entorno de trabajo Django en Python permitiendo el r4pido desarrollo de sistemas
de informacién basados en web, la metodologia que se aplicé para este fin se le
denomina CRUD Django y la estructura basado en Modelo, Plantilla, Vista (MPV)
luego de cumplir con el objetivo se obtuvieron los resultados a partir de los siete
proyectos que se desarrollaron, cuatro de los proyectos usaron como gestor de
base de datos PostgreSQL, en tres de los proyectos usaron MySQL y solo uno
SQLite, en el reporte de los avaneces de los proyectos solo uno pudo cumplir
estrictamente, también se impartieron las clase referentes a Python y Django
mediante la plataforma de zoom debido al aislamiento social a causa de la
pandemia, finalmente de los siete solo uno no llego a funcionar al 100% debido a
la falta del trabajo en equipo, finalmente se llegé a concluir que Python es un
lenguaje que se adapta bien para el desarrollo de sistemas web y Django es una
herramienta que perite trabajar con diferentes bases de datos aun sin conocer como
el caso de SQL.

El segundo antecedente internacional es la investigacion realizada por Villamil,
(2021) titulada “Disefio e implementacion de un sistema POS, con moédulo de
gestion de inventario de productos para clientes y perfiles de usuario, aplicando
metodologia RUP para la empresa BUXXO JEANS”, se idéntico como problematica
gue la empresa cuenta con un sistema de venta al punto de casi desfasarse debido
al crecimiento y dificultad para integrar nuevas funciones, para lo cual se plante6
como objetivo, disefiar un sistema POS basado en web permitiendo soportar la
carga de procesamiento y transaccion de ventas, para el desarrollo del sistema
POS se aplico la metodologia RUP, ya que permite representar mejor las
actividades diarias, identificar los requerimientos funcionales y no funcionales y
clasificar los roles de los usuarios; se us6 a MySQL como gestor de DB, como
resultado se tiene la implementacion del sistema POS llegando a la conclusiéon de
gue la problematica inicial fue resuelta en muchos aspectos como la integracion de
los requerimientos actuales, la usabilidad a través de un navegador, tampoco esta

limitado a un sistema operativo determinado.



Como tercer antecedente internacional se tiene a, Arroyo et al. (2019), quienes
realizaron una investigacion titulada, “Sistema de facturacion para la compra y
venta de la Empresa Proalbac” donde se plante6 como problematica la mala
gestion en cuanto a pedido de clientes y la solitud de distribuidores, como objetivo
principal se tuvo, automatizar la informacion de la empresa como los
ingresos/egresos mediante la gestidén de clientes, pedidos, productos, facturacion,
control de ventas; se aplic6 la metodologia de desarrollo de software RUP vy las
tecnologias relacionadas al desarrollo de paginas web; como resultado del sistema
de facturacién para la compra y venta se vio el increment6 en la cantidad de
proveedores y variedad de productos asi también en cuanto a la gestién de pedidos,
en la gestién de ventas se comprobd que se vendido 1500 productos de 2000
productos registrados, también se incremento la venta llegando a recaudar 1500
dolares semanales dentro de la empresa, el control de stock facilito la busqueda y
la existencia de los productos dentro de la empresa, esto evidencia que el sistema
web trajo consigo las mejoras en cuanto a las problematicas, se concluyé que el
sistema de facturacion de compra y venta permiti6 una mejor gestion de

contenidos, pedidos, facturacion y stock.

Como cuarto antecedente internacional se tiene a Arboleda y Loyaga, (2018)
guienes realizaron una investigacion titulada “Analisis, disefio y construccion de un
sistema web para realizar cotizacion de acero en la empresa NAVACERO S.A. y
una aplicacion Android dirigida para los asesores de ventas en la ciudad de quito —
Ecuador’ en dicha empresa tiene como sus actividades principales la venta y
cotizacién de los productos y servicios, tuvo como objetivo construir un sistema web
para las cotizaciones permitiendo agilizar el proceso a la consultoria de los clientes,
para el desarrollo de dicho sistema se requirié la metodologia SCRUM, la aplicacion
web basado en Backend y Frontend, el lenguaje de programacion PHP, Java, las
herramientas que se uso son los siguientes, NetBeans Balsamiq Mockups, Android
Studio, Visual Studio, composer, Angular CLI, XAMPP entre otras herramientas
dedicados a la construccién del sistema web, en cuanto al resultado se llegé a
implementar el sistema web para realizar cotizacién de acero, se concluyé que el
sistema web aporto una mejora significativa en el tiempo y accesibilidad a una
informacién méas exacta y entendible para los usuario, y los directivos de la

empresa.



Como quinto antecedente internacional se tiene a Marcelli y Muhammad, (2017)
quienes realizaron su investigacion titulada “Analisis y disefio de UI/UX para
prototipo de aplicacion de comercio electronico mévil en Gramedia.com” como
problemética tuvo la falta de un aplicativo mévil ya que las mayoria de sus clientes
accedian a la pagina gramedia.com desde un smartphone, se plante6 el siguiente
objetivo, analizar y disefiar un aplicativo movil para el comercio electrénico de
Gramedia.com basado UX/UI, para la construccion del aplicativo se aplicé el disefio
de sistema centrado en tareas (TCSD) que es un método en el desarrollo de
Interaccion Humano Computadora (HCI) que estd compuesta por 4 fases:
identificacion de problema, el analisis, el disefio y la evaluacion, basado en la Ul y
UX, como resultado en cuanto a las pruebas de aceptacion del usuario (UAT) dadas
al Gramedia obtienen buena respuesta con el valor promedio obtenido de 80%
como recibido y 0% rechazado y en cuanto a la interfaz de usuario en el prototipo
tiene una buena usabilidad teniendo un valor promedio de 68, por lo cual se llego a
la conclusion de que el aplicativo moévil basado en UX/UI llego a cumplir con los
objetivos y necesidades de la compafia Gramedia.com.

Como primer antecedente nacional se tomo al autor Menacho (2021) quien realizo
su investigacion titulada “Disefio e implementacién de un sistema web para el
proceso de ventas en la botica PHARMA MEDICAL” se sustenta como problema
gue la farmacia presentaba bajos porcentajes en el incremento de las ventas y
productividad de las ventas, para lo cual se planteé como objetivo implementar un
sistema web para mejorar el proceso de ventas en la botica PHARMA MEDICAL,
para la construccion del sistema web se uso la metodologia denominada OOHDM
gue es representada por 5 faces y se adaptan a los requerimientos del usuario, se
ocupd el lenguaje de programacion Java Script para el disefio, el framework
Bootstrap y el MySQL como gestor de base de datos, la investigacion tuvo enfoque
cuantitativo, aplicada de disefio Pre experimental, como muestra se ocup6 237
ventas, como resultado de la implementaciéon de dicho sistema web permitio
incrementar el crecimiento de las ventas de 1,45 a 2,75 lo mismo en cuanto a la
productividad de ventas que paso de 1,37 a 3,61 concluyendo que el sistema web

de ventas si mejora el proceso de ventas.



Otro antecedente nacional es de Soriano y Sassara, (2021) quienes realizaron su
investigacion titulada “Implementacion de un sistema de ventas para el proceso de
ventas de pasajes en la empresa Expreso Lima E.I.LR.L.” se planteé como objetivo
principal de qué manera el sistema web de ventas mejora en el proceso de venta
de pasajes en la empresa Expreso Lima E.I.R.L, para el desarrollo del sistema se
aplicé la metodologia SCRUM, lenguaje de programacion PHP, MySQL como
gestor de base de datos, HTML 5 para la estructuracion del sistema web; la
metodologia de la investigacién es aplicada y el disefio preexperimental, se
recopilo los datos a partir de las ventas de los treinta dias, los resultados luego de
haber implementado el sistema web, las cifras de los porcentajes mejoraron
significativamente en cuanto a la dimension crecimiento de las ventas en pre test
40,30 y en el post test se obtuvo un resultado de 84,00%, y en cuanto a la
dimension productividad de las ventas pre tes se obtuvo un resultado de 4,20% y
en el post tes 11,00%, la conclusién que plantearon es que la implementacion del
sistema web permitié la mejora en cuanto a las dos paramétricas crecimiento y

productividad de ventas.

Otra investigacion nacional es de Blaz y Leyva, (2019) quienes realizaron su tesis
“Sistema web basado en CRM para el proceso de ventas en JustOnline Perd S.A.C”
se encontr6 como problematica que en dicha empresa tiene inconvenientes
relacionadas en el procesamiento de las ventas y la desorganizacion de los datos,
para dar solucién a tal problema se planteé el siguiente objetivo determinar de qué
manera influye el sistema web basado en CRM en el proceso de ventas en la
empresa, principalmente se midieron el indice de la calidad de ventas y el indice de
productividad de ventas, luego de desarrollar el sistema web utlizando la
metodologia SCRUM, y los lenguajes de programacion PHP, Java Script, y las
tecnologias relacionadas al desarrollo web, la metodologia de investigacion fue pre-
experimental de enfoque cuantitativo, se tomé como muestra 20 ventas, se obtuvo
como resultado que el desarrollo del sistema web permiti6 mejorar la calidad de
ventas de 26,00% al 91,00%, también mejoré el indice de productividad de ventas
antes de implementar se tuvo un valor de 48,00% y después de la implementacion
se tuvo un valor de 105,00% se concluyé que la investigacion permitio el
cumplimiento del objetivo principal y los objetivos especificos mejorando la calidad

de las ventas y el indice de productividad de ventas.

10



Ademés se tiene a Sanchez, (2018) quien realizé su investigacion titulado
“Desarrollo e implementacion de un sistema web para el proceso de ventas en la
empresa Axiom Software S.A.C.” donde tuvo como problematica en los siguientes
indicadores la deficiencia en el crecimiento de las ventas y la baja productividad de
las ventas para tal problema se planted el objetivo determinar de qué manera influye
el desarrollo del sistema web con la finalidad de incrementar el porcentaje de
crecimiento de las ventas y la productividad de las ventas asi aumentar el desarrollo
de la empresa, la metodologia para la construccion del sistema web se us6 SCRUM
para la programacion de los modulo el PHP y el gestor de base de datos el MariaDB
el disefio de la investigacién es aplicada, pre experimental como muestra para
ambos indicadores se tomo el registro de las ventas mediante fichas, de ello se
tiene como resultado que mejoré el crecimiento de las ventas en un 5,45% y en
cuanto a la productividad de las ventas se obtuvo una mejora de 171,65 %, por lo
tanto se concluye que la implementacion del sistema web permitié el cumplimiento

de la hipétesis planteada.

Finalmente se tiene a la investigacion de Cahuana, (2018) titulado “Disefio e
implementacion de un Sistema Web para el Proceso de Ventas para la Botica
ANDRE” el tipo de investigacion fue aplicada con un disefio preexperimental para
la elaboracion del sistema web se uso la metodologia RUP por tener una estructura
completa y ordenada teniendo en cuenta las condiciones y las exigencias el sistema
ello permite un modelamiento del negocios adecuadamente, PHP como lenguaje
de programacion para hace el modelamiento de la base de datos la herramienta
Erwin y la BD MySQL, para la medicion de los indicadores se tomd como muestra
331 clientes aplicando la técnica del fichaje, los resultados que se obtuvieron son
los siguientes, en relacion al indice de servicios en pre test 68,40% y en el post test
esto se incrementd a un 91,45%, y en cuanto al grado de cumplimiento en el pre
test se arrojé un 44,10% y luego de haber implementado esto se incrementd a un
89,75% concluyendo que el indice de servicio y grado de cumplimiento aumenta en

gran medida gracias a la implementacion del sistema web.

11



En cuanto a la variable independiente, sistemas web o aplicacion web (Lerma,

Murcia y Mifsud 2013) dice que la estructura del sistema web consta de dispositivos

en conexion a una red generalmente llamadas intranet o internet corporativa

ademas siguen el esquema de cliente-Servidor que comuinmente son llamado

servidores web, desde su surgimiento ya han pasado un poco mas de tres décadas

al principio la web 1.0 con la integracién de programas pequefios hechas en java

llamadas applets, seguidamente salié la web 1.5 y asi sucesivamente y actualmente

la web 4.0 en donde se pueden integrar multiples funcionalidades.

Internet

Cliente web

— — — — —

Fuente: (Lerma,
Murcia y Mifsud, 2013)

Servidor web

v

Repositorio
de paginas

Programa
servidor

.html
.Php
.isp

.asp

Figura 3. Esquema de un sistema web

Para un adecuado disefio del web se emple6 UX/UI (Experiencia de usuario/

Interfaz de usuario) el disefio XU esta mas orientado a la parte I6gica o analitica,

tiene que ver con la interaccion del usuario final, con los servicios y productos,

mientras que el Ul esta mas orientado a la parte visual es una guia visual para

navegar mediante la interfaz del producto; en la actualidad el uso de estos

meétodos es tendencia para la construccion de paginas web (Ramirez, 2017).

Lo que sucede
delante de
la pantalla

Interfaz Interaccion

(user Interface,
un Design IxD)

~—~

Lo que sucede Experiencia

en la pantalla

(Interaction (User

Experience UX)

Fuente: Creative
Productions (2020)

ARTEFACTO USUARIO

Figura 4. UX/UI
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Analizando el UX de manera independiente, Hassan (2015) lo define a la
experiencia de usuario (UX) como todo aquello que experimenta un usuario
cuando accede a un sitio web 0 una app y se dice que un usuario tiene una buena
experiencia cuando el aplicativo se caracteriza por su usabilidad, utilidad y un
diseiio llamativo, para garantizar una buena UX es necesario alinear las
necesidades del usuario final con los objetivos de la empresa es por ello que el
disefiador UX debe investigar a los clientes, evaluar el mercado, realizar analisis
de KPIs y la estructuracion de la informacion, ademas el disefiador debe tener
conocimientos basicos sobre la psicologia, desarrollo de productos digitales, la

comunicacion y marketing.

Como complemento del UX se tiene a la interfaz de usuario (Ul) esta orientado
con el aspecto visual mediante ella es que un usuario puede interactuar con un
aplicativo adecuadamente, es la unién de la arquitectura de informacion (textos)
con los objetos vuales (colores, imagenes, etc.,) y los moldes de interaccion (los
botones, barras, etc.) un disefiador Ul debe enfocarse en que el disefio del
aplicativo y la interfaz vayan junto a la experiencia del usuario, ademas es crucial
gue se incluyan elementos interactivos, funcionales y atractivos con los multiples
dispositivos (Pinto et al. 2018)

Como lenguaje de programacion web se emple6 al PHP, Valarezo et al. (2018)
indican que es el lenguaje mas reconocido referente al desarrollo de paginas
web, hace que las aplicaciones web sean interactivas e intuitivas, sumado a que
este lenguaje de programacion es de codigo abierto, esto se traduce que los
modulos estan disponible para que el usuario interesado pueda hacer uso de ella,
son ademas personalizables a cualquier ajuste de los requerimientos en diversas
aplicaciones web, se caracteriza por ser el precursor del lenguaje basado cliente-

servidor moderno.

También se us6 JavaScript, un lenguaje de programacion dirigido especialmente
a la creacion de péaginas web dinamicas, una web dinamica se le llama a una
interfaz donde se incorporan efectos, tipicamente son las animaciones de
imagenes, textos y también permite mostrar un aviso al usuario mediante una
pequefia ventana, a diferencia de otros lenguajes de programacion necesita

compiladores externos, si se necesita probar se podria realizar desde cualquier
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navegador sin que se interfiera por otros factores aunque lleve un nombre similar

al java no guarda ninguna relacion (Pérez 2009).

Otra lenguaje que es indispensable para la construccion de paginas web es el
HTML, Franganillo (2011) menciona que es una sigla proveniente del HyperText
Markup Language, que en espaiiol significa lenguaje de marcado, tienen como
principal funcion estructurar el documento de HTML mediante etiquetas, desde su
llega HTML ha ido evolucionando de acuerdo con las necesidades y estandares
de la W3C, tanto que las ultimas versiones de HTML incorporan mecanismos que
simplifican el desarrollo de las paginas web principalmente en a los contenidos

multimedia que se manejan dentro de la web.

Para que el sistema pueda adaptarse a diferentes dimensiones de pantalla se
empled el concepto denominado responsive web design o disefio de web
responsivo que esta orientado a la construccion de la pagina web, esta idea nace
en el afio 2010, es una técnica de disefio que consiste en adaptar un sitio web de
acuerdo al entorno del usuario final, es decir una pagina web desarrollada bajo
esta filosofia tiene la capacidad de adaptarse sin importar las dimensiones de la
pantalla del dispositivo, puede ser accedido sin tener mayores problemas en
cuanto a la usabilidad desde un smartphone, notebook, Tablet, Smart TV, o
cualquier dispositivo que tengan la funcién de navegar por sitios web (Gonzales y
Marcos 2014)

Fuente: GENBETA (2019)

Figura 5. Disefio Responsive
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Para la estructuracion de la programacion se empled la arquitectura Modelo-
Vista- Controlador (MVC), Bascon (2004), esta idea naci6 a partir del paradigma
conocida como programacion orientada a objetos, la principal filosofia de este
disefo es la divisiébn de programacién en tres partes o modulos cada una de ellas
bien definidas e identificables; el modelo, modulo donde se encuentra la
informacién del mundo real, el controlador, interactta con la vista y el controlador,
modifica y actualiza informacion en el controlador y las muestra u oculta en la

vista, por ultimo la vista, muestra al usuario la informacion solicitada.

n CONTROLADOR
i 0 6 W

69
USUARIO _ » y -
\k\.:, X /

VISTA MODELO

e

,
%,

o

Fuente: Bascon,
(2004)

Figura 6. Arquitectura MVC

También se empleo el principio Multi — Tenancy o tenencia multiple para Xavier y
Granda (2017) es un principio de arquitectura que se usa en el desarrollo de
software, que consiste en que varios usuarios se conectan a una sola aplicacion
mediante un servidor compartiendo asi la misma base de datos, configuracion,

informacion, gestidon de usuarios y/o entre otras informaciones.

MULTI-TENANT
® 6 O

Fuente: Xavier y Granda

Figura 7. Arquitectura Multi-Tenant
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Como gestor de base datos se tiene a MySQL, Casillas, Ginesta y Perez (2016),
es un gestor de base de datos, es relativamente compatible con el lenguaje PHP,
Java Script y se adapta muy bien al desarrollo de las paginas web, ya que muchas
comparfiias que ofrecen servidores en la nube son compatibles con este gestor de
base de datos, los consultas y operaciones se ejecutan mediante las lineas de
comandos, ademas de ellos existen muchas herramientas para la creacion de la

base de datos con todas las propiedades necesarias.

En cuanto a la variable dependiente, proceso de ventas, Ongallo (2013) explica que
las compaiiias, empresas, sindicatos, corporaciones de deportes de alguna forma
estan involucrados en el proceso de ventas, es la interacciéon entre un individuo que
tienen diferentes deseos e intereses muchos de ellos eligen teniendo en cuenta el
liderazgo, los niveles de competencia, la capacidad de trabajar en equipo, etc.
Cuando hay venta directa, se dice que los individuos son clave de la organizacion
los protagonistas del éxito o puede ser lo contrario, la relacion con el cliente se debe

desarrollar en base a la credibilidad y la transparencia de las partes interesadas.

Entre los ciclos del proceso de ventas se le llama a un conjunto de pasos donde se
toman y reciben la informacién principalmente por parte de los clientes o
consumidores, estos pasos o ciclos estan compuestos primero por identificacion o
la prospeccion de clientes, segundo, conseguir negocio y finalmente el cierre de las

ventas (Vasquez 2008).

Se tiene a la prospeccion de ventas como dimension que llegaria a ser una de las
etapas mas importantes del proceso de ventas asi lo mencionan Vieira y Claro
(2020) la prospeccion de ventas abarca al equipo de marketing, las oportunidades
de ventas la habilidad de vendedores, recursos de venta de la empresa, los
medios digitales el plan de compensacion de las ventas es una interaccion directa
entre el marketing, vendedor y empresa, en resumen la prospeccién de ventas es
un conjunto de estrategias donde su principal objetivo es atraer clientes

potenciales.

Respecto al primer indicador, el crecimiento de ventas, Bahadir, Bharadwaj y
Parzen (2009) mencionan que los principales impulsores para el crecimiento de
las ventas son los siguientes: innovacion, orientaciéon de marketing, publicidad,

redes interorganizacionales , orientacibn empresarial, capacidad de gestion,
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solides de la empresa, dimension de la empresa, competitividad, generosidad y
el dinamismo. Una aplicacién correcta de estas puede impulsar positivamente al

crecimiento de las ventas.
Sanchez (2018) es mediante este indicador que se mide el porcentaje del
crecimiento de las ventas.

VR
PCV = (G — 1) 100

Dénde:

PCV = Porcentaje de crecimiento de ventas.
VR = Valor Reciente

VA = Valor anterior

En cuanto a la segundo indicador, productividad de ventas basicamente se mide
cuando el vendedor incrementa los ingresos dentro de una empresa, es la relacion

entre el vendedor y la eficiencia con el tiempo (Muresan 2015).

Este indicador permite medir si el sistema presenta una eficacia en relacion con

el indice de productividad de ventas dentro de la empresa (Blaz y Leyva 2019).

Donde:

IPV = indice de productividad de ventas
TVD = Total de ventas diarias

HDT = Horas Diarias Trabajadas

Entre las metodologias de desarrollo de software se tiene a la metodologia RUP
(Rational Unified Process) que es una metodologia que tiene por finalidad el orden
y estructura adecuada en cuanto al desarrollo de software, donde se tiene un
secuencia o grupo de actividades necesarias para transformar el requerimiento
del cliente a un software, tiene como caracteristica que esta basado en modelos

denominados en cascada y por componentes, especialmente estan compuesto
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por los casos de uso centrado en la arquitectura iterativo e incremental, esto
significa que es adaptivo de acuerdo al contexto y las necesidades de la empresa
los principales las etapas que las componen son el andlisis, disefo,
implementacion y finamente la documentacion (Pérez y Oiver 2011).

Otra metodologia es el método de desarrollo Xtreme Programing (XP), es una de
las metodologias méas conocidas, desarrollado por Kent Beck, al estar buscando
una forma de guiar equipos medianos y pequefios de entre dos o diez
desarrolladores aproximadamente, entre las principales exclusividades de la
metodologia XP es la capacidad de documentar el historia de los usuarios estos
corresponden a una técnica de especificacion de requerimientos, dicho en
términos sencillos es donde el cliente detalla las caracteristicas y funciones del
sistema que se adquiere, también en esta metodologia se aplica un proceso
llamado Plannig game que consiste en definir la fecha de cumplimiento asi como
el alcance de la entrega funcional, el costo de la implementacion asi como el
namero de interacciones, durante el desarrollo de la metodologia se hacen
entregas de pequefos avances Yy finalmente se obtiene una retroiluminacién de
ello, y el dltimo proceso de la etapa de pruebas en donde el cliente o usuario da
la aceptacion, luego de las previas pruebas de las funcionalidades (Molina, Vite y
Davila 2018)

El MSF es otra metodologia de desarrollo de software que significa, Microsoft
Solutions Framework fue creada por por Microsoft, consiste en cumplir cinco
etapas que son los siguientes, vision, planificacién, desarrollo, estabilizacion y
liberacién, mediante estos pasos se pude crear diferentes proyectos orientados al
desarrollo de software, ya que el ciclo de vida es adaptable en cuanto a las
necesidades de solucion que se requiera en el planteamiento, ademas con esta
metodologia se podrian forjar otros 15 a 30 subprocesos, siempre y cuando se
incremente la complejidad, el MSF permite establecer soluciéon con altos
estandares de calidad generando mejores oportunidades que podria facilmente
crear un valor agregado en las empresas ya que mejora el tiempo de respuesta ,
costo y oportunidad para preparacion de los personales (Arévalo y Atehortia
2012).
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La metodologia SCRUM es una de las metodologias agil mas conocidas, difiere
de otras metodologias que SCRUM no corresponde a ningln acronimo mas bien
es proveniente del deporte Rugby, una regla que consiste en formarse para la
recuperacion del juego luego de una infracciéon, Scrum es un marco de trabajo
gue trata de integrar los trabajos colaborativos, existe un conjunto de reglas y se
asignan roles para garantizar una estructural funcional, primero, el Scrum master
gue hace referencia al duefio del producto, segundo, Scrum master es el individuo
que lidera el equipo asegurando el cumplimiento los procesos de la metodologia,
y el tercer rol los integran el equipo de desarrollo, los profesionales encargados
de transformar lista de requerimientos en software (Molina, Vite y Davila 2018)

Luego de haber mencionado las metodologias de desarrollo de software mas
usadas actualmente, se seleccioné a la metodologia SCRUM junto con la
metodologia XP, ya que la primera va mas orientado al desarrollo de proyecto y
la segunda esta orientado al desarrollo de software, por lo tanto, se hara uso de
las dos metodologias en mencion para el desarrollo del “Sistema web utilizando

UX/UI para mejorar el proceso de ventas”.

La metodologia SCRUM es sumamente adaptable para cualquier tipo de proyecto
de desarrollo de las diferentes especialidades, incluyendo el desarrollo de
software, abarca desde proyectos pequefios, medianos y hasta complejos, es un
marco de trabajo que consiste, inicialmente en identificar los requerimientos o
funcionalidades mediante el product backlog para posteriormente desglosar el
product backlog mediante Sprint segun sea necesario, puede haber mas de un
Sprint, cada sprint esta compuesto por uno o muchas actividades ademas debe
tener una estimacion de tiempo para que el equipo de trabajo caracterizado por
su compromiso, coraje, foco, respeto y sinceridad pueda cumplir a tiempo, tras
finalizar cada sprint se hace una retrospectiva para mejorar la ejecucion del
préximo sprint, por otro lado también se evalia el cumplimiento en cuanto al
tiempo de sprint mediante las graficas Burndown Chart; SCRUM se caracteriza
por su flexibilidad capaz de agregar/quitar requerimiento durante el desarrollo,
otro factor importante es el recurso humano, la colaboraciéon y la interaccion del
equipo con el cliente; existen principalmente tres actores que son: el producto

Owner, encargado de comunicar los requerimientos del cliente, el Scrum Master
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encargado de liderar, orientar el proyecto y finalmente el equipo de trabajo
encargado de ejecutar el proyecto hasta obtener el producto final.

Por otro lado se tiene a Xtreme Programing XP que al igual SCRUM es
considerado también una metodologia &gil, XP esta basado principalmente en
cuatro faces que son: el analisis, el disefio, el desarrollo y las pruebas, el analisis
abarca la creacion de historia de usuarios, el plan de entregas, plan de
interaccion; la fase de disefio abarca el disefio de interfaces, las soluciones y la
recodificacién en relacion a disefio, la fase desarrollo es la etapa donde se cuenta
con la disponibilidad de cliente, el uso de estandares, programacién dirigida por
las pruebas, la programacion en pares, integraciones permanentes y el ritmo
sostenido, por ultima la dltima fase es la de prueba que abarca las deteccion de

pruebas y correcciones del software.

A continuacion, se muestra las partes mas sustanciales del desarrollo del “sistema
web para mejorar el proceso de ventas en la empresa Teleandes Peru” usando la
metodologia SCRUM y XP.

Como planificaciéon para la ejecucién del proyecto “Sistema web usando UX/Ul para
mejorar el proceso de ventas de la empresa Teleandes Peru” es necesario tratar
de cumplir cada una de los elementos que comprende la metodologia SCRUM y
XP, es necesario aclarar que ambas metodologias son considerados agil por lo cual
no es necesario cumplir todas las etapas al pie de la letra mas bien estas
metodologias se adapta al proyecto, para ello es necesario conocer de qué manera
se va a desarrollar cada uno de los componentes de SCRUM y XP, de qué forma
se integran y comparten algunos de sus procesos como se muestra en los

siguientes parrafos:

En el caso del product Backlog de SCRUM donde encuentra la lista de
requerimientos o actividades para este caso se realiz6 una lista de 24
requerimientos funcionales y 07 requerimientos no funcionales correspondientes al
sistema web, con la informacion que se detalla a continuacion: ID, Requerimiento,
Prioridad, Actores, Estimacion (Dias), Aprobacién y Estado. En la metodologia XP
comprende la fase de planificacion en donde se definen los requerimientos

funcionales y no funcionales.
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En la definicion de Sprint de SCRUM es el documento en donde se asignan las
tareas de Product backlog y/o historias de usuarios en Sprint para el caso del
presente trabajo estd compuesto por 7 sprint, ademas estan detallados con la
siguiente informacién, Nro. de Sprint, Requerimiento y la estimacion (dias) de cada
sprint. En la metodologia XP comprende la fase de planificacion, en donde se

estiman tiempos para el desarrollo del software planteado.

Las historias de usuario de SCRUM comprenden cada una de las funcionalidades
de la forma mas detallada posible, dicha tabla para este trabajo contiene lo
siguiente: Numero de historia, nombre de historia, prioridad, riesgo de
cumplimiento, responsable, estimacion, descripcion detallada y criterio de
aceptacion. En la metodologia XP comprende la fase de planificacion donde se
realiza la historia de usuarios en este caso fue a partir 24 requerimientos

funcionales.

En la parte de Sprint Planning de SCRUM son reuniones formales donde se
plantean objetivos claros respecto a las actividades que conforma cada Sprint para
este caso se realizaron reuniones al inicio y final de cada Sprint. En la metodologia
XP comprende la fase de planificacion donde se realiza la interaccion y las

reuniones.

Sprint Review de SCRUM es la retrospectiva de sprint se realiza tras finalizar cada
Sprint, una de las formas es mediante las graficas Burn Down Chart que sirve para
monitorear la evolucion y avance sobre el tiempo planteado, también pueden ser
reuniones informales donde se ve si existe alguna observacion en cuanto a las
fortalezas y debilidades. En la metodologia XP esta fase comprende la fase de

planificacion donde menciona que se realizaran reuniones de seguimiento.

Otro factor importante durante el desarrollo de software en lo que va de la

metodologia SCRUM son los roles como se detallan de la siguiente forma:

El Scrum Master es el facilitador y guia dentro del equipo SCRUM, su actividad
principal es orientar durante el desarrollo de la metodologia asi garantizar el
cumplimiento de las actividades y etapas que comprende esta, ademas es quien
trata de evitar las dificultades y distracciones que podrian presentarse durante el

desarrollo del sprint.
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Product Owner el producto Owen es la persona intermediaria que hace llegar las

necesidades de la organizacion mediante la historia de usuarios, es quien decide

agregar/quitar funcionalidades (Product Backlog) de acuerdo con lo requerido, por

otro lado, también es quien da su aprobacion o rechazo de cada entregable y en

definitiva del producto final.

Equipo o Team SCRUM son las personas que conforman y hacen posible el

desarrollo del proyecto (Desarrollo de cada Sprint), tienen un amplio conocimiento

en el area cual este orientado el proyecto y trabajan de la mano con el Scrum

Master.

Tabla 1. Roles y responsabilidades

Rol

Persona

Scrum Master

David Paul Sanchez Nieto

Product Owner

César Eduardo  Vidal
Robles

Team

David Paul Sanchez Nieto

Fuente: elaboracion Propia
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Product Backlog

Tabla 2. Product Backlog (Requerimientos Funcionales)

D Requerimiento Prioridad Actores Estimacion
(Dias)
RE0OL Login Alta Administrador 2
Vendedor
Encargado almacén
Contador
RE002 Gestion de usuarios | Alta Administrador 2
RE003 Gestion de roles Alta Administrador 4
RE004 Registro de | Alta Administrador 2
Empleados
RE005 Registro de compras | Alta Administrador 4
Encargado almacén
RE006 Registro de | Alta Administrador 2
proveedores Encargado almacén
RE007 Registro de ventas Alta Administrador 2
Vendedor
RE008 Registro de clientes | Alta Administrador 2
Vendedor
RE009 Registro de articulos | Alta Administrador 2
Encargado almacén
REO10 Registro de envios Alta Administrador 2
Encargado almacén
REO11 Registro de perdidas | Alta Administrador 2
Encargado almacén
Contador
REO12 Registro de egresos | Alta Administrador 2
Contador
REO13 Mantenimiento  de | Alta Administrador 4
sucursales
REO14 Gestién de | Alta Administrador 2
comprobantes Contador
REO15 Gestién de pagos Alta Administrador 2
Contador
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REO16 Gestion de Backup Alta Administrador
REO17 Reporte de Stock Alta Administrador
Encargado almacén
REO18 Reporte de ventas Alta Administrador
Vendedor
REO19 Reporte de compras | Alta Administrador
Encargado almacén
RE020 Reporte de | Alta Administrador
catélogos Encargado almacén
RE021 Reporte de egresos | Alta Administrador
Contador
RE022 Reporte de pérdidas | Alta Administrador
Contador
Encargado almacén
RE023 Reporte de utilidad Alta Administrador
Contador
RE024 Reporte de envios Alta Administrador
Encargado almacén

Fuente: Elaboracion Propia
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Requerimientos no funcionales

Tabla 3. Requerimientos no funcionales

ID

Requerimiento

Descripcién

RNFO001

Usabilidad

Que sea intuitivo, de facil uso para
todos los usuarios que hagan uso
del sistema.

RNF002

Seguridad

Que el sistema cuente con una
seguridad alta, garantizando la
integridad de la informacion de la

empresa y de los usuarios.

RNFO003

Compatibilidad

Que el sistema web sea
compatible a mdltiples sistemas
operativos, asi como a distintos
dispositivos  informéticos que
cuentes con un navegador, asi
como las Tablet, smartphones,
Etc.

RNF004

Remoto

Debe ser compatible con la
funcion remota, accesible desde
cualquier lugar para hacer uso del

sistema web.

RNFO005

Optimizado

Que todas las funciones del
sistema web estén optimizados,
asi como la estructura de la
informacién que contiene la base

de datos.

RNF006

Personalizable

Personalizable y apto para los
futuros cambios que se puedan

dar.

RFO07

Disponibilidad

El sistema web debe estar

disponible las 24 horas del dia.

Fuente: Elaboracion propia
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Definicion del Sprint

Tabla 4. Definicion del Sprint

SPRINT REQUERIMIENTO ESTIMACION
(DIAS)

SPRINT O Creacién de las BD Orientado a la elapor?mc’)n de la 8
y disefio UX/UI bgse de datos y el disefio UX/UI del

sistema a desarrollarse.
SPRINT 1: Login y gestion de RFO001, RF002, RF003, RF004 10
Usuarios
SPRINT 2: Modulo Compras RF005, RFO06 6
SPRINT 3: Modulo Ventas RF007, RFO08 4
SPRINT 4: Modulo Productos y | RF009, RF010, RFO11, RF012 8
Egresos
SPRINT 5: Modulo de RFO013, RF014, RF015, RF016 10
Configuracion

RF017, RFO018, RFO019, RFO020, 18

SPRINT 6: Reportes

RF021, RF022, RF023, RF024

Fuente: Elaboracion propia

Los disefios UX/UI se realizaron basados en la opinidon y experiencia del usuario

para el siguiente caso, disefio del menu principal (Figura 8), se consider6 en el

lateral izquierdo del sitio web los modulos de compras, ventas, productos, etc.

Todas ellas por orden de prioridad de los usuarios ademas se considerd el modulo

de resumen donde se encuentran accesos directos a las compras, ventas hoy,

gastos hoy, etc., también se considerd6 un panel para ver un pequefio grafico

estadistico de los productos mas vendidos, y otro panel para visualizar los usuarios

con mas ventas para de esta manera sea considerado una buena interfaz siendo

de facil uso y amigable para el usuario por el otro lado se busca garantizar una

buena experiencia de usuario.

26




Fuente: Elaboracién Propia

Fuente: Elaboracién Propia

Teleandes Peru

Resumen Diario

usuario 1 .

Gastos Hoy Usuarios

Compras

Articulos Clientes

Proveedores I

Compras

Ventas Productos mas vendidos

Productos

Egresos

Personal

Usuarios con mas ventas
Aju:

Cambiar Sucursal

Reportes

Informacion relevante de la empresade la empresa

Figura 8. Disefio UX/UI Menu principal - Sistema web

TELEANDES = 0

A RESUMEN

S/. 73066.00

Total Compras

FOL ADMINISTRADOR

DAVID PAUL SANCHEZ NIETO

34 8 35

Articulos Registrades Proveedores Clientes Registrados

L&l PRODUCTOS MAS VENDIDOS

Figura 9. Sistema web terminado
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METODOLOGIA

28



3.1 Tipoy disefio de la investigacion

La presente investigacion es de tipo explicativo ya que estudia a detalle las
dimensiones en donde se ha encontrado la problematica, Abreu (2012) dice que la
investigacion explicativa responde a la pregunta ¢Por qué?, va mas lejos de la
descriptiva y la exploratoria, esta orientado a la identificacion de las causas reales
de la problemaética, no solo se usa para informar méas bien se usa para detallar, por
lo tanto esto ayuda a ampliar o cuestionar las teorias.

También se consideré experimental porque se buscaba comprobar los cambios que
se pueden generar en las variables definidas durante la investigacién, Hernandez,
R; Fernandez, C; Baptista (2014) mencionan que la investigacion experimental esta
basado en la manipulacién de las variables en experimento y aln no esta
comprobado, significa que las variables pueden aumentar o disminuir sus valores
en el transcurso de las conductas que han sido observadas con el objetivo de

comprobar las hipotesis planteadas.

En esta investigacion se us6 el método hipotético-deductivo porque no se puede
afirmar las hipotesis planteadas ya que estan planteadas deductivamente, Mejia
(2016) metodo hipotético deductivo tiene por objetivo fijar un grupo de hipotesis que
correspondan al tema en estudio, acompafiado de las creencias que forman un
sistema metodoldgico que se le denomina hipotético deductivo, se dice que estas
hipGtesis no se conocen con certeza, por ejemplo podria basarse en experiencias

futuras.

El disefio se determinG preexperimental, porque los resultados se obtuvieron a
partir del pre y post test; Hernandez (2014) es el tipo de disefio donde aplica dos
pruebas a estas se les llama pre- test (antes de), se hace antes de alterar el objeto
en estudio y el post test (después de), que se realiza después de general algun
cambio sobre el objeto en estudio, luego de haberlas aplicado las pruebas
pertinentes se podréa realizar una comparacion del antes y después, en donde se
podrian generar cambios minimos o significativos, generando experiencias
sinbnimo de conocimiento; lo dicho se explica en la figura 10 y en los siguientes

parrafos.
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Figura 10. Diagrama de disefio preexperimental
Doénde:

G-> Representa al grupo experimental.
O:1>Representa el pretest (antes) de alterar el objeto en estudio.
X-> Representa el cambio del objeto en estudio.

O, Representa al post test (después) de hacer cambios.

G: Grupo experimental

Representa al grupo en donde se realizaron las mediciones correspondientes al
pre- tes y post -test en este caso las dimensiones que son el porcentaje de
crecimiento de las ventas y el indice de productividad de las ventas por lo tanto el

grupo experimental seria las ventas.
X: Sistema Web (Variable independiente)

En este caso la variable que va a hacer el cabio en el objeto de estudio es el sistema
web a implementarse que determind en qué medida influye en el porcentaje de

creciente de las ventas y el indice de productividad de las ventas
O1: Pre-Test

Representa a la medicion de los indicadores referentes al porcentaje de crecimiento
de las ventas y el indice de productividad de las ventas, con el sistema actual con

el que cuenta la empresa.
O,: Post-Test

Representa a la medicién de los indicadores correspondientes al porcentaje de

crecimiento de las ventas y el indice de la productividad de ventas después de
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implementar el nuevo sistema web, para finalmente cuantificar los cambios que ha

sufrido las dimensiones de estudio.

3.2 Variables y operacionalizacion

Respecto a la definicién conceptual de la variable independiente, sistema web es
la aplicacion de software que puede utilizarse accediendo a un servidor web a
través de Internet o de una intranet mediante un navegador que se encuentra

elaborado en cumplimiento de un conjunto de requerimientos (Araujo 2017).

En relacién a la definicion conceptual de la variable dependiente, el proceso de
ventas es la actividad comercial en la que la empresa registra la salida de un
producto o servicio a cambio de un valor fijado previamente evaluado por una
persona u organizacion, a las personas quienes acuden a la adquisicion de estas,

se les denomina clientes y a quien ofrece se le denomina vendedor (Ongallo 2013).

En cuanto a la definicién operacional de la variable independiente que es el sistema
web para la construccion del sistema web utilizando UX/UI de ventas, se uso
SCRUM y XP ambas consideradas metodologia agil, la estructura basada en
Modelo - Vista - Controlador (MVC) una arquitectura que distribuye roles de
desarrollo, los lenguajes de programacion PHP y JavaScript de uso gratuito, versatil
y potente referente al desarrollo web, MySQL como SGBD, es de Cédigo abierto,
adaptable y seguro, y otras tecnologias como HTML, AJAX, JQuery y el principio
multi - tenant que son propias de las tecnologias web, este sistema cuenta con un
acceso de usuario controlado por IP segun permiso, es accesible desde cualquier
dispositivo que cuente con un navegador que esté conectado al internet, una vez

acceda el usuario tendra todas las funcionalidades del sistema.

Como definicion operacional de la variable independiente, proceso de ventas
cuenta como dimension prospeccion de ventas de lo cual se tienen como indicador
el porcentaje de crecimiento de las ventas y el indice de productividad de ventas se
mide haciendo uso de una ficha de registro de 20 filas para cada indicador, esta

informacion es extraido de las ventas realizadas dentro de la empresa en estudio.
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Tabla 5. Matriz de operacionalizacion de variables

VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSION INDICADORES ESCALA DE
(DEPENDIENTE) CONCEPTUAL OPERACIONAL (CUANTITATIVO) MEDICION
Es la actividad | El proceso de ventas Porcentaje de crecimiento de ventas
comercial en la que la | cuenta como VR
empresa registra la | dimension prospeccion PCV = ((V_A) —1)100
salida del producto a | de ventas de lo cual se
cambio de un monto | tienen como indicador PCV= Porcentaje de Crecimiento de Razén
econémico  (Ongallo | el porcentaje de ventas
2013) crecimiento de las VR= Valor Reciente
Proceso de ventas o Prospeccién de
ventas y el indice de : VA= Valor Anterior
productividad de ventas
ventas indice de Productividad de las ventas
IPV = VD
~ HDT
Razoén
IPV=indice de Productividad de
Ventas
TVD= Total de Ventas Diarias
HDT=Horas Diarias Trabajadas

Fuente: Elaboracion Propia
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3.3 Poblacion, muestray muestreo

La poblacion en esta investigacion fueron las 255 ventas mensuales en promedio
gue se efectlan en la empresa ya que son objeto de investigacion; como lo define
(Hernandez 2014) la poblacion es el grupo delimitado que pueden ser objetos o
personas a las cuales se estudia o investiga, en ellas pueden incluirse registros,

pruebas de laboratorio animales, personas entre otras cosas.

La muestra para la presente investigacion fue de 156 registros de ventas, de los
ultimos 20 dias; como lo define Lépez (2004) es un subgrupo de la poblacion, para
al final generalizar el resultado como si fuera de toda la poblacién, la muestra es
seleccionadas de diferentes maneras, aplicando formulas, por légica y otros
métodos, para calcular la muestra de las 255 ventas mensuales se aplicé la

siguiente formula:

_ N
M= IN-1DK?+1
Doénde:
m=Muestra
N=Poblacion en estudio
K=Margen de error (0.05)
255
m

= (255-1) (0.05)2 + 1

m =156
Se le denomina muestreo principalmente al método de la seleccién de muestra para
lo cual se debe tener en consideracion a las teorias, reglas, normas y criterios, de
tal manera que la muestra llegue a refrentar a toda la poblacion en estudio (Lopez
2004); Por lo tanto, esta investigacion fue de tipo probabilistico aleatorio simple
porque se seleccioné aleatoriamente 156 ventas, utilizando la férmula de muestreo

simple.
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3.4 Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

Para la presente investigacion se aplicoé la técnica de instrumento denominada
fichaje, porque la informacion se obtendra a partir del registro de las ventas, como
lo menciona Abril (2014), el fichaje es una técnica de instrumento que esté
orientado a las investigaciones denominadas bibliograficas o histéricas donde la
informacién puede ser extraida de libros, una revista o de registros, por otro lado
Hernandez (2014) definid a las técnicas de recoleccion datos, se basa en los
distintos métodos dirigidos al andlisis de la informacién obtenida del objeto o sujeto
a la cual se esta investigando, esto con la intencién de que la informacion sea
concisa e integra, estas técnicas pueden ser: una entrevista, una encuesta, un

experimento, observacion o test.

El instrumento para esta investigacion estuvo conformado por dos fichas, ya que
esta investigacion cuenta con dos indicadores que son; porcentaje de crecimiento
de las ventas y la productividad de ventas, cada una de estas fichas contiene 20
filas donde se va a recolectar la informacion correspondiente a las ventas realizadas
de la empresa Teleandes Peru, Hernandez (2014) el instrumento de recoleccion
de datos es la herramienta que sirve para registrar la informacion que se recolecta
del objeto en estudio sobre un fenémeno o problema determinado, estos pueden

ser formularios, serie de preguntas, o algun dispositivo electronico.

La validacion de expertos se dio por el Dr. Daza Vergaray Alfredo, Mg. Alarcon
Cajas Yohan Roy y el Mg. Saboya Rios Nemias, quienes dieron su conformidad
respecto al instrumento de recoleccién de datos de los dos indicadores, asi como
la metodologia de desarrollo de software, como evidencia se encuentran en el
(Anexo 03 y Anexo 05). Robles y Rojas (2015) La validez de instrumento por
expertos no es mas que una opinién de uno o mas expertos en un area de estudio
determinado donde el cualificado da su opinion, muestra o da su valoracion sobre

un tema consultado.

La prueba de confiabilidad Test Retest para Hernandez, (2014) es un método
especifico para medir la prueba de confiabilidad en relacién a la similitud de datos
de una prueba con otra prueba aplicado pasado un tiempo determinado, esto se
calcula mediante el coeficiente de correlacion de Pearson y toman los valores

desde -1 hasta 1 como se muestra en la tabla siguiente.
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Tabla 6. Coeficiente r de Pearson

Valor de coeficiente Magnitud

De 0.00a +/-0.20 Baja

+/-0.20a+/-0.40 Moderada

+/-0.40a+/-0.60 Sustancial

+/-0.60a+/-0.80 Alta

+/-0.80a+/-1.00 Muy Alta

Fuente: Hernandez, (2014)

Para esta prueba se tiene el pre test y post test del indicador porcentaje de
crecimiento de ventas y el indice de productividad de ventas.

Tabla 7. Prueba test retest del indicador porcentaje de crecimiento de ventas

Correlaciones

PCV_PRE | PCV POST

IPCV_PRE Correlacién de .

Pearson 1 -634

Sig. (bilateral) ,003

N 20 20
|PCV_POST  Correlacion de 634" 1

Pearson

Sig. (bilateral) ,003

N 20 20

Fuente: Elaboracion propia

La correlacion en la tabla 7 respecto al indicador porcentaje de crecimiento de
ventas tiene un valor de coeficiente de -0,63 considerandose de una confiabilidad

de magnitud alta.
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Tabla 8. Prueba test retest del indicador indice de productividad de ventas

Correlaciones

IPV PRE |IPV POST

IPV_PRE Correlacion de -

Pearson 1 /585

Sig. (bilateral) ,000

N 20 20
IPV_POST Correlacion de 885" 1

Pearson

Sig. (bilateral) ,000

N 20 20

Fuente: Elaboracion propia

La correlacion en la tabla 8 respecto al indicador indice de productividad de ventas
tiene un valor de coeficiente de 0,86 considerandose de una confiabilidad de

magnitud muy alta.

3.5 Procedimientos

Se hizo llegar a los directivos de la empresa Teleandes Perq, el interés de realizar
el proyecto titulado “Sistema web para mejorar el proceso de ventas en la empresa
Teleandes Perud”, luego de la entrevista con el area de administracion se recibio
una respuesta afirmativa, pero siempre y cuando respetando las politicas de la

empresa.

Al constatar con el personal que labora en la empresa Teleandes Perud, se
detectaron una serie de inconvenientes relacionados a las ventas y otros procesos,
de las cuales destacaron como problematicas de mayor relevancia la deficiencia en
cuanto al crecimiento de ventas y por otro lado se detectd que existe una baja

productividad de las ventas.

Ya identificado la problematica se aplica el instrumento, dos fichas por cada
indicador, para medir el primer indicador referido al porcentaje de crecimiento de
las ventas y segundo la eficiencia de productividad de las ventas, previa aceptacion

del consentimiento informado.
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3.6 Método de andlisis de datos

En esta investigacion se definié al andlisis de datos como cuantitativa ya que se
realizaron los procedimientos que corresponden al analisis de datos de tipo
cuantitativo por que los resultados que se obtienen contienen valores numéricos
como lo define Hernandez (2014) para un adecuado andlisis de datos de una
investigacion con enfoque cuantitativo es necesario recordar dos aspectos que son:
primero, los modelos estadisticos representan a lo real; segundo, los valores
numéricos que son obtenidos que deben ser interpretados siempre en contexto de

la investigacion.

Para garantizar una distribucién normal de datos se evalla el nivel de significancia
esta directamente relacionado con la distribucién muestral y esto es expresado en
términos probabilisticos (0,05 y 0,01), la distribucion muestral (1,00 representa el
area total) para demostrar si existe o no confianza se acude a la distribucion
muestral con una probabilidad que se adapte a la investigacion, el nivel se toma al
area bajo la distribucion muestral como se muestra en la figura, y depende del

investigador se eligen el nivel 0,05 o 0,01 (Hernandez 2014).

Nivel de significancia del 0.05

Media hipotética de
la pablacion

e

C Y

2.5% del 4rea 95% del area 2.5% del 4rea

95% de confianza y 5% de riesgo

Fuente: Hernandez (2014)

Figura 11. Nivel de significancia

Para realizar la prueba de normalidad se hace la prueba denominada Shapiro-
Wilks es un test idealmente para muestras menores a 50 en donde se plantea una
hipotesis nulay la muestra es proveniente de una distribucién normal, luego de ellos
se elige el nivel de significancia, por ejemplo 0.05 y por otro lado se debe tener una

hipétesis alternativa que proviene de una distribucién que no es normal.
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Por tanto, se tendria lo siguiente:

HO: La distribucién es normal
H1: La distribucidon no es normal,

Definiciéon de variables:
Representa a las dimensiones a las cuales se va a medir:
PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas

IPV: indice de productividad de ventas

Hipotesis de la investigacion 1:

HE1: La implementacion del sistema web utilizando UX/UI permite el crecimiento
de las ventas en la empresa Teleandes Peru, 2022.

Indicador 1: Porcentaje de crecimiento de ventas
PCVa: Porcentaje de crecimiento de ventas antes de implementar el sistema web

PCVd: Porcentaje de crecimiento de ventas después de implementar el sistema

web
Hipotesis estadistica:

Hipotesis Nula — Ho: La implementacion del sistema web utilizando UX/UI no

permite el crecimiento de las ventas en la empresa Teleandes Peru, 2022.

Ho=PCVa 2PCVd

Hipotesis Alternativa — Hi: La implementacion del sistema web utilizando UX/UI

permite el crecimiento de las ventas en la empresa Teleandes Peru, 2022.

H;=PCVa < PCVd
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Hipotesis de la investigacién 2:

HE2: La implementacion del sistema web utilizando UX/Ul permite mayor
productividad en las ventas en la empresa Teleandes Peru, 2022.

Indicador 2: indice de productividad de ventas

IPVa: indice de productividad de ventas antes de implementar el sistema web.
IPVd: indice de productividad de ventas después de implementar el sistema web.
Hipodtesis estadistica:

Hipétesis Nula — Ho: La implementacién del sistema web utilizando UX/UI no
permite mayor productividad en las ventas en la empresa Teleandes Peru, 2022.

Ho=IPVa 2IPVd

Hipotesis Alternativa — Hi: La implementacion del sistema web utilizando UX/UI

permite mayor productividad en las ventas en la empresa Teleandes Peru, 2022.
H;=IPVa < IPVd

3.7 Aspectos éticos

Esta investigacion, se realizé teniendo en cuenta los principios éticos de una
investigacion cientifica, impulsa al pensamiento 16gico, genera conocimiento y es
un aporte de solucién a los problemas cotidianos; se aplico los codigos de ética

COmo es:

La integridad cientifica porque se demuestra que, durante el desarrollo de las
actividades, se realizé de manera seria y veridica sin adulterar la informacion que

se obtuvo, siendo asi un hecho de una situacion real tratada.

Otro codigo de ética es la beneficencia porque sistema web es un aporte
tecnoldgico y econdmico para la empresa porque aumenta la competitividad dentro

del mercado.

La informacion se recolecté mediante el consentimiento informado signica que la

informacién fue brindada de manera voluntaria por la empresa vinculado al estudio.
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Integridad de informacion porque la informacion obtenida de la empresa no fue

usada para otros fines que no sea la investigacion.

Se demostré la originalidad del trabajo, el respeto de autoria mediante el uso de las

citas, dando cumplimiento a norma ISO.
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V. RESULTADOS
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4.1. Analisis descriptivo

Para la elaboracion del analisis descriptivo se realizé la medicion de los indicadores
PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas y IPV: indice de productividad de ventas,
se tomaron los datos del pretest (antes de implementar el sistema web) y el post
test (después de implementar el sistema web) asi mismo se consider6 los valores
mas relevantes de cada indicador como es el maximo, el minimo, la media, la

desviacion estandar.
Indicador 1: Porcentaje de crecimiento de ventas

Los resultados obtenidos del pretest y post test correspondientes al porcentaje de

crecimiento de ventas se observan en la siguiente tabla:

Tabla 9. Medidas descriptivas del pre y post test del indicador PCV

Estadisticos descriptivos
N Minimo |Maximo| Media DDe.sv.” Varianza
esviacion
PCV_Pretest 20 577 | 34,25 | 11,0720 | 10,60824 | 112,535
PCV_Posttest| 2q 10,61 | 123,50 | 77,1285 | 27,07294 | 732,944
N valido (por
lista) 20

Fuente: Elaboracion Propia

De la tabla 9 correspondientes al primer indicador, porcentaje de crecimiento de
ventas se muestra, que existe un promedio de 11,07 % para el pre testy 77,13%
para el post test evidenciando una mejora significativa después de la
implementacion del sistema web, la desviacidn standard en cuanto pre test se
desvia de la media en aprox. es de 10,61 y para el post test 27,07 evidenciando
gue existe una mediana dispersion de datos, el valor minimo y maximo del pre test
fueron -5,77 y 34,25 respectivamente el valor minimo y maximo del post test 10,61
y 123,50 respectivamente, evidenciando que existe un cambio en el post test

respecto al pretest como se muestra en la siguiente figura.
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Porcentaje de crecimiento de ventas

- 77,13%
100,00%
80,00%
60,00% -11,07%
40,00%

0,00%

Porcentaje

Pre- Test Post-Test

PCV

Fuente: Elaboracion propia

Figura 12. Pre y post Test del porcentaje de crecimiento de ventas (PCV)

En la figura 12 se muestra que el porcentaje promedio de crecimiento de ventas
mejoro de 11,07% a 77,13% con la implementacion del sistema web utilizando
UX/UL.

Indicador 2: indice de productividad de ventas

Los resultados obtenidos del pretest y post test correspondientes al indice de

productividad de ventas se observan en la siguiente tabla:

Tabla 10. Medidas descriptivas del pre y post test del indicador IPV

Estadisticos descriptivos
N Minimo |Méaximo| Media De.sv.., Varianza
Desviacion
IPV_Pretest | 5 19,50 | 70,00 | 45,8830 | 1519548 | 230,903
IPV_Posttest| g 43,25 | 120,88 | 78,2265 | 20,06057 | 402,426
l_\l valido (por 20
lista)

Fuente: Elaboracion Propia
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De la tabla 10 correspondientes al segundo indicador, indice de productividad de

ventas se muestra, que existe un promedio de 45,88% para el pre testy 78,23%

para e post test evidenciando una mejora significativa después de

la

implementacion del sistema web, la desviacion standard en cuanto pre test es de

15,20 y para el post tes 20,06 evidenciando que existe una ligera dispersiéon de

datos, el valor minimo y méaximo del pre test

fueron 19,50% vy 70,00%

respectivamente el valor minimo y méaximo del post test 43,25% y 120,88%

respectivamente, evidenciando que existe un cambio en el post test respecto al

pretest como se muestra en la siguiente figura.

100,00%
.©
o 80,00%
= 2.

(T 0

p = 60,00%
N o
O = 40,00%
© &
o
o] 20,00%
<
L.u. 0,00%
O
)
c
O
S
LL

indice de productividad de ventas

-78,23%

Vi 45.88%

Pre- Test Post-Test
IPV

Figura 13. Pre y post test del indice de productividad de ventas (IPV)

En la figura 13 se muestra que el porcentaje promedio del indice de productividad

de ventas mejoro de un 45,88% a 78,23% con la implementacion del sistema web

utilizando UX/UI.
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4.2. Andlisis Inferencial

Prueba de Normalidad

Se hizo la prueba de normalidad mediante el método Shapiro-Wilk para los
indicadores porcentaje de crecimiento de ventas y el indice de productividad de
ventas, siendo que la muestra de los datos recolectados en una ficha de 20 filas de
registro, como lo sefiala Hernandez (2014) la prueba denominada Shapiro- Wilks
es un test idealmente para muestras < 30 para medir si la distribucién es normal, y
ver el nivel de significancia que debe ser mayor a 0.05 esto se realiz6 mediante la
herramienta estadistico SPSS.

Porcentaje de crecimiento de ventas

Con el objetivo de elegir la prueba de hipoétesis correcta, los datos correspondientes
al porcentaje de crecimiento de ventas fueron comprobados si la distribucion es

normal

Tabla 11. Prueba de normalidad de porcentaje de crecimiento de ventas

Shapiro-
Wilk
Estadistico gl Sig.
PCV_PRE 0,973 20 0,808
PCV_POST 0,960 20 0,548

Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla 11 de los resultados de la prueba de normalidad correspondientes al
porcentaje de crecimiento de ventas para el pre test indican que el nivel de
significancia es del 0,81 y para el post test 0,55 verificando que ambos son mayores
a 0,05, por lo tanto los datos analizados provienen de una distribucion normal, por

lo cual aplicaremos una prueba T de Student.
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Fuente: Elaboraciéon propia

Fuente: Elaboracion propia

Histograma de PCV_PRE

Normal

Frecuencia

10
PCV_PRE

Media 11,07
Desv.Est. 10,61
N 20

Figura 14. Prueba de normalidad del porcentaje de crecimiento de ventas

(Pre-Test)

Histograma de PCV_POST

Normal

Frecuencia

60 80
PCV_POST

Media 7713
Desv.Est. 27,07
N 20

Figura 15. Prueba de normalidad del porcentaje de crecimiento de ventas

(Post-Test)
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indice de productividad de ventas

Con el objetivo de elegir la prueba de hipotesis correcta, los datos correspondientes
al indice de productividad de ventas fueron comprobados si la distribucion es

normal.

Tabla 12. Prueba de normalidad de indice de productividad de ventas

Shapiro-
Wilk
Estadistico gl Sig.
IPV_PRE 0,952 20 0,401
IPV_POST 0,967 20 0,701

Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla 12 de los resultados de la prueba de normalidad correspondientes al
indice de productividad de ventas para el pre test indican que el nivel de
significancia es del 0,40 y para el post test 0,70 verificando que ambos son mayores
a 0,05, por lo tanto los datos analizados provienen de una distribucion normal, por

lo cual aplicaremos una prueba T de Student.
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Fuente: Elaboracion propia

Fuente: Elaboracion propia

Histograma de IPV_PRE
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Figura 16. Prueba de normalidad del indice de productividad de ventas

(Pre-Test)

Histograma de IPV_POST
Normal

Frecuencia

80 100 120
IPV_POST

Media 78,23
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Figura 17. Prueba de normalidad del indice de productividad de ventas

(Post-Test)
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4.3. Prueba de Hipotesis

Porcentaje de crecimiento de ventas:

Hip6tesis Especifica 1: La implementacion del sistema web utilizando UX/UI
permite el crecimiento de las ventas en la empresa Teleandes Peru, 2022.

Variables:
PCVa: Porcentaje de crecimiento de ventas antes de implementar el sistema web

PCVd: Porcentaje de crecimiento de ventas después de implementar el sistema

web
Hipoétesis estadistica:

Hipoétesis Nula — Ho: La implementacion del sistema web utilizando UX/UI no

permite el crecimiento de las ventas en la empresa Teleandes Peru, 2022.

Ho=PCVa 2 PCVd

Hipotesis Alternativa — Hi: La implementacion del sistema web utilizando UX/UI

permite el crecimiento de las ventas en la empresa Teleandes Peru, 2022.

H;=PCVa < PCVd

Para la comprobacion de la hipétesis especifica 1 se realizé una prueba T_ Student
con los datos obtenidos de pre test y post test del porcentaje de crecimiento de las
ventas teniendo una distribucién normal, se calculé t=-8,5 con 19 grados de libertad
y un nivel de confianza del 95%, luego obtenemos de la tabla T_Student T=-1,73
con 19 grados de libertad por lo tanto t pertenece a la region de rechazo y se acepta

la hipotesis alternativa.
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Tabla 13. Prueba T — Student del porcentaje de crecimiento de ventas

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de

confianza de la

Media de
Desviacion | error diferencia Sig.
Media estandar | estandar Inferior Superior t gl (bilateral)
[Par1 PCV_PRE -
-66,05650| 34,77703| 7,77638]| -82,33265| -49,78035| -8,495 19 ,000
PCV_POST

Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracién Propia

Gréfica de distribucién

T, df=19

Densidad

-1.729

=]

Figura 18. Prueba T — Student del porcentaje de crecimiento de ventas

En la figura 18 se observa la region de rechazo para T= -1,73 con 19 grados de

libertad y se verifica que t calculado pertenece a la region de rechazo.
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indice de productividad de ventas:

Hipotesis Especifica 2: La implementacion del sistema web utilizando UX/UI
permite mayor productividad en las ventas en la empresa Teleandes Peru, 2022.

Indicador 2: indice de productividad de ventas

IPVa: indice de productividad de ventas antes de implementar el sistema web.
IPVd: indice de productividad de ventas después de implementar el sistema web.
Hipodtesis estadistica:

Hipdtesis Nula — Ho: La implementacién del sistema web utilizando UX/UI no
permite mayor productividad en las ventas en la empresa Teleandes Peru, 2022.

Ho=IPVa 2IPVd

Hipoétesis Alternativa — Hi: La implementacion del sistema web utilizando UX/UI

permite mayor productividad en las ventas en la empresa Teleandes Peru, 2022.

H;=IPVa < IPVd

Para la comprobacion de la hipoétesis especifica 2 se realizo una prueba T_ Student
con los datos obtenidos de pre test y post test del indice de productividad de ventas
teniendo una distribucién normal, se calculd t= -14,94 con 19 grados de libertad y
obtenemos de la tabla T_Student T=-1,73 con 19 grados de libertad por lo tanto t

pertenece a la region de rechazo y se acepta la hipotesis alternativa.
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Tabla 14. Prueba T — Student del indice de productividad de ventas

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de

Media de confianza de la
Desviacion|  error diferencia Sig.
Media estandar | estandar | Inferior | Superior t gl (bilateral)

|JPar1 IPV_PRE -
IPV_POST

-32,34350| 9,67944( 2,16439( -36,87362 | -27,81338 | -14,943 19

,000

Fuente: Elaboracion Propia

Graéfica de distribucién
T: df=19

Densidad

-1.729 0

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 19. Prueba T — Student del indice de productividad de ventas

En la figura 19 se observa la region de rechazo para T= -1,73 con 19 grados de

libertad y se verifica que t calculado pertenece a la region de rechazo.
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V. DISCUSION
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Luego de haber obtenido los resultados se procedié a realizar el analisis de los
indicadores porcentaje de crecimiento de ventas y el indice de crecimiento de
ventas correspondientes a la investigacion titulada “Sistema web utilizando UX/UI

para la mejora del proceso de ventas de la empresa Teleandes Peru, 2022”.

1. Respecto a los resultados obtenidos en cuanto al porcentaje de crecimiento
de ventas del pre test se obtuvo un valor de 11,07 % y luego de haber
implementado el sistema web utilizando UX/UI se increment6 a 77,13%,
evidenciando que el porcentaje de crecimiento de ventas se increment6 en
un 66,06%, esto guarda relacion con el autor Sanchez (2018) quien realizo
su investigacion titulado “Sistema web para el proceso de ventas en la
empresa Axiom Software S.A.C” quien tuvo como resultado de 15,40% en el
pretest y 20,85% en el post test comprobando que el porcentaje de

crecimiento de ventas mejoré en un 5,45%.

2. Respecto a los resultados obtenidos en cuanto al porcentaje de crecimiento
de ventas del pre test se obtuvo un valor de 11,07 % y luego de haber
implementado el sistema web utilizando UX/UI se incrementé a 77,13%,
evidenciando que el porcentaje de crecimiento de ventas se incremento en
un 66,06%, esto tiene relacion con los autores Marcelli y Muhammad (2017)
quienes realizaron su investigacion titulada “Analisis y disefio de Ul/UX para
prototipo de aplicacién de comercio electrénico mévil en Gramedia.com”
como resultado de las pruebas de aceptacion del usuario dadas al Gramedia
obtienen buena respuesta con el valor promedio obtenido de 80% recibido,
20% recibido con la nota, y 0% rechazado y en cuanto a la interfaz de usuario
en el prototipo tiene una buena usabilidad teniendo un valor promedio de 68,
evidenciando que el prototipo de comercio electronico usando UX/UI para la

compaiiia Gramedia.com trae mejoras para la empresa.
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3. Respecto a los resultados obtenidos en cuanto al indice de productividad de
ventas en el pre test se obtuvo un valor promedio de 45,88% y luego de
haber implementado el sistema web utilizando UX/Ul se incrementd a un
valor promedio de 78,23%, evidenciando que el indice de productividad de
ventas se increment6 en un 32,35%, esto guarda relacién con los autores
Soriano y Sassara (2021) quienes realizaron su investigacion titulada
“Implementacion de un sistema de ventas para el proceso de ventas de
pasajes en la empresa Expreso Lima E.IR.L.” en donde se tuvo el siguiente
resultado respecto al indice de productividad de ventas, en el pre test se
obtuvo un valor de 4,20% y en el post tes 11,00%, demostrando que el indice
de productividad de ventas mejor6 en un 6,80%.

4. Respecto a los resultados obtenidos en cuanto al indice de productividad de
ventas en el pre test se obtuvo un valor promedio de 45,88% y luego de
haber implementado el sistema web utilizando UX/UI se incremento a un
valor promedio de 78,23%, evidenciando que el indice de productividad de
ventas se incremento en un 32,35%, esto concuerda con el autor Menacho
(2021) quien realiz6 su investigacion titulada “Disefio e implementacion de
un sistema web para el proceso de ventas en la botica Pharma medical”
guien tuvo como resultado en cuanto al indice de productividad de ventas
pasando de 1,37 a 3,61 evidenciando que el sistema web incremento en un
2,4.
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VI,

CONCLUSIONES
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Culminado la investigacion en la empresa Teleandes Per( se concluye que, el
sistema web utilizando UX/UI influye positivamente en el proceso de ventas,
evidenciando que hay una mejora de 66,06%, en lo que respecta el porcentaje de
crecimiento de ventas y una mejoria de 32,35% en lo que respecta el indice de
productividad de ventas, pudiendo afirmar que el sistema web utilizando UX/UI

mejoro significativamente el proceso de ventas.

Respecto al porcentaje de crecimiento de ventas se comprobo que el sistema web
utilizando UX/UI para el proceso de ventas paso de 11,07 % a 77,13%,
demostrando que el incremento fue de 66,06%, esto se traduce a que la empresa

en estudio “Teleandes Per(” obtendr4 mayores ingresos en cuando a sus ventas.

Respecto al indice de productividad de ventas se comprobd de igual forma que el
sistema web utilizando UX/UI para el proceso de ventas paso de 45,88% a 78,23%,
demostrando que el indice de productividad de ventas se incrementd en un 32,35%,
traduciéndose mayor actividad comercial de los personales que vienen laborando

en la empresa Teleandes Peru”.
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Vil. RECOMENDACIONES
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Para las futuras investigaciones se recomienda tomar otros indicadores
relacionados a la mejora del proceso de vetas para medir y contrastar si la eficacia
de estos indicadores conlleva de igual manera a una mejora en la organizacion

donde se aplica dicha investigacion.

De la misma forma se recomienda realizar el estudio del indicador porcentaje de
crecimiento de ventas para comprobar si a la fecha, la implementacién del sistema
web en otras organizaciones ayuda a incrementar el porcentaje de crecimiento de

ventas.

También se recomienda realizar el estudio del indicador indice de productividad de
ventas para comprobar si a la fecha, la implementacion del sistema web en otras

organizaciones ayuda a incrementar el indice de productividad de ventas.

Se recomienda a la empresa Teleandes Peru utilizar el sistema web ya que las
cifras de los indicadores como el porcentaje de crecimiento de ventas y el indice de

productividad de ventas mejoraron significativamente.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES | FORMULA METODOLOGIA
¢En qué medida la | Determinar en qué | La implementacion de Tipo de
implementacién de un | medida la | un sistema web investigacion:
sistema web utilizando | implementacién de un | utilizando UX/Ul mejora Aplicada
UX/UI permite la mejora | sistema web utilizando | significativamente el Sistemaweb | e Disefio de
del proceso de ventas | UX/UI mejora el | proceso de ventas de la investigacion:
de la empresa | proceso de ventas de la | empresa Teleandes Preexperimental
Teleandes Per(, 2022? | empresa Teleandes | Peru, 2022 Nivel de

Peru, 2022. investigacion:
¢ Cudl es el impacto de | Establecer cual es el | La implementacion del VR Explicativa
la implementacién del | impacto de la | sistema web utilizando PCY = ((V_A) —1)100 Método de
sistema web utilizando | implementacion del | UX/UI permite el Porcentaje del PCV= Porcentaje de investigacion:
UX/UI sobre el | sistema web utilizando | crecimiento de las crecimiento de | crecimiento de ventas. | Hipotético
porcentaje del | UX/UI sobre el | ventas de la empresa las ventas VR= Valor Reciente deductivo
crecimiento de ventas | porcentaje del | Teleandes Peru, 2022. VA=Valor anterior Poblacién:
de la empresa | crecimiento de ventas 255 ventas
Teleandes Per(, 2022? | de la empresa promedio
Teleandes Perd, 2022. efectuadas en la
¢, Cudl es el impacto de | Establecer cual es el | La implementaciéon del TVvD empresa
la implementacion del | impacto de la | sistema web utilizando IPV = HDT Teleandes en un
sistema web utilizando | implementacion del | UX/UI permite mayor | Proceso de | Prospeccion IPV= indice de mes
UX/UI sobre la | sistema web utilizando | productividad en las | ventas de ventas productividad de Muestra:
productividad de ventas | UX/UI sobre la | ventas de la empresa indice de ventas 20 dias de venta
de la empresa | productividad de ventas | Teleandes Peru, 2022. productividad de | TVD= Total de ventas
Teleandes Per(, 2022? | de la empresa las ventas diarias Técnica
Teleandes Pert, 2022. HDT=Horas Diarias Fichaje
Trabajadas Instrumento:
Ficha de Registro
Unidad de
medida:
Porcentaje
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Anexo 2: Consentimiento informado

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU
IDENTIDAD EN LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES

Datos Generales

Nombre de la Organizacion: RUC: 20533780483
Teleandes Peru S.R.L.

Nombre del Titular o Representante legal:

Yanett Noemi Chavez Villacorta DNI: 75207332

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “f’ del Codigo de Etica
en Investigacion de la Universidad César Vallejo (*), autorizo [X], no autorizo [ ]
publicar LA IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la
investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion

Sistema web para la mejora del proceso de ventas de la empresa Teleandes Peru, 2022

Nombre del Programa Académico: Taller de Titulacion

Autor: David Paul Sanchez Nieto DNI:74065181

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el
Repositorio Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para
los usuarios y podra ser referenciada en futuras investigaciones, dejando en
claro que los derechos de propiedad intelectual corresponden exclusivamente al
autor (a) del estudio.

Huaraz, 14 de julio del 2022.

TELEANDES FERU S.kiL.
Firma: i Nt G T :
nett acoria
RYC: =
Yanett Noemi Chavez Villacorta

(%) Cédigo de Etica en Investigacion de la Universidad César Vallejo-Articulo 7°, literal

“f" Para difundir o publicar los resultados de un trabajo de i i i bajo i el nombre de la institucion donde se
llevé a cabo el estudio, salvo el caso en que haya un acuerdo formal con el gerente o director de Ia organizacion, para que se difunda la identidad de
lainstitucion. Por ello, tanto en los proyectos de investigacion como en las tesis, no se debera incluir la denominacion de la organizacion, ni en el
cuerpo de la tesis ni en los anexos, pero si sera io describir sus
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Anexo 3: Validacién de instrumento

Validacion de instrumento Dr. Daza Vergaray Alfredo

~\| UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Porcentaje del crecimiento de las ventas

I. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: Daza Vergaray, Alfredo
Titulo y/o Grado Académico: Doctor en Ingenieria de Sistemas

Doctor (X ) Magister( ) Ingeniero ( ) Licenciado( ) (0] ({11 (i) |RRRSmrEppp e ——

Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 30/05/2022

Titulo de Investigacion: Sistema web utilizando UX/UI para la mejora del proceso de ventas de
la empresa Teleandes Peru, 2022.

Autor:

- Sanchez Nieto David Paul
Deficiente (0-20%) Regular(21-50%) Bueno(51-70%) Muy Bueno(71-80%) Excelente(81-100%)

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% 21-50% 51-70% |71-80% | 81-100%

CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80%
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80%
ACTUALIDAD Es adecgado el avance, la ciencia y 80%

tecnologia.
ORGANIZACION Existe una organizacién légica. 80%
SUFICIENCIA S:l:'gggende los aspectos de cantidad y 80%
INTENCIONALIDAD A_decuado para v’alt_:orar Io_s as’pectos del 80%

sistema metodoldgico y cientifico.
CONSISTENCIA E_sta ’basado en aspectos tedricos y 80%

cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 80%
METODOLOGIA Responde al propésito de investigacion. 80%

El instrumento es adecuado al tipo de 80%
PERTENENCIA investigacion. *

TOTAL 80%
1ll. PROMEDIO DE VALIDACION
. Muy Bueno (71-80%)
IV. OPCION DE APLICABILIDAD
(X) Elinstrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de ser y
() aplicado ry
VA
b

=i
FIRMA DEL EXPERTO




ot
i\l UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: indice de Productividad de las ventas

I. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto:

Daza Vergaray, Alfredo

Titulo y/o Grado Académico:

Doctor en Ingenieria de Sistemas

Doctor (X) Magister ( )

Ingeniero ( ) Licenciado( )

(0] 1 {o )} () PIREERR R,

Universidad que labora: |

Universidad César Vallejo

Fecha: | 30/03/2022

Titulo de Investigacion: Sistema web utilizando UX/UI para la mejora del proceso de ventas de
la empresa Teleandes Peru, 2022.

Autor:
- Sanchez Nieto David Paul
Deficiente (0-20%) Regular(21-50%) Bueno(51-70%) Muy Bueno(71-80%) Excelente(81-100%)

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% 21-50% 51-70% |71-80% | 81-100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80%
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80%
ACTUALIDAD Es adectljado el avance, la ciencia y 80%
tecnologia.
ORGANIZACION Existe una organizacién légica. 80%
SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad y 80%
calidad.
INTENCIONALIDAD Adecuado para v’algrar Io§ as,pectos del 80%
sistema metodoldgico y cientifico.
CONSISTENCIA Esta ’basado en aspectos tedricos y 80%
cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 80%
METODOLOGIA Responde al propésito de investigacion. 80%
El instrumento es adecuado al tipo de 80%
PERTENENCIA investigacion. °
TOTAL 80%

1l. PROMEDIO DE VALIDACION

Muy Bueno (71-80%)

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

(X) Elinstrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de ser
( ) aplicado

A

P il
FIRMA DEL EXPERTO
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Certificado de validez de instrumento Dr. Daza Vergaray Alfredo

—
ﬁl UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

Apellidos y nombres del juez validador. Dr. Daza Vergaray, Alfredo

DNI: 40466240

Especialidad del validador: Doctor en Ingenieria de Sistemas

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
?2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimensién

N° DIMENSIONES / items Pertinencia’ Relevancia? Claridad’ Sugerencias
INDICADOR: Porcentaje del crecimiento de las ventas si No Si No Si No
1
Valor Reciente
= ((m———) ~ X X X
BEV. ((Valor Anwriar) 1)4200
INDICADOR: Indice de Productividad de las ventas si No Si No Si No
2
Py Total de ventas Diarias " ” X
" Horas diarias trabajadas
Obser (preci si hay sufici
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Apli pués de gir [ ] No aplicable [ ]

30 de mayo del 2022
YL
e

Firma del Experto Informante.

71



Validacion de instrumento Mg. Alarcon Cajas Yohan Roy

\I UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Porcentaje del crecimiento de las ventas

|. DATOS GENERALES
Apellidos y Nombres del Experto: Mg. Alarcén Cajas, Yohan Roy
Titulo y/o Grado Académico: Magister en ingenieria de sistemas
Doctor () Magister (x ) Ingeniero ( ) Licenciado ( ) (o] 1 {11 (Gl TR
Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 30/05/2022

Titulo de Investigacion: Sistema web utilizando UX/UI para la mejora del proceso de ventas de la
empresa Teleandes Peru, 2022.

Autor:

- Sanchez Nieto David Paul

Deficiente (0-20%) Regular(21-50%) Bueno(51-70%) Muy Bueno(71-80%)  Excelente(81-100%)

1l. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% 21-50% 51-70% | 71-80% | 81-100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80%
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80%
ACTUALIDAD Es adecgado el avance, la ciencia y 80%
tecnologia.
ORGANIZACION Existe una organizacion légica. 80%
SUFICIENCIA (CD;irgggende los aspectos de cantidad y 80%
Adecuado para valorar los aspectos del
INTENCIONALIDAD sistema metodoldgico y cientifico. 80%
CONSISTENCIA Esta ,basado en aspectos tedricos y 80%
cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 80%
METODOLOGIA Responde al propésito de investigacion. 80%
El instrumento es adecuado al tipo de 80%
PERTENENCIA investigacion. a
TOTAL 80%
1Il. PROMEDIO DE VALIDACION
Muy Bueno (71-80%)

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

(X) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado
() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado

/#lRMA DEL EXPERTO
/
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\I UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: indice de Productividad de las ventas

I. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: Mg. Alarcon Cajas, Yohan Roy

Titulo y/o Grado Académico: Magister en ingenieria de sistemas

Doctor( ) Magister (x) Ingeniero ( ) Licenciado ( ) Ot )iacsvosesnammuaran

Universidad que labora: | Universidad César Vallejo

Fecha: | 30/05/2022

Titulo de Investigacion: Sistema web utilizando UX/UI para la mejora del proceso de ventas de la
empresa Teleandes Peru, 2022.

Autor:
- Sanchez Nieto David Paul
Deficiente (0-20%) Regular(21-50%) Bueno(51-70%) Muy Bueno(71-80%) Excelente(81-100%)

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% 21-50% 51-70% |71-80% | 81-100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80%
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80%
ACTUALIDAD Es adeCL'lado el avance, la ciencia y 80%
. tecnologia.
ORGANIZACION Existe una organizacién légica. 80%
SUFICIENCIA Cornprende los aspectos de cantidad y 80%
calidad.
INTENCIONALIDAD Adecuado para v'alt_)rar Io_s as’pectos del 80%
sistema metodoldgico y cientifico.
CONSISTENCIA E_sta ’bAasado en aspectos tedricos y 80%
cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 80%
METODOLOGIA Responde al propésito de investigacion. 80%
El instrumento es adecuado al tipo de 80%
PERTENENCIA investigacion. °
TOTAL 80%

1l. PROMEDIO DE VALIDACION

Muy Bueno (71-80%)

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

(X) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado

() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado

IjEAMA DEJ.EXPERTO
/
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Certificado de validez de instrumento Mg. Alarcon Cajas Yohan Roy

—
W UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

Apellidos y nombres del juez validador. Mg. Alarcén Cajas, Yohan Roy
DNI: 46189705

Especialidad del validador: Magister en ingenieria de sistemas

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

30 de,mayo del 2022 -

N° DIMENSIONES / items Pertinencia’ Relevancia’ Claridad”® Sugerencias
INDICADOR: Porcentaje del crecimiento de las ventas Si No Si No Si No
1
Valor Reciente
BeY= ((ValorAnterior) =D % X X
INDICADOR: Indice de Productividad de las ventas Si No Si No Si No
2
1PV= Total de ventas Diarias X X X
" Horas diarias trabajadas
Obser i (precisar si hay
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

[Firma dyl Expeno Informante.
/
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Validaciéon de instrumento Mg. Saboya Rios Nemias

~\| UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Porcentaje del crecimiento de las ventas

I. DATOS GENERALES
Apellidos y Nombres del Experto: Mg. Saboya Rios, Nemias
Magister en ingenieria de computacion y
Titulo y/o Grado Académico: sistemas
Doctor () Magister (x ) Ingeniero ( ) Licenciado ( ) Otro( )eeenenieieeeeieeeneaes
Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 30/05/2022

Titulo de Investigacion: Sistema web utilizando UX/UI para la mejora del proceso de ventas de
la empresa Teleandes Peru, 2022.

Autor:

- Sanchez Nieto David Paul
Deficiente (0-20%) Regular(21-50%) Bueno(51-70%) Muy Bueno(71-80%) Excelente(81-100%)

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% 21-50% 51-70% |71-80% | 81-100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80%
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80%
ACTUALIDAD Es adecgado el avance, la ciencia y 80%
. tecnologia.
ORGANIZACION Existe una organizacioén légica. 80%
SUFICIENCIA Cqmprende los aspectos de cantidad y 80%
calidad.
INTENCIONALIDAD Adecuado para v’algrar Iqs as'pectos del 80%
sistema metodoldgico y cientifico.
CONSISTENCIA E_sta ’basado en aspectos tedricos y 80%
cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 80%
METODOLOGIA Responde al propésito de investigacion. 80%
El instrumento es adecuado al tipo de 80%
PERTENENCIA investigacion. °
TOTAL 80%

1ll. PROMEDIO DE VALIDACION

Muy Bueno (71-80%)

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

(X) Elinstrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de ser
() aplicado

FIRMI/\/DEL EXPERTO
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~\| UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: indice de Productividad de las ventas

|. DATOS GENERALES
Apellidos y Nombres del Experto: Mg. Saboya Rios, Nemias
Magister en ingenieria de computacion y
Titulo y/o Grado Académico: sistemas
Doctor( ) Magister ( x) Ingeniero ( ) Licenciado ( ) Otro( )eeeeeveeieieeeeeens

Universidad que labora: | Universidad César Vallejo
Fecha: | 30/03/2022

Titulo de Investigacion: Sistema web utilizando UX/UI para la mejora del proceso de ventas de
la empresa Teleandes Peru, 2022.

Autor:
- Sanchez Nieto David Paul

Deficiente (0-20%) Regular(21-50%) Bueno(51-70%) Muy Bueno(71-80%) Excelente(81-100%)

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% 21-50% 51-70% |71-80% | 81-100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80%
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80%
ACTUALIDAD Es adecgado el avance, la ciencia y 80%
. tecnologia.

ORGANIZACION Existe una organizacién Iégica. 80%
SUFICIENCIA Cqmprencle los aspectos de cantidad y 80%

calidad.

Adecuado para valorar los aspectos del
INTENCIONALIDAD sistema metodoldgico y cientifico. 80%
CONSISTENCIA E;ta ’b.asado en aspectos tedricos y 80%

cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 80%
METODOLOGIA Responde al propésito de investigacién. 80%

El instrumento es adecuado al tipo de 80%
PERTENENCIA investigacion. 2

TOTAL 80%
1. PROMEDIO DE VALIDACION
Muy Bueno (71-80%)
IV. OPCION DE APLICABILIDAD
() Elinstrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de ser N ™ .
() aplicado / g
8 J

FIRMA DEL EXPERTO
/
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Certificado de validez de instrumento Mg. Saboya Rios Nemias

—
W UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N° DIMENSIONES / items Pertinencia’

Apellidos y nombres del juez validador. Mg. Saboya Rios, Nemias

DNI: 42001721

Especialidad del validador: M

en ingenieria de computacion y sistemas
1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficentes para medir la dimension

2] Cl 3 Sugerencias
INDICADOR: Porcentaje del crecimiento de las ventas si No Si No Si No
1
Valor Reciente
PCV = ((m) —1) 100 X X X
INDICADOR: Indice de Productividad de las ventas Si No Si No Si No
2
1PV = Total de ventas Diarias X X X
" Horas diarias trabajadas
Obser (precisar si hay iencia)
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

30 de mayo del 2022

Firma del ES(penO Informante.

77



Anexo 4: Instrumento de recoleccion de datos

Pre test del porcentaje de crecimiento de ventas

Investigador David Sanchez Tipo de prueba Pre-Test
Empresa Investigada Teleandes Peru
Indicador Porcentaje de crecimiento de ventas
Fecha de inicio 01/05/2022 | Fecha de termino: | 20/05/2022

Proceso de ventas PCV Porcentaje (%) b= nem Rectantey, 45460

Valor Anterior

1 01/05/2022 S/ 460,00 S/ 390,00 17,95%
2 02/05/2022 S/ 350,00 S/ 305,00 14,75%
3 03/05/2022 S/200,00 S/ 190,00 5,26%
4 04/05/2022 S/ 350,00 S/ 320,00 9,38%
5 05/05/2022 S/ 479,00 S/ 379,00 26,39%
6 06/05/2022 S/ 560,00 S/ 460,00 21,74%
7 07/05/2022 S/ 490,00 S/ 365,00 34,25%
8 08/05/2022 S/ 505,00 S/ 410,00 23,17%
9 09/05/2022 S/ 397,00 S/ 356,00 11,52%
10 10/05/2022 S/ 346,00 S/ 296,00 16,89%
11 11/05/2022 S/ 204,00 S/ 194,00 5,15%
12 12/05/2022 S/ 245,00 S/ 260,00 -5,77%
13 13/05/2022 S/559,00 S/ 532,00 5,08%
14 14/05/2022 S/ 336,00 S/ 280,00 20,00%
15 15/05/2022 S/ 278,00 S/ 253,00 9,88%
16 16/05/2022 S/ 330,00 S/ 324,00 1,85%
17 17/05/2022 S/ 495,00 S/ 503,00 -1,59%
18 18/05/2022 S/302,00 S/ 296,00 2,03%
19 19/05/2022 S/ 156,00 S/ 147,00 6,12%
20 20/05/2022 S/299,00 S/ 307,00 -2,61%
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Post test del porcentaje de crecimiento de ventas

Investigador

David Sanchez

Tipo de prueba

Post-Test

Empresa Investigada

Teleandes Peru

Indicador

Porcentaje de crecimiento de ventas

Fecha de inicio

11/07/2022

I Fecha de termino:

30/07/2022

Proceso de ventas

PCV

Porcentaje (%)

POV = l_(l’a;or Reciente
~ “Valor Anterior

)—1) 100

1 11/07/2022 S/ 770,00 S/ 460,00 67,39%
2 12/07/2022 S/ 606,00 S/ 350,00 73,14%
3 13/07/2022 S/ 447,00 S/ 200,00 123,50%
4 14/07/2022 S/ 697,00 S/ 350,00 99,14%
5 15/07/2022 S/ 760,00 S/ 479,00 58,66%
6 16/07/2022 S/ 757,00 S/ 560,00 35,18%
7 17/07/2022 S/ 542,00 S/ 490,00 10,61%
8 18/07/2022 S/ 890,00 S/ 505,00 76,24%
9 19/07/2022 S/ 602,00 S/ 397,00 51,64%
10 20/07/2022 S/ 599,00 S/ 346,00 73,12%
11 21/07/2022 S/ 390,00 S/ 204,00 91,18%
12 22/07/2022 S/ 496,00 S/ 245,00 102,45%
13 23/07/2022 S/ 967,00 S/ 559,00 72,99%
14 24/07/2022 S/ 598,00 S/ 336,00 77,98%
15 25/07/2022 S/ 555,00 S/ 278,00 99,64%
16 26/07/2022 S/ 590,00 S/ 330,00 78,79%
17 27/07/2022 S/ 800,00 S/ 495,00 61,62%
18 28/07/2022 S/ 518,00 S/ 302,00 71,52%
19 29/07/2022 S/ 346,00 S/ 156,00 121,79%
20 30/07/2022 S/ 586,00 S/ 299,00 95,99%
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Pre test del indice de productividad de ventas

x David :
Investigador Sanches Tipo de prueba Pre-Test
Empresa Investigada Teleandes Peru
Indicador indice de productividad de ventas
Fecha de inicio 01/05/2022 | Fecha de termino: | 20/05/2022
Proceso de ventas IPV Porcentaje (%) v JRicliEREb i

™ Horas diarias trabajadas

1 01/05/2022 | S/ 460,00 8 57,50%
2 02/05/2022 | S/ 350,00 8 43,75%
3 03/05/2022 | S/ 200,00 8 25,00%
4 04/05/2022 | S/ 350,00 8 43,75%
5 05/05/2022 | S/ 479,00 8 99,88%
6 06/05/2022 | S/ 560,00 8 70,00%
7 07/05/2022 | S/ 490,00 8 61,25%
8 08/05/2022 | S/ 505,00 8 63,13%
9 09/05/2022 | S/ 397,00 8 49,63%
10 10/05/2022 | S/ 346,00 8 43,25%
11 11/05/2022 | S/ 204,00 8 25,50%
12 12/05/2022 | S/ 245,00 8 30,63%
13 13/05/2022 | S/ 559,00 8 69,88%
14 14/05/2022 | S/ 336,00 8 42,00%
15 15/05/2022 | S/ 278,00 8 34,75%
16 16/05/2022 | S/ 330,00 8 41,25%
17 17/05/2022 | S/ 495,00 8 61,88%
18 18/05/2022 | S/ 302,00 8 37,75%
19 19/05/2022 | S/ 156,00 8 19,50%
20 20/05/2022 | S/ 299,00 8 37,38%
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Post test del indice de productividad de ventas

Investigador

David
Sanchez

Tipo de prueba

Post-Test

Empresa Investigada

Teleandes Peru

Indicador

indice de productividad de ventas

Fecha de inicio

11/07/2022 | Fecha de termino: |

30/07/2022

Proceso de ventas

IPV

Porcentaje (%)

_ Total de ventas Diarias
* Horas diariastrabajadas

1 11/07/2022 | S/ 770,00 8 96,25%

2 12/07/2022 | S/ 606,00 8 75,75%

3 13/07/2022 | S/ 447,00 8 55,88%

4 14/07/2022 | S/ 697,00 8 87,13%

5 15/07/2022 | S/ 760,00 8 95,00%

6 16/07/2022 | S/ 757,00 8 94,63%

7 17/07/2022 | S/ 542,00 8 67,75%

8 18/07/2022 | S/ 890,00 8 111,25%
9 19/07/2022 | S/ 602,00 8 75,25%

10 20/07/2022 | S/ 599,00 8 74,88%

11 21/07/2022 | S/ 390,00 8 48,75%

12 22/07/2022 | S/ 496,00 8 62,00%

13 23/07/2022 | S/ 967,00 8 120,88%
14 24/07/2022 | S/ 598,00 8 74,75%

15 25/07/2022 | S/ 555,00 8 69,38%

16 26/07/2022 | S/ 590,00 8 73,75%

17 27/07/2022 | S/ 800,00 8 100,00%
18 28/07/2022 | S/ 518,00 8 64,75%

19 29/07/2022 | S/ 346,00 8 43,25%
20 30/07/2022 | S/ 586,00 8 73,25%
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Anexo 5: Validacion de metodologia

Validacion de metodologia Dr. Daza Vergaray Alfredo

~\| UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

VALIDACION DE LA METODOLOGIA DE DESARROLLO

Apellidos y Nombres del Experto: ’ Daza Vergaray, Alfredo

Titulo y/o Grado Académico:

Doctor en Ingenieria de Sistemas

Doctor (X) Magister ( ) Ingeniero ( ) Licenciado( ) Otro( )

Fecha: | 30/05/2022

Titulo de Investigacion: Sistema web utilizando UX/UI para la mejora del proceso de ventas
de la empresa Teleandes Peru, 2022

Autor:
- Sanchez Nieto David Paul
MUY MAL (1) MALO(2) REGULAR (3) BUENO(4) EXCELENTE(5)

' METODOLOGIA
ITEM PREGUNTAS XP SCRUM RUP
1 ¢ Qué metodologia es la mas adecuada para 4 5 4
este tipo de investigacion?
> ¢ Qué metodologia es factible para el 3 4 3
desarrollo de un sistema y comprensién?
¢ Qué metodologia de desarrollo impulsa a
3 | comentar el cédigo para una mayor 3 5 3
comprension?
4 ¢ Qué metodologia analiza los procesos que 3 4 3
intervienen en la empresa?
5 | ;Qué metodologia requiere menos costo? 3 5 3
¢ Qué metodologia permite la
6 retroalimentacion? 2 A .
¢ Qué metodologia permitira un mejor
A resultado para la empresa? 2 4 231
PUNTUACION 22 31 22
SUGERENCIAS
“/’*

FIRMA DEL EXPERTO
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Validacion de metodologia Mg. Alarcon Cajas Yohan Roy

Apellidos y Nombres del Experto: ‘

Titulo y/o Grado Académico:

EI UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

VALIDACION DE LA METODOLOGIA DE DESARROLLO

Mg. Alarcén Cajas, Yohan Roy

Magister en ingenieria de sistemas

Doctor( ) Magister (x ) Ingeniero ( ) Licenciado ( )

Otro ( )

Fecha: |

30/05/2022

empresa Teleandes Peru, 2022

Titulo de Investigacion: Sistema web utilizando UX/UI para la mejora del proceso de ventas de la

Autor:

- Sanchez Nieto David Paul
BUENO (4) EXCELENTE (5)

MUY MAL (1) MALO (2) REGULAR (3)

METODOLOGIA
iTEM PREGUNTAS XP SCRUM RUP
1 ¢ Qué metodologia es la mas adecuada para este > 4 3
tipo de investigacion?
> ¢ Qué metodologia es factible para el desarrollo 3 5 3
de un sistema y comprension?
3 ¢ Qué metodologia de desarrollo impulsa a 5 4 4
comentar el cédigo para una mayor comprension?
4 ¢ Qué metodologia analiza los procesos que 5 5 3
intervienen en la empresa?
5 ¢ Qué metodologia requiere menos costo? 2 4 3
6 ¢ Qué metodologia permite la retroalimentacion? 2 4 3
7 ¢ Qué metodologia permitira un mejor resultado > 4 3
para la empresa?
PUNTUACION 15 30 22
SUGERENCIAS

FIRMA DEL EXPERTO
//
/ /

/
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Validacién de metodologia Mg. Saboya Rios Nemias

~\| UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

VALIDACION DE LA METODOLOGIA DE DESARROLLO

Apellidos y Nombres del Experto: l Mg. Saboya Rios, Nemias I
Fifiilo yloiGradin Académico: Magister en ingenieria de computacion y
sistemas
Doctor () Magister (x ) Ingeniero ( ) Licenciado( ) Otro ( )
Fecha: | 30/05/2022 |

Titulo de Investigacion: Sistema web utilizando UX/UI para la mejora del proceso de ventas
de la empresa Teleandes Peru, 2022
Autor:

- Sanchez Nieto David Paul
MUY MAL (1) MALO(2) REGULAR (3) BUENO(4) EXCELENTE(5)

METODOLOGIA
ITEM PREGUNTAS XP SCRUM RUP
1 ¢ Qué metodologia es la mas adecuada para 4 5 4
este tipo de investigacion?
2 ¢ Qué metodologia es factible para el 3 4 3

desarrollo de un sistema y comprension?
¢ Qué metodologia de desarrollo impulsa a
3 |comentar el cédigo para una mayor 3 5 3
comprension?

¢ Qué metodologia analiza los procesos que

i intervienen en la empresa? 2 i -
5 | ¢Qué metodologia requiere menos costo? 3 5 3
¢ Qué metodologia permite la
8 retroalimentacion? 3 2 ¢
7 ¢ Qué metodologia permitira un mejor 3 4 3
resultado para la empresa?
PUNTUACION 22 31 22

SUGERENCIAS

FIRMA' DEL EXPERTO
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Anexo 6: Prueba de confiabilidad Test Retest

Prueba test retest del indicador porcentaje de crecimiento de ventas

Correlaciones

PCV PRE | PCV POST

|PCV_PRE Correlacion de 1 -,634"

Pearson

Sig. (bilateral) ,003

N 20 20
JPCV_POST Correlaciéon de -.634™ 1

Pearson

Sig. (bilateral) ,003

N 20 20

La correlacion respecto al indicador porcentaje de crecimiento de ventas tiene un

valor de coeficiente de -0,63 considerandose de una confiabilidad de magnitud alta.

Prueba test retest del indicador indice de productividad de ventas.

Correlaciones

IPV_PRE IPV_POST

IPV_PRE Correlacion de 1 885"

Pearson

Sig. (bilateral) ,000

N 20 20
IPV_POST  Correlacion de 885" 1

Pearson

Sig. (bilateral) ,000

N 20 20

La correlacion respecto al indicador indice de productividad de ventas tiene un valor

de coeficiente de 0,86 considerandose de una confiabilidad de magnitud muy alta.
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Anexo 7: Desarrollo del sistema web UX/UI
usando la metodologia SCRUM y XP
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DESARROLLO DE LA METODOLOGIA SCRUM Y XP
Titulo:

Sistema web utilizando UX/UI para la mejora del proceso de ventas de la empresa
Teleandes Peru, 2022

Introduccién:

En el presente documento se registran y se reportan todos los procedimientos
pertinentes al desarrollo del sistema web UX/Ul para la mejora del proceso de
ventas en la empresa Teleandes Peru, aplicando SCRUM y XP.

Comprende la descripcion de todas las etapas o fases de la metodologia SCRUM
y XP, se encuentran desde el producto backlog (los requerimientos funcionales y
no funcionales), definicion de Sprint, historias de usuarios, Sprint Planing, ejecucion
de los Sprint, entregables de cada Sprint y monitoreo y seguimiento de los avances,

y los roles que cumplen los involucrados en el desarrollo del proyecto del software.

El propésito del presente documento poder constatar el cumplimiento de cada una

de las actividades que comprende el proyecto.
Fundamentacién metodoldgica:

Luego de haber mencionado las metodologias de desarrollo de software mas
usadas actualmente, se selecciond a la metodologia SCRUM junto con la
metodologia XP, ya que la primera va mas orientado al desarrollo de proyecto y la
segunda esta orientado al desarrollo de software, por lo tanto, se hara uso de las
dos metodologias en mencion para el desarrollo del “Sistema web utilizando UX/UI

para mejorar el proceso de ventas”.

La metodologia SCRUM es sumamente adaptable para cualquier tipo de proyecto
de desarrollo de las diferentes especialidades, incluyendo el desarrollo de software,
abarca desde proyectos pequefos, medianos y hasta complejos, es un marco de
trabajo que consiste, inicialmente en identificar los requerimientos o
funcionalidades mediante el product backlog para posteriormente desglosar el
product backlog mediante Sprint segin sea necesario, puede haber mas de un
Sprint, cada sprint esta compuesto por uno o muchas actividades ademas debe

tener una estimaciéon de tiempo para que el equipo de trabajo caracterizado por su
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compromiso, coraje, foco, respeto y sinceridad pueda cumplir a tiempo, tras finalizar
cada sprint se hace una retrospectiva para mejorar la ejecucion del préximo sprint,
por otro lado también se evalia el cumplimiento en cuanto al tiempo de sprint
mediante las gréaficas Burndown Chart; SCRUM se caracteriza por su flexibilidad
capaz de agregar/quitar requerimiento durante el desarrollo, otro factor importante
es el recurso humano, la colaboracion y la interaccion del equipo con el cliente;
existen principalmente tres actores que son: el producto Owner, encargado de
comunicar los requerimientos del cliente, el Scrum Master encargado de liderar,
orientar el proyecto y finalmente el equipo de trabajo encargado de ejecutar el

proyecto hasta obtener el producto final.

por otro lado se tiene a Xtreme Programing XP que al igual SCRUM es considerado
también una metodologia agil, XP esta basado principalmente en cuatro faces que
son: el analisis, el disefo, el desarrollo y las pruebas, el analisis abarca la creacion
de historia de usuarios, el plan de entregas, plan de interaccion; la fase de disefio
abarca el disefio de interfaces, las soluciones y la recodificacion en relacion a
disefio, la fase desarrollo es la etapa donde se cuenta con la disponibilidad de
cliente, el uso de estandares, programacion dirigida por las pruebas, la
programacion en pares, integraciones permanentes y el ritmo sostenido, por ultima
la ultima fase es la de prueba que abarca las deteccidn de pruebas y correcciones

del software.

A continuacion, se muestra las partes mas sustanciales del desarrollo del “sistema
web para mejorar el proceso de ventas en la empresa Teleandes Perd” usando la
metodologia SCRUM y XP.

Planificacion:

Para la ejecucion del proyecto “Sistema web usando UX/UI para mejorar el proceso
de ventas de la empresa Teleandes PerU” es necesario tratar de cumplir cada una
de los elementos que comprende la metodologia SCRUM y XP, es necesario
aclarar que ambas metodologias son considerados agil por lo cual no es necesario
cumplir todas las etapas al pie de la letra mas bien estas metodologias se adapta

al proyecto, para ello es necesario conocer de qué manera se va a desarrollar cada
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uno de los componentes de SCRUM y XP, de qué forma se integran y comparten

algunos de sus procesos:

Como product Backlog de SCRUM donde encuentra la lista de requerimientos o
actividades para este caso se realiz6 una lista de 24 requerimientos funcionales y
07 requerimientos no funcionales correspondientes al sistema web, con la
informacion que se detalla a continuacion: ID, Requerimiento, Prioridad, Actores,
Estimacion (Dias), Aprobacién y Estado.

Sprint: Es el documento en donde se asignan las tareas de Product backlog y/o
historias de usuarios en Sprint para el caso del presente trabajo estd compuesto
por 7 sprint, ademas estan detallados con la siguiente informacién, Nro. de Sprint,
Requerimiento y la estimacién (dias) de cada sprint. En la metodologia XP
comprende la fase de planificacion, el disefio desarrollo y pruebas ya que para el
caso del desarrollo de cada sprint referente a los modulos del sistema web de
ventas abarca el tiempo de disefio, desarrollo y pruebas con los tiempos de acuerdo
a la complejidad de cada modulo.

Historia de usuarios: Las historias de usuario comprende cada una de las
funcionalidades de la forma mas detallada posible, dicha tabla para este trabajo
contiene lo siguiente: Numero de historia, nombre de historia, prioridad, riesgo de
cumplimiento, responsable, estimacion, descripcion detallada y criterio de
aceptacion. En la metodologia XP comprende la fase de planificacion donde se
realiza la historia de usuarios en este caso fue a partir 24 requerimientos

funcionales.

Sprint Planning: Son reuniones formales donde se plantean objetivos claros
respecto a las actividades que conforma cada Sprint para este caso se realizaron
reuniones al inicio y final de cada Sprint. En la metodologia XP comprende la fase

de planificacién donde se realiza la interaccién y las reuniones.

Sprint Review: Retrospectiva de sprint se realiza tras finalizar cada Sprint, una de
las formas es mediante las graficas Burn Down Chart que sirve para monitorear la
evolucion y avance sobre el tiempo planteado, también pueden ser reuniones

informales donde se ve si existe alguna observacion en cuanto a las fortalezas y
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debilidades. En la metodologia XP esta fase comprende la fase de planificacion

donde menciona que se realizaran reuniones de seguimiento.

1. Roles de las personas en el proyecto:

Persona

Contacto

Rol

David Paul Sanchez Nieto

Davidsn851@gmail.com

Scrum Master

César Eduardo Vidal Robles

Cesarvidalrobles@gmail.com

Product Owner

David Paul Sanchez Nieto Davidsn851@gmail.com Team
Rol
Rol Persona

Scrum Master

David Paul Sanchez Nieto

Product Owner

César Eduardo Vidal Robles

Team

David Paul Sanchez Nieto

Implicados en el proyecto

Comprometidos

Implicados

Scrum Master

Team

David Paul Sanchez Nieto

Product Owner

César Eduardo Vidal Robles

Responsabilidades del equipo de desarrollo

Scrum Master: Es el facilitador y guia dentro del equipo SCRUM, su actividad

principal es orientar durante el desarrollo de la metodologia asi garantizar el

cumplimiento de las actividades y etapas que comprende esta, ademas es quien

trata de evitar las dificultades y distracciones que podrian presentarse durante el

desarrollo del sprint.
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Product Owner: El producto Owen es la persona intermediaria que hace llegar las
necesidades de la organizacion mediante la historia de usuarios, es quien decide
agregar/quitar funcionalidades (Product Backlog) de acuerdo con lo requerido, por
otro lado, también es quien da su aprobacion o rechazo de cada entregable y en

definitiva del producto final.

Equipo: Team SCRUM son las personas que conforman y hacen posible el
desarrollo del proyecto (Desarrollo de cada Sprint), tienen un amplio conocimiento
en el area cual este orientado el proyecto y trabajan de la mano con el Scrum

Master.

91



2. Artefactos
Product Backlog (Requerimientos Funcionales)
RE0O1 Login Alta Administrador Scrum Terminado
Vendedor Master
Encargado
almacén
Contador
RE002 Gestion de | Alta Administrador Scrum Terminado
usuarios Master
RE003 Gestion de | Alta Administrador Scrum Terminado
roles Master
RE004 Registro de | Alta Administrador Scrum Terminado
Empleados Méaster
RE005 Registro de | Alta Administrador Scrum Terminado
compras Encargado Méaster
almacén
RE006 Registro de | Alta Administrador Scrum Terminado
proveedores Encargado Méaster
almacén
RE007 Registro de | Alta Administrador Scrum Terminado
ventas Vendedor Master
RE008 Registro de | Alta Administrador Scrum Terminado
clientes Vendedor Master
RE009 Registro de | Alta Administrador Scrum Terminado
articulos Encargado Méaster
almacén
RE0010 Registro de | Alta Administrador Scrum Terminado
envios Encargado Méster
almacén
RE0011 Registro de | Alta Administrador Scrum Terminado
perdidas Encargado Méster
almacén
Contador
RE0012 Registro de | Alta Administrador Scrum Terminado
egresos Contador Méster
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RF0013 Mantenimiento | Alta Administrador Scrum Terminado
de sucursales Master
RE0014 Gestion de | Alta Administrador Scrum Terminado
comprobantes Contador Méaster
RE0015 Gestion de | Alta Administrador Scrum Terminado
pagos Contador Méaster
RE0016 Gestion de | Alta Administrador Scrum Terminado
Backup Master
RE0017 Reporte de | Alta Administrador Scrum Terminado
Stock Encargado Méaster
almacén
RE0018 Reporte de | Alta Administrador Scrum Terminado
ventas Vendedor Master
RE0019 Reporte de | Alta Administrador Scrum Terminado
compras Encargado Master
almacén
RF0020 Reporte de | Alta Administrador Scrum Terminado
catalogos Encargado Méaster
almacén
RF0021 Reporte de | Alta Administrador Scrum Terminado
egresos Contador Méaster
RFE0022 Reporte de | Alta Administrador Scrum Terminado
pérdidas Contador Méaster
Encargado
almacén
RF0023 Reporte de | Alta Administrador Scrum Terminado
utilidad Contador Master
RF0024 Reporte de | Alta Administrador Scrum Terminado
envios Encargado Master
almacén
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Requerimientos no funcionales

RNF001

Usabilidad

Que sea intuitivo, de facil uso para
todos los usuarios que hagan uso
del sistema.

RNF002

Seguridad

Que el sistema cuente con una
seguridad alta, garantizando la
integridad de la informacion de la

empresa y de los usuarios.

RNF003

Compatibilidad

Que el sistema web sea
compatible a mdltiples sistemas
operativos, asi como a distintos
dispositivos  informaticos que
cuentes con un navegador, asi
como las Tablet, smartphones,
Etc.

RNF004

Remoto

Debe ser compatible con la
funcién remota, accesible desde
cualquier lugar para hacer uso del

sistema web.

RNFO005

Optimizado

Que todas las funciones del
sistema web estén optimizados,
asi como la estructura de la
informacién que contiene la base

de datos.

RNFO006

Personalizable

Personalizable y apto para los
futuros cambios que se puedan

dar.

RFO07

Disponibilidad

El sistema web debe estar

disponible las 24 horas del dia.
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Definicion del Sprint

SPRINT 6: Reportes

RF021, RF022, RF023, RF024

SPRINT 0: Creacion de | El Sprint 0 estd orientado a la 8
las BD y disefio UX/UI elaboracion de la base de datos y el

disefio UX/UI del sistema Web
SPRINT 1: Login y RF001, RF002, RF003, RF004 10
gestion de Usuarios
SPRINT 2. Modulo | RFO05, RF006 6
Compras
SPRINT ~ 3:  Modulo | RF007, RF008 4
Ventas
SPRINT 4 Modulo | RF009, RF010, RFO11, RF012 8
Productos y Egresos
SPRINT 5 Modulo | RF013, RF014, RF015, RF016 10
Configuracion

RF0017, RF0018, RF019, RF020, 18
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Historia de usuarios

Nombre de historia: Login

Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Acceso con el usuario y contrasena.

— Disefio de login igual para todos los usuarios.

— Validacion de usuarios segun los roles.

— Disefio intuitivo y sencillo.

— Seguridad alta en las contrasefias que permita el uso de letras, nimeros
y simbolos.

— Acceso simultaneo entre multiples usuarios.

Criterio de aceptacion

— Acceso por validacion de usuario segun los roles.
— Seguridad en la contrasefia o password.

— Mostrar alerta cuando las credenciales ingresadas son incorrectas.




Nombre de historia: Gestion de usuarios
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Creacibn de usuarios a través de los datos mas relevantes como es el
nombre de usuario, contrasefia, etc.

— Edicibn de datos de los usuarios, como el nombre de usuario,
contrasefia, etc.

— Desactivacion de los usuarios cuando por algin motivo uno 0 mas
usuarios ya no laboren en la empresa.

— Eladministrador puede dar permiso para los accesos mediante el IP de
cada dispositivo que esté conectado a internet.

— Panel de basqueda de los usuarios con cualquier dato que contenga el

usuario.

Criterio de aceptacion

— Creacion de usuarios.

— Edicion de usuarios.

— Desactivacion de usuarios.

— Permiso a los usuarios mediante IP.

— Panel de basqueda de usuarios.




Nombre de historia: Gestion de roles
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 4 dias

Descripcion Detallada

— Que el sistema permita la creacion, edicion y eliminacién de roles, por
ejemplo, administrador, vendedor, contador, encargado de almacén,
etc.

— Cada tipo de rol permite la personalizacion para dar acceso a cada uno
de los médulos o funcionalidades segun requiera cada rol, por ejemplo,
el administrador puede acceder a todos los médulos del sistema, el
vendedor al médulo de ventas y asi sucesivamente.

— Cada rol creado debe asociarse con los usuarios de acuerdo al rol que
le corresponda.

— El rol y el permiso de los médulos debe ser actualizable en cualquier
momento.

— Panel de busqueda de Roles.

Criterio de aceptacion

— Mantenimiento de roles.
— Se asigna los médulos a cada tipo de rol en cualquier momento.
— Los roles estan vinculados con los usuarios.

— Panel de basqueda de roles.




Nombre de historia: Registro de empleados
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Creacién y edicién de los datos de empleados como es el nombre,
apellido, cargo, DNI, sexo, Celular, direccién, sucursal en el que labora
y E-mail.

— Que cada empleado pueda vincularse con un usuario y posteriormente
con cada rol.

— Panel de busqueda con cualquiera de los datos relacionados como el
nombre, DNI, etc.

Criterio de aceptacion

— Mantenimiento de empleados, creacién y edicién de los empleados
— Vinculacion con los usuarios y los roles.

— Panel de busqueda de empleados.




Nombre de historia: Registro de compras
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 4 dias

Descripcion Detallada

— Que cuente con la funcionalidad de registrar las compras con los datos
correspondientes como es el proveedor, el costo, cantidad, tipo de
comprobante, céd. de articulo, fecha y la sucursal a donde va a
pertenecer el articulo.

— Que existan dos modalidades de ingreso, individual y por bloque el
primero para los productos que tienen codigo unico como es el caso de
los celulares y el de bloque para los articulos que comparten el mismo
cédigo de articulo.

— Anular y editar las compras.

— Panel de busqueda de compras ya sea por niumero de comprobante,

nombre de articulo, codigo de articulo, o nombre de proveedor.

Criterio de aceptacion

— Ingreso de compras con los datos correspondientes.
— Modalidad de ingreso de articulo individual y bloque.
— Anulacién y edicién de compras.

— Panel de busqueda de compras.
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Nombre de historia: Registro de proveedores
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Creacibn y edicién de los datos de proveedores con los datos que le
corresponden: razon social/nombre, Ruc y direccion.

— Disponibilidad de la informacién de proveedores para las compras de
productos y otras funciones.

— Panel de busqueda de proveedores por razon social/nombre, Ruc o
direccion.

Criterio de aceptacion

— Creacion y edicion de los datos de los proveedores.
— Disponibilidad de informacién de proveedores.

— Panel de basqueda de proveedores.
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Nombre de historia: Registro de ventas
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Que cuente con la funcionalidad de registrar las ventas con los datos
correspondientes, nombre de cliente, el o los articulos que se va a
vender modalidad de pago, descuento, tipo de pago, modalidad de pago
con las fecha y hora en gque se registra la venta.

— Cuadro de las ventas de lo mas recientes a lo mas antiguo y que perita
la anulacién de las ventas

— Que permita la impresion de comprobante en cualquier momento
cuando sea necesario.

— Panel de busqueda de ventas ya sea por numero de comprobante,
nombre de articulo, codigo de articulo, 0 nombre de cliente.

Criterio de aceptacion

— Registro de ventas funciona correctamente.
— Cuadro de las ventas con las ventas mas recientes.
— Anulacion de las ventas.

— Panel de busqueda de ventas.
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Nombre de historia: Registro de clientes
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Creacién y edicion de los datos de clientes con los datos que le
corresponden: nombres, DNI, celular, direccion y E-mail.

— Disponibilidad de la informacion de clientes para el registro de ventas y
otras funciones.

— Panel de busqueda de clientes por nombres, DNI, celular, direcciéon y
E-mail.

Criterio de aceptacion

— Registro de ventas funciona correctamente.
— Disponibilidad de informacién de los clientes.

— Panel de basqueda de clientes.
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Nombre de historia: Registro de articulos
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Registro de articulos o producto con los siguientes datos: categoria,
marca, tipo modelo, color, precio, descuento maximo, medidas de
unidad, garantia Cédigo de articulo y en caso el articulo no tuviera
Cdédigo que se autogenere.

— Cuadro de los articulos con los resaltados por tres colores, verde si el
stock esta por encima de diez articulos, amarillo si el stock es mayor a
5 y rojo cuando hay cero unidades en stock, ademas debe mostrar la
cantidad de articulos existentes en cada sucursal.

— Los datos de cada articulo se actualizan en cualquier momento la
informacién como el precio, color y asi sucesivamente.

— Panel de busqueda de articulos con nombre de articulo, Codigo de

articulo, marca, modelo, etc.

Criterio de aceptacion

— Registro de articulos funciona correctamente.
— Cuadro de articulos con la informacion con todo lo detallado.
— Capacidad de actualizacion de los datos de los articulos.

— Panel de busqueda de la informacion de los articulos.
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Nombre de historia: Registro de envios
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Que el sistema cuente con la funcion de envié de articulo o producto de
una sucursal A o la sucursal B.

— Que el sistema permita seleccionar la sucursal origen, la sucursal de
destino, seleccién de articulo, detalle y cantidad.

— Cuadro de envios con la informaciéon correspondiente, la sucursal
origen, la sucursal de destino, moto y detalles.

— Panel de basqueda de envios.

Criterio de aceptacion

— Registro de envios de articulos de sucursal B a sucursal A o viceversa.
— Cuadro de envios con la informacion detallada.

— Panel de busqueda de envios.
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Nombre de historia: Registro de perdidas
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Esta funcién permite el registro de la perdida de los articulos y aplica
para cuando los productos o articulos se pierde o caduca la garantia.

— Registra las pérdidas de los articulos primero seleccionado la sucursal
al cual se va a registra la perdida y luego se selecciona el articulo
mediante un panel de busqueda por nombre o Cédigo de articulo y
finalmente se coloca la cantidad.

— Tabla de registro de perdidas con la informacién correspondiente.

— Panel de basqueda con la informacién de registro de pérdidas.

— Que el registro de las pérdidas se registre con una contrasefia de

sucursal.

Criterio de aceptacion

— Registra correctamente el registro de las pérdidas de los articulos
dafnados o perdidos.

— Tabla de registro de perdidas.

— Registro de perdida con contrasefia de sucursal.

— Papel de busqueda de registro de perdidas.
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Nombre de historia: Registro de egresos
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Un formulario donde permita registra los egresos o gastos de la
empresa con la sucursal, nombre de quien registro el gasto, monto,
detalle del egreso, fecha de egreso.

— Edicién de cualquiera de los campos de los egresos registros.

— Disponibilidad de egresos para los reportes.

— Panel de basqueda de egresos.

Criterio de aceptacion

— Registro de egresos o gastos funciona normal.
— Permite la edicion de los campos de los egresos.

— Panel de basqueda de egresos.
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Nombre de historia: Mantenimiento de sucursales
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 4 dias

Descripcion Detallada

— Creaciobn, edicion, de la sucursal con los campos: Nombre de sucursal,
direccion de sucursal, razon social de sucursal, RUC, estado y logo de
sucursal.

— Que permita la activacién o desactivacion de una sucursal.

— Que cada sucursal cuente con una contrasefa.

— Panel de basqueda de sucursales

Criterio de aceptacion

— Personalizaciéon de las sucursales creacion, edicion.
— Activacion o desactivacion de una o varias sucursales.
— Cada sucursal cuanta con una contrasefa.

— Panel de busqueda de sucursales
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Nombre de historia: Gestion de comprobantes
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Que el sistema permita la creacién de los tipos de comprobante con los
campos nombre de tipo de comprobante e impuesto.

— Que el sistema permita la edicion de los tipos de comprobante con los
campos nombre de tipo de comprobante e impuesto.

— Elimpuesto hace referencia por ejemplo la Boleta esta obligado al pago
de un impuesto de un 18% mientras que un comprobante libre no tiene
impuestos.

Criterio de aceptacion

— Permite la creacion de tipos de comprobantes.

— Permite la edicion de tipos de comprobantes.

109



Nombre de historia: Gestion de pagos
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Que el sistema permita la creacion de los tipos de pago con los campos
nombre de tipo de pago y el recargo.

— Que el sistema permita la creacion de los tipos de pago con los campos
nombre de tipo de pago y el recargo

— El recargo hace referencia, por ejemplo, el pago con tarjeta tiene un
recargo de 5% que no cuenta como utilidad y mientras que un pago con
efectivo no hay recargo y esto se debe reflejar en los reportes de
utilidades.

Criterio de aceptacion

— Permite la creacion de tipos de pago.

— Permite la edicién de tipos de pago.
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Nombre de historia: Gestion de backup
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Que el sistema cuente con la funcion de generar las copias de seguridad
0 backup cuando sea necesario, por ejemplo, cuando se quiera migrar
de hosting méas adelante.

— Asi mismo que permita restaurar la base de datos a partir de una copia
de seguridad.

Criterio de aceptacion

— Genera copia de seguridad del sistema.

— Restaura la base de datos a partir de una copia de seguridad.
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Nombre de historia: Reporte de Stock
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 4 dias

Descripcion Detallada

— Que el sistema de ventas te reporte los productos existentes en stock
de cada sucursal.

— El reporte de stock que debe ser generado en el formato PDF.

— EI PDF debe tener el nombre de la sucursal, los productos en stock,

cantidad, y precio.

Criterio de aceptacion

— EIl sistema reporta los articulos disponibles en stock de la sucursal
seleccionada.

— El reporte se genera en el formato PDF con todos los campos
detallados.
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Nombre de historia: Reporte de ventas
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Reporte de ventas por un rango de fechas de manera general o sea de
todas las sucursales.

— Reporte de ventas por vendedor.

— Reporte de ventas por rango de fechas especifico por sucursal
determinado.

— Reporte de promedio de ventas de manera general o sea de todas las
sucursales.

— Panel de basqueda de las ventas por nombre de cliente, DNI, codigo de
articulo, numero de comprobante, nombre de articulo.

— Todos los reportes de ventas son generados en el formato PDF.

— EI'PDF debe contener los campos necesarios tal como se requiera para

cada tipo de reporte de ventas.

Criterio de aceptacion

— Reporta las ventas por rango de fecha de manera general (Todas las
sucursales)

— Reporta las ventas por rango de fechas de manera especifica (Por
sucursal)

— Reporte de ventas por vendedor

— Reporta promedio de ventas de manera general

— Panel de busqueda de las ventas

— Reporte son generados en PDF con todos los campos necesarios.
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Nombre de historia: Reporte de compras
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Reporte de compras por un rango de fechas de manera general o sea
de todas las sucursales.

— Reporte de compras por rango de fechas especifico por sucursal
determinado.

— Panel de busqueda de las compras por nombre de proveedor, RUC,
cédigo de articulo, numero de comprobante, nombre de articulo.

— Todos los reportes de compras son generados en el formato PDF.

— EI'PDF debe contener los campos necesarios tal como se requiera para

cada tipo de reporte de ventas.

Criterio de aceptacion

— Reporta las compras por rango de fecha de manera general (Todas las
sucursales)

— Reporta las compras por rango de fechas de manera especifica (Por
sucursal)

— Panel de busqueda de las compras

— Reporte son generados en PDF con todos los campos necesarios
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Nombre de historia: Reporte de catalogo
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— El sistema debe permitir reportar el catalogo de articulos o productos
exista 0 no en el stock de manera general.

— El sistema debe permitir reportar el catalogo de articulos o productos
exista o0 no en el stock por categoria, por ejemplo: solo cargador, solo
celular, solo audifonos, etc.

— Los reportes deben ser generados en el formato PDF disponible para
ser impreso en cualquier momento cuando se requiera.

Criterio de aceptacion

— Genera reporte de catalogo de todos los productos o articulos.
— Genera reporte de catdlogo de los productos o articulos con una

categoria determinada.

— El reporte de catalogos se genera en formato PDF.
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Nombre de historia: Reporte de egresos
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Reporte de egresos por rango de fecha de manera general (Todas las
sucursales)

— Reporte de egresos por rango de fecha de manera especifico (una
sucursal determinada)

— Panel de basqueda de egresos por descripcién, fecha, usuario, etc.

— Todos los reportes de egresos son generados en formato PDF.

Criterio de aceptacion

— Reporte de egresos de manera general (Todas las sucursales)
— Reporte de egresos especifico (Una sucursal determinada)
— Panel de basqueda de egresos.

— Los reportes de egresos son generados en PDF.
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Nombre de historia: Reporte de perdidas
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Reporte de pérdidas de productos por rango de fecha de manera
general (Todas las sucursales)

— Reporte de pérdidas de productos por rango de fecha especifico (una
sucursal determinada)

— Panel de busqueda de perdida de productos por articulo, usuario,
sucursal, etc.

— Los reportes de perdidas deben ser generados en formato PDF.

Criterio de aceptacion

— Reporta las pérdidas de productos de manera general (Todas las
sucursales)

— Reporta las pérdidas de productos de manera especifico (Una sucursal
determinada)

— Panel de busqueda de perdida de productos por articulo, usuario,
sucursal, etc.

— El reporte de pérdidas se genera en formato PDF.
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Numero de historia: 23

Nombre de historia: Reporte de utilidad
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— El sistema desarrollado debe tener la funcién de reportar utilidad por las
ventas realizadas, por un rango de fechas y de manera general con los
datos de la venta como el tipo de comprobante, sucursal, fecha, hora,
método de pago, IGV, recargo, y el total.

— Debe tener la funcion de reportar utilidad de las ventas por producto,
por rango de fechas, de manera general (todas las sucursales) en
donde se debe mostrar la ganancia por cada producto o articulo
especificamente, esta informacidon debe contener los siguientes
campos: Nro. de comprobante, articulo, cantidad y ganancia.

— Debe reportar utilidad de las ventas por producto, por rango de fechas,
de manera especifica (una sucursal determinada) en donde se debe
mostrar la ganancia por cada producto o articulo especificamente, esta
informacion debe contener los siguientes campos: Nro. de
comprobante, articulo, cantidad y ganancia.

— Unatabla donde se muestre la utilidad bruta, total de gastos y la utilidad

neta total.

Criterio de aceptacion

— Reporta las utilidades con todas las funciones detalladas.
— Tabla donde se muestra la utilidad bruta, gastos y utilidad neta.

— Panel de busqueda de utilidad.

— Reporte de utilidad es generado en el formato PDF.
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Nombre de historia: Reporte de envios
Prioridad: Alta

Riesgo de cumplimiento: Baja

Responsable: David Paul Sanchez Nieto
Estimacion: 2 dias

Descripcion Detallada

— Reporte de envios de productos de manera general y por un rango de
fechas, en donde principalmente se muestre la sucursal origen, sucursal
destino el articulo, cantidad, fecha y hora y el usuario quien envio.

— Reporte de envios de productos de manera especifico donde se
selecciona sucursal origen, sucursal destino y el rango de fecha y con
las respectivas propiedades como articulo, cantidad, fecha y hora etc.

— Panel de busqueda de los envios por, Codigo de articulo, nombre de
articulo, usuario, etc.

— Todos los reportes relacionados a envios son generados en PDF.

Criterio de aceptacion

— Reporta los envios con todas las funciones detalladas.

— Panel de busqueda de envios.

— Reporte de envios es generado en formato PD.
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Desarrollo de los Sprint

Sprint (0)
DESARROLLO DEL SPRINT 0
ESFUERZO EN HORAS ESTIMACION POR DIA
0 REQUERIMIENTOS | ESTIMACION/HORAS
HISTORIA Dia | Dia | Dia | Dia | Dia | Dia | Dia | Dia | Dia| Dia
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
0 Disefio UX/UI 20
6 6 4 4
0 Disefio de la Base de 24
Datos
Disefio Fisico 4 4 4
Disefio Légico 4 4 4
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ACTA DE PLANIFICACION DEL SPRINT 0 — REUNION N°0001-2022

Informacion general:

Sistema web utilizando UX/UI para la Teleandes Virtual
mejora del proceso de ventas de la Peru
empresa Teleandes Peru.

Participantes:

David Paul Sanchez Nieto Scrum Master
Team
César Eduardo Vidal Robles Product Owner
Acuerdo:

Mediante esta reunion se hizo las coordinaciones pertinentes al desarrollo del Sprint
0, correspondiente al proyecto titulado “Sistema web para la mejora del proceso de
ventas de la empresa Teleandes Per(”, para ello participaron los involucrados,
como el Scrum Master, el Product Owner y el Team (Equipo de trabajo), mediante
la presente acta se da la aprobacion para dar inicio del desarrollo del sprint O con
todos los elementos que los conforman como son: los objetivos y las historias como

se muestra en la siguiente tabla.

0 Creacion del disefio de UX/UI - Disefio UX/UI

0 Creacion de la base de datos fisica - Base de datos fisico
0 Creacidn de la base de datos logica - Base de datos légica
0 Creacién de los campos de las tablas - Creacion de tablas

David Paul Sanchez Nieto César Eduardo Vidal Robles
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Disefio UX/UI

Los disefios UX/UI se realizaron basados en la opinion y experiencia del usuario
para los siguientes casos se tuvieron en consideracion los factores de usabilidad y
prioridad, para el caso del menu principal se ubic6 un menu en la barra lateral
izquierdo del sitio web los médulos de compras, ventas, productos, etc. Todas ellas
por orden de prioridad de los usuarios ademas se consider6 el médulo de resumen
donde se encuentran accesos directos a las compras, ventas hoy, gastos hoy, etc.,
también se consider6 un panel para ver un pequefio grafico estadistico de los
productos mas vendidos, y otro panel para visualizar los usuarios con mas ventas
para de esta manera sea considerado una buena interfaz siendo de facil uso y
amigable para el usuario por el otro lado se busca garantizar una buena experiencia

de usuario.

Disefio UX/Ul: Menu principal

Resumen Diario usuario 1 ‘

Teleandes Peru

JMBRE DE SL

Compras - Gastos Hoy Usuarios

Articulos
Articulos Proveedores Clientes

Compras
Ventas Productos mas vendidos

Producto 1:

Productos

Producto 2:

gresos . -
EdlEEEE Producto 3:

Personal Productos mas vendidos
Ajustes

Cambiar Sucursal

Reportes

Informacion relevante de la empresade la empresa
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Disefio UX/UI: Login

Sistema de ventas
Teleandes Peru

Disefio UX/Ul: Médulo de compras
pestp.3 |

usuario 1 .

Teleandes Per

Registrar compras
| |

MO,

COMPRAS

Registrar compras

Registrar Proveedores

Compra Anulada Registrar provedores

Nuevo
Registro

Compra anulada

Quitar
Compra

Informacién relevante de la empresade la empresa
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Disefio UX/Ul: M6dulo de ventas

Teleandes Peru

Registrar Ventas
| |

usuario 1 .

VENTAS
Registrar Ventas

Registrar Clientes . .
venta Anulada Registrar Clientes

]

!

:

i

Ventas Anuladas

Quitar
Ventas

Informacién relevante de la empresade la empresa

Disefio UX/Ul: M6édulo de productos

Teleandes Peru

usuario 1 ‘

Productos
| |
E DE SUCL
PRODUCTOS
Articulos
Envio de Productos .
Productos perdidos Envio de productos

Nuevo
Registro

Nuevo
Registro

Productos Perdidos

Quitar
Ventas

Informacién relevante de la empresade la empresa
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Disefio UX/Ul: Médulo de egresos, personal y ajustes

Teleandes Peru

EGRESOS

Reqgistar Egresos

PERSONAL

Usuarios
Roles

Empleados

AJUSTES

Sucursal
Comprobantes
Tipo de Pago
Copia de seguridad

Registro de Egresos

usuario 1 ‘

Gestion de Usuarios

Registrar Gestién de
Usuario Roles

Ajustes
Gestion de Gestidn de
Sucursal Comprobantes

Informacién relevante de la empresade la empresa

Nuevo
Registro

Admistracion
de Usuarios

Tipo de Pago Generar copia de
Seguridad

Disefio UX/Ul: Mdédulo de reportes

Teleandes Peru

REPORTES
Stock
Ventas

Compras

Patrimonio y Proyec.
Utilidad

Envios

Graficos est

Reportes

usuario 1 ‘

Reporte de Stock

Generar PDF

Reporte de ventas

Generar PDF

Reporte deCompras

Reporte de Catalogo

Generar PDF

o | o 0 ©

Reporte de Impuestos

Generar PDF

Reporte de Egresos

Generar PDF

Reporte de Perdidas

Generar PDF

© Patrimonio y Proyecccion.

Generar PDF

© Reporte de Utilidad

Generar PDF

© Reporte de envios Envios

Generar PDF

© Graficos estadisticos

Generar PDF

Informacidn relevante de la empresade la empresa
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Disefio de modelo fisico

usuario b
j ¥ id_ingreso INT
¥ id_usuario INT L ——| @id_articulo INT
“ nombre_usu VARCHAR{20) i T
id_compra
\zdm-“s“ VARCHAR(ZS) 54— — 1§ o unico VARCHAR(100)
sexo_usu CHAR(L
N - {0 & cant_ingreso DECIMAL{11,2)
id_ral INT h— — —
- & valor_ingreso DECIMAL(11,2)
& estado_usu ENUM(...
- () ¥ ferha_ingreso TIMESTAMP
& email_usu VARCHAR(250) H——— % saldo DECIMAL(11,7)
saldo
@id_empINT
e <@ id_sucursad INT
@ ip_usu VARCHAR (100} H——-
»
+ 4+ ¥
bl T
|
b Lo
Lol Lol
Lo bl
L bl
R -+
T i i
o I —
| I | | 1!
| Il | I |
! 1 too
| |
A4 1o
7777777 . I}
:] compra .
i :l venta_anulada v
id_compra INT
i ¥ id_venta_anulada INT
id_prov INT
- F1—1@id_venta vt
@ id_tipa_comp INT
@ motivo TEXT
& nro_comp VARCHAR( 100)
& id_usuario INT
 ferha_com pra DATE Be— ——

@ importe_total DECIMAL(11,2)
@ id_usuario INT

& estado_compra ENUM(...)

& tipo ENUM...)

==+

M
_| compra_anulada ¥
¥ id_compra_snulada INT
id_compra INT
@ motivo TEXT
& id_usuario INT
¥ fecha_anulacion TIMESTAMP

>

"] ingreso_articulo ¥

% fecha_anulacion TIMESTAMP |

»
______ I
| |
| |
5 +
ol \
¥ id_rol INT
“» nombre_rol VARCHAR(30)

>

_| modalidad_pago
¥ id_modalidad INT

“ nombre_modalidad VARCHAR(250) [H— — —

¥ recargo DECIMAL(11,2)

>

¥ id_permiso INT

»>

 nombre_permiso  ARCHAR(250) T

“ direccion_cliente VARCHAR(250)
¥ cel_cliente INT
» email_client= VARCHAR(250)

>

Bl—— - —
- —— T 1< @ total_perdida DECIMAL(11,2)

<

_| perdida ¥
¥ id_perdida INT
@id_articulo INT

b % cod_unico VARCHAR(100)

“@id_sucursd INT
@ cantidad DECIMAL{11,2)
 costo DECIMAL{11,2)

“id_usuario INT

& fecha_perdida TIMESTAMP
>

¥
I
|
|

_| venta : ¥

¥ id_venta INT
@ id_cliente INT

— —H- @id_tipo_comp INT

@ nro_comp VARCHAR(100)
% id_sucursd INT

& fecha_vents DATE

& hora_venta TIME

 acuenta DECIMAL (11,2)
© debe DECIMAL(11,2)
@id_mod_pago INT

© recargo DECIMAL (11,2)
@ impuesto DECIMAL(11,2)
- & anio INT

| @ id_em pleado TNT

@ tipo_vents ENUM(...)
& motivo_dcto VARCHAR(250)

_:j;'; & estmdo_vents ENUM(...)
I
|

_| det_permiso ¥ | articulo i
¥ id_det_permiso INT ¥id_articulo INT _| det_venta_art Y
@ id_permiso INT @id_cateq_art INT ¥ id_det INT
Sid ol L : % nombre_art V ARCHAR{250) %id_venta INT
o — —| < valor_venta DECIMAL (11,2) |- —— —— id_seticulo INT
e = —————————1 Pmarca_artVARCHAR(2SD) |y |4 cod_unico VARCHAR(100)
I } [ ¥ modelo_art VARCHAR(250) % cant_sdlida DECIMAL{11,2)
| | } ¥ color_art VARCHAR(250) — - =fe ¥ valor_resl DEQIMAL(11,2)
| | @ |
| T | P um_art VARCHAR(250) | “ fecha_salida TIMESTAMP
! @stock artDECMAL(11.2) | —h 9 desuento DEQMAL(112)
| @ dcto_max DECIMAL(11,2) I | | @valor_sdida DECIMAL(11,2)
‘ I @f_reg_art TIMESTAMP — I  ganancia DECIMAL{11,2)
| | @ cod_art VARCHAR{100) | @ fin_garantia DATETIME
} I # id_prov INT % url_art VARCHAR(255) I >
l_ _I' % rs_prov VARCHAR(250)  tino_garantia ENUM{M', 'A') I
| ) @ dir_provvaRcHAR(250) @ cant_garantia INT |
| | | ruc |
_prov CHAR({11)
| | |
[ > b [
} I i | | tipo_comp v I
—— | | ¥ id_tipo_comp INT |
r}ffffff}ff}» ——————— “ nombre_tipo_com p ¥ ARCHAR(250) l— ———————— |
|| | | @impuesto DECIMAL (11,2) I |
I Lo = |
|1 L _ |
R |
I } _| envio_articulo ¥ } |
| } ¥ id_envio INT I
____:_¢____| @id_compra INT
I #id_origen INT !
NS I S ——— 7] qasto v | _| efectivo_diario ¥
| % id_destino INT | i i
¥ id_gaste INT ¥ id_efec_diario INT
=£—“————| “id_usuario INT — oae ——I———— @i
| & fech TMESTAMP “@id_sucursad INT | id_suc INT
3_envio
L — — & monto DECIMAL(11.2) | — — — — —I<] © monto DECIMAL(11,2)
[ > — ——
& descrip TEXT | @ fecha_efec TIMESTAMP
7
* @ id_usuario INT | |%id_usuario INT
_| categ_articulo v @ fecha gasto TIMESTAMP | | »
¥ id_categ_art INT r |
“*nombre_categ VARCHAR{250) | }
> I I
[ S
-
| _| dliente v |
| 1 id_clienie INT }
= Jl_ % nombre_diente ¥ ARCHAR{250) |
m = = v @ dni_dliente INT }
permiso Y | -y

“@importe_total DECIMAL(11,2)

¥ ingreso_neto DECIMAL(11,2)

_| empleado v
Tid_empINT

“@id_horario INT

@ nombre_emp VARCHAR(250)
“» ape_pat_emp VARCHAR(250)
» ape_mat_emp VARCHAR(250)
& cargo_emp VARCHAR(250)

< ndoc_emp INT

P sexo_emp CHAR(1)

< email_emp VARCHAR(250)

@ direc_emp VARCHAR(250)

@ tdef emp INT

“id_sucursd INT

]

| sucursal

—— 1 ¥ id_sucursal INT
% nombre_sucursal V ARCHAR(250)

& direccion_sucursal VARCHAR{250)
———H G estado ENUM(..)
@ nombre_comercial VARCHAR(250)

< logo WARCHAR(250)

|
I e 1 9 ruc vARCHAR(11)
|

% clave VARCHAR(250)
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Disefio de modelo Légico

j ingreso_articulo ¥
"] usuario v
id_ingreso INT
id_usuario INT
- H=——| @id_articulo INT
»nombre_usu VARCHAR(20)
@id_compra INT
»dave_usu VARCHAR({255) B— —
# cod_unico VARCHAR{100)
> s _usu CHAR(L)
#cant_ingreso DECIMAL{11,2)
@id_ral INT H—— —
»wvalor_ingreso DECIMAL(11,2)
» estado_usu ENUM(...)
2 fecha_ingreso TIMEST AMP
»email _usu VARCHAR(250) H——+
2 saldo DECIMAL{11,2)
@id_emp INT
@id_sucursa INT
»ip_usu VARCHAR(100) H——-
>
+ = ¥
|
[ o
| | I |
| | |
L o
Lo Lol
| | | | i
o Do
R oo
| Il
| —
| | o
‘ | Lol
} i Pl
|l
Lo Lo
(S B
—] compra B :
_] venta_anulada A\
id_compra INT
oid id_venta_anulada INT
id_prov INT _
P= 7 % id_venta INT
@id_tipo_comp INT
#motivo TEXT
#nro_comp VARCHAR(100)
¥ id_usuario INT
» fecha_com pra DATE E— =
» fecha_anulacion TIMESTAMP
»importe_totd DECIMAL{11,2) >
@id_usuario INT | .
»eswdo_compra ENUM(,,) HH———————— ?———JI
> tipo ENUMC.,.) } |
> T *
1 “rol A
I id_rol INT
M »nombre_rol VARCHAR(30)
| compra_anulada ¥ »

id_rompra_anulada INT
@id_compra INT
#motivo TEXT
»id_usuario INT
» fecha_anulacion TIMESTAMP
»>

"] modalidad_pago
id_modalidad INT

»nombre_modalidad VARCHAR(250) i — 7~‘ id_permiso INT

»recargo DECIMAL{11,2)

2 nombre_permiso VARCHAR(250)
»>

> direccion_cliente VARCHAR(250)
’> > cel_ciente INT

> email _cliente VARCHAR{250)
>

) i v
"~ det_permiso ¥ _] articulo e ) emptead v
perdida v em o
id_det_permiso INT id_articulo INT _ det_venta_art v a -
1d_em
%id_pemiso INT ¥id_categ_art INT id_det INT id_perdida INT - P .
®id ol INT » nombre_art VARCHAR(250) id venta INT id_articulo INT ?id_horario INT
» | PN valor_venta DEQMAL(11,2) - — — — — >id_articulo INT L — — — ¥ cod_unico VARCHAR(100) #nombre_emp VARCHAR(250)
- Y > ape_pat_emp VARCHAR(250)
_____ e marca_artVARCHAR(250) Ly — — | cod_unico VARCHAR(100) id_sucursd INT
} I | »modelo_art VARCHAR(250) » cant_salida DECIMAL(11,2)  cantidad DECIMAL(11,2) *ape_mat_emp VARCHAR(20)
- > > cargo_emp VARCHAR(250)
| | : > color_art VARCHAR(250) — i valor_resl DEAMAL(1LD) e — - — - costo DECIMAL(11,2) | __
} I e #| O um_art VARCHAR(250) }  fecha salida TIMESTAMP  |© — — T 1= total_perdida DECIMAL(11,2) #ndoc_emp INT
N | @i i > sexn_emp CHAR(1)
» stock_art DECIMAL (11,2) __;_‘ » descuento DECIMAL(11,2) | id_usuario INT -
}  deto_max DECIMAL (11,2) } | | valor_salida DECIMAL(11,2) | > fecha_perdida TIMESTAMP > email_emp VARCHAR (250)
- ’ | » > direc_emp VARCHAR(250
I } > f_req_art TIMESTAMP e — } ) ganandia DECIMAL (11,7) | _emp (250)
stelef emp INT
| | > cod_art ¥ ARCHAR( 100) | > fin_garantia DATETIME } E‘ =
| id_sucursal INT
I } id_prov INT > url_art VARCHAR (255) | » | } =
I | | rs_prov vARGHAR(250) * tipo_garantia ENUM{', &) ‘ } |
[ > ‘ * ¥
| || dir_provVARCHAR(250) cant_garantia INT } } Wi v | |
e Lot |
| | ruc_prov CHAR{11) | | id_venta INT } |
[ L £ ‘ } @id_diene INT | |
| | | . ] tipo_comp v ! | ) ‘ l
| | | | = | — —K &id_fipo_comp INT | |
R d_ti INT
—1 I I c-tpo_coma } > Ara_comp VARGHAR({100) } :
________________ » nombre_ti \ ARCHAR(250) ——————
. | lr nombre_tipo_comp (250) ‘y— } @ id_sucursal INT | I
» wDECIMAL(LLZY | L e R
I I I | impues (12 | | _ o] fhavene paTE L T 1| i
L T B < T,
[ I } > hora_venta TIME | |___I
| _ -
I | _] envio_articulo ¥ I | > importe_totdl DECIMAL{11,2) I |
: I id_envioINT | ___ _ _ _ 1 } » acuenta DECIMAL {11,2) | I
% id_compra INT ‘ » debe DECIMAL{11,2) I |
* |
id_origen INT e v | ] efectivo,_diario ¥ ¥ id_mod_pago INT I |
¥ id_destino INT | . - »recargo DECIMAL (11,2) | |
id_gasto INT | id_efec_diario INT |
% id_usuario INT — —T———-.. »impuest DECIMAL (11,2) | |
fech TIMESTAMP #id_sucursal INT I Hasuent S eto DECIMAL(1L2) [T ] l |
o a_envio > .
- B »monto DECIMAL(11,2)  |— —1———< “monto DECIMAL{11,2)  2|——— fnaresen ) I ¢| 1
————— _—— #anio INT T
; » fecha_efec TIMESTAMP
" * descrip TEXT } B : @id_em pleado INT I j sucursal \/
%id usuario INT _ _ _ _ | %id_usuario INT e - [T
T fE(—h oA | —— - “de estado_vents ENUM(...) :_ id_sucursa INT
i v 2 3_gas 3
j categ_articulo S : | > tipo_vents ENUM(...) [ nombre_sucursal Y ARCHAR{250)
id_categ_art INT : : > motiv_dcto VARCHAR(250) > direccion_sucursal V ARCHAR(250)
“nambre_categ VARCHAR(250) | TTT T I~ T H & estado ENUM(..)
|
» Il | #nombre_comercial VARCHAR (250]
: | R S e —— T m - (250)
| _] diente ¥ | | | >lago VARCHAR{250)
| id_diente INT I I e —H % ruc vARCHAR(11)
|
1 > nombre_cliente VARCHAR(250) | - 1| @ dlave VARCHAR(250)
m - T = #dni_cliente INT I >
permiso o -y




Tabla Articulo

# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado
[J 1 id_articulo - > int(11) No  Ninguna
[J 2 id_categ_art = ini(11) No  Ninguna
[J 3 nombre_art varchar(250) utf8_general_ci No  Ninguna
[] 4 valor_venta decimal{11,2) No  Ninguna
[J 5 marca_art varchar(250) utf8_general_ci No  Ninguna
[J 6 modelo_art varchar(250) utf8_general_ci No  MNinguna
[J 7 color_art varchar(250) uti8_general_ci No  Ninguna
[J 8 wum_art varchar(250) utf8 general ci No  MNinguna
[J 9 stock_art decimal{11,2) No  Ninguna
[J 10 dcto_max decimal(11,2) No  MNinguna
[J 11 f_reg_art timestamp No  current_timestamp()
[J 12 cod_art varchar(100) utfé_general_ci No  MNinguna
[J 13 url_art varchar(255) utf8_general_ci No  Ninguna
[J 14 tipo_garantia enum('M' 'A") utf8_general ci No  MNinguna
[J 15 cant_garantia int(11) No  Ninguna

Comentarios

Tabla Categoria_Articulo

# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios
[J 1 id_categ_art > int(11) No  Ninguna
[J 2 nombre_categ varchar(250) utf8_general ci No  Ninguna
Tabla Cliente
# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios
] 1 id_cliente > int(11) No Ninguna
[J 2 nombre_cliente varchar(250) utf8 general ci No  MNinguna
[J 3 dni_cliente int(11) No  Ninguna
[J 4 direccion_cliente varchar(250) utf8_general _ci No  Minguna
[J 5 cel_cliente int(11) No  Ninguna
[J 6 email_cliente varchar(250) utf8_general_ci No  MNinguna
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Tabla Compra

#

= @ o s Ly R

Nombre
id_compra

id_prov >
id_tipo_comp .~
nro_comp
fecha_compra
importe_total
id_usuario >
estado_compra

tipo

Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminade Comentarios

int(11)

int(11)

int(11)

varchar(100) utf8_general_ci
date

decimal(11,2)

int(11)
i}gﬂ{ﬁ‘ggPTA.?O utf8_general_ci

eéHG}BQQI’.1)F>RAI utf8_general_ci

No  MNinguna
No  MNinguna
No  Ninguna
No  MNinguna
No  Ninguna
No  Ninguna
No  Ninguna
No  MNinguna

No  Ninguna

Tabla Compra_Anulada

O
[95]

Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios
id_compra_anulada -~ int(11) No  Ninguna

id_compra int(11) No  Minguna

motivo text latin1_swedish_ci No

id_usuario int{11}) No  MNinguna

fecha_anulacion timestamp No  current_timestamp()

Tabla Detalle_Permiso

# Nombre Tipe Cotejamiento Atributos MNulo Predeterminade Comentarios
[ 1 id_det_permiso .~ int(11) No  Ninguna
[ 2 id_permiso > int(11) No  MNinguna
[ 3 id_rol > int(11) Mo  Minguna
Tabla Detalle_Venta
# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios
[ 1 id_det int(11) No  Ninguna
[J 2 id_venta_ > int(11) No  Ninguna
O 3 id_articulo > int(11) No  Ninguna
[J 4 cod_unico varchar(100) utf8_general ci No  MNinguna
[0 5 cant_salida decimal(11,2) No  MNinguna
[J] 6 walor_real decimal(11,2) No  MNinguna
[J 7 fecha_salida timestamp No  current_timestamp()
[J & descuento decimal(11,2) No  MNinguna
[J 9 walor_salida decimal(11,2) No  MNinguna
[ 10 ganancia decimal(11,2) No  MNinguna
[J 11 fin_garantia datetime No  MNinguna
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Tabla Efectivo_Diario

# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos MNulo Predeterminado Comentarios

[0 1 id_efee_diario .~ int(11) No  Ninguna

[ 2 id_suc > int(11) No  MNinguna

[J 3 monto decimal(11,2) No  MNinguna

[J 4 fecha_efec timestamp No  current_timestamp()

O 5 id_usuario > int(11) No  Ninguna

Tabla Empleado
# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminade Comentarios

[ 1 id_emp int(11) Ne  Minguna

[J 2 id_horario .~ int(11) No  Minguna

[J 3 nombre_emp varchar(250) utf8_general_ci No  Minguna

[] 4 ape_pat_emp varchar(250) utf8_general_ci No  Minguna

[J 5 ape_mat_emp varchar(250) utf8_general_ci No  Ninguna

[J] 6 cargo_emp varchar(250) utf_general_ci No  Minguna

[J 7 ndoc_emp int(11) No  Ninguna

[] 8 sexo emp char(1) utf8_general_ci No  Minguna

[J 9 email_emp varchar(250) utf3_general_ci No  Ninguna

[] 10 direc_emp varchar(250) utf8_general ci No  Minguna

[ 11 telef_emp int(11) Ne  Minguna

() 12 id_sueursal > int(11) No  Ninguna

Tabla Envio_Articulo

#

—

CJ
o o s oW N

Nombre
id_envio

Tipo
int(11)

id_compra .~ int(11)

id_origen >

int(11)

id_destino . int(11)

id_usuario > int(11)

fecha_envio

timestamp

Cotejamiento Atributos Nulo

No
No
No
No
No
No

Predeterminado Comentarios

Minguna
MNinguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna

current_timestamp()
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Tabla Gasto

# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios
() 1 id_gasto int(11) No  Minguna
[ 2 id_sucursal . int(11) No  Ninguna
[J 3 monto decimal(11,2) No  Ninguna
[1 4 descrip text utf8_general_ci MNo
() 5 id_usuario > int(11) No  Minguna
[1 6 fecha_gasto timestamp Mo  current_timestampi)
Tabla Ingreso_Articulo
# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios
[ 1 id_ingreso int(11) No  Ninguna
[ 2 id_articule .~ int(11) No  Ninguna
[J 3 id_compra . > ini(11) No  Ninguna
[J 4 cod_unico varchar(100) utf8_general_ci No  MNinguna
[J] 5 -cant_ingreso decimal(11,2) No  Minguna
[J 6 wvaler_ingreso decimal(11,2) No  MNinguna
[J 7 fecha_ingreso timestamp No  current_timestamp()
[ & saldo decimal(11,2) No  MNinguna
[J 9 id_sucursal /> int(11) No  Minguna
Tabla Gasto
# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminade Comentarios
[ 1 id_modalidad int(11) No  Minguna
[J 2 nombre_modalidad varchar(250) utf&_general_ci No  Minguna
[J 3 recargo decimal(11,2) No  Minguna

Tabla Perdida

# Nombre
[J 1 id_perdida

id_articulo >
cod_unico
id_sucursal .~
cantidad

costo
total_perdida

id_usuario

2
3
4
J 5
6
7
8
9

fecha_perdida

Tipo
int(11)

int(11)
varchar(100)
int(11)
decimal(11,2)
decimal(11,2)
decimal(11,2)
int(11)

timestamp

Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado

No

No
utf8_general_ci No
No
No
No
No
No

No

Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna

current_timestampi)

Comentarios
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Tabla Permiso

# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos MNulo Predeterminado Comentarios
[ 1 id_permiso int(11) No  Minguna
[J 2 nombre_permiso varchar(250) utf8 general ci No  Minguna

Tabla Proveedor

# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios
) 1 id_prov int(11) No  Ninguna
[J 2 rs_prov varchar(250) utf8_general_ci No  MNinguna
[J 3 dir_prov varchar(250) utf8 general ci No  MNinguna
(J 4 ruc_prov char(11) utfé_general_ci No  MNinguna
Tabla Rol
# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios
[J 1 id_rol int(11) No  Minguna
[J 2 nombre_rol varchar(30) utf8 general ci No  Minguna

Tabla Sucursal

# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios

[ 1 id_sucursal int(11) No  Ninguna

[ 2 nombre_sucursal varchar(250) utf8_general_ci No  Minguna

[ 3 direccion_sucursal varchar(250) utf8_general_ci No  Minguna
enum('‘ACTIVOY,

[ 4 estado INACTIVO', ", utfé_general_ci No  Minguna
"

[J 5 nombre_comercial varchar(250) utfS_general_ci No  Minguna

[J & logo varchar(250) utfS_general_ci No  Minguna

J 7 rue varchar(11) utfd_general_ci No  Ninguna

[J & clave varchar(250) utf8_general_ci No  MNinguna

Tabla Tipo_Comprobante

# MNombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios
[ 1 id_tipo_comp int(11) No  Minguna
[J 2 nombre_tipo_comp varchar(250) utf&_general_ci No  Minguna
[J 3 impuesto decimal(11,2) No  MNinguna
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Tabla Usuario

# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios
[ 1 id_usuario -~ int(11) No  Ninguna
[ 2 nombre_usu varchar(20) utf8_general_ci No  MNinguna
[J 3 clave_usu varchar(255) utf8_general_ci No  MNinguna
[] 4 sexo_usu char(1) utf8_general_ci No  MNinguna
) 5 id_rol > int(11) No  Minguna
[l 6 estado_usu ﬁauﬁ\n&(ﬁ&é’?\f o5 utf8_general_ci No  MNinguna
[1 7 email_usu varchar(250) utf8_general_ci No  MNinguna
[1 & id_emp_ > int(11) No  Minguna
[ 9 ip_usu varchar(100) utf8_general_ci No  MNinguna
Tabla Venta
# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos MNulo Predeterminado Comentarios
[J 1 id_venta int(11) No  MNinguna
[J 2 id_cliente > int(11) No  Ninguna
O 3 id_tipo_comp > int(11) No  Ninguna
[J 4 nro_comp varchar(100) utf8_general_ci No  Minguna
[J 5 id_sueursal > int(11) No  Ninguna
[ 6 fecha_venta date No  Ninguna
[J 7 hora_venta time No  Ninguna
[ & importe_total decimal(11,2) No  MNinguna
[J 9 acuenta decimal(11,2) No  Ninguna
[J] 10 debe decimal(11.2) No  Ninguna
) 11 id_med_pago > int(11) No  Ninguna
[J 12 recargo decimal(11,2) No  Minguna
[J 13 impuesto decimal(11,2) No  Ninguna
[J 14 ingreso_neto decimal(11,2) No  Ninguna
[J 15 anio int(11) No  Ninguna
[ 16 id_empleado > int(11) No  Ninguna
[] 17 estado_venta ?P:I'TIE,QA.SE'PTA?O utf8_general_ci No  Ninguna
[] 18 tipo_venta ?ﬁm QEN-EAI s utf3_general_ci No  Ninguna
[J 19 motivo_dcto varchar(250) utf8_general_ci No  Ninguna
Tabla Venta_Anulada
# MNombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulc Predeterminado Comentarios
[J 1 id_venta_anulada .~ inf(11) No  Minguna
[] 2 id_venta > int(11) No  Ninguna
[J 3 motive text utf8_general_ci No
(] 4 id_usuario > int(11) No  Ninguna
[J 5 fecha_anulacion timestamp No  current_timestamp()
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Resumen del Sprint O

Gréafico BurnDown Chart Sprint O

Grafico Burndown Chart (Sprint 0)

dia0 dial dia 2 dia 3 dia 4 dias dia6 dia7 dia 8 dia9 dia10

e Esperado  ess—Real

En la presente reuniéon de retrospectiva, orientado al analisis del trabajo
realizado de todos los involucrados sobre el sprint O se tiene el siguiente

consolido.

- No se identificaron |- No hubo

- Se Identifico y

cumplié con las errores. observaciones.

actividades del sprint.
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ACTA DE CIERRE DEL SPRINT 0 — REUNION N°0002-2022

Informacion general:

Sistema web utilizando UX/UI para la Teleandes Virtual
mejora del proceso de ventas de la Peru
empresa Teleandes Peru.

Participantes:

David Paul Sanchez Nieto Scrum Master
Team
César Eduardo Vidal Robles Product Owner
Acuerdo:

Mediante esta reunion se da conformidad al desarrollo del Sprint O,
correspondiente al proyecto titulado “Sistema web para la mejora del proceso de
ventas de la empresa Teleandes Perd”, para ello participaron los involucrados,
como el Scrum Master, el Product Owner y el Team (Equipo de trabajo),
mediante la presente acta da por concluido el sprint O con todos los elementos
gue los conforman como son: los objetivos y las historias como se muestra en la

siguiente tabla.

0 | Creacion del disefio de UX/UI Disefio UX/UI @

0 Creacion de la base de datos fisico Base de datos fisico &

0 Creacion de la base de datos logico Base de datos légico @)

0 Creacién de los campos de las tablas Creacion de tablas @)
................ [ e ;,z!"f Bt

David Paul Sanchez Nieto César Eduardo Vidal Robles
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Desarrollo del Sprint (1)

DESARROLLO DEL SPRINT 1

ID HISTORIA

REQUERIMIENTOS

ESTIMACION/HORAS

ESFUERZO EN HORAS ESTIMACION POR DIA

Dia | Dia | Dia
1|2 |3

Dia
4

Dia | Dia | Dia
5|6 |7

Dia | Dia
8 | 9

Dia
10

01

Login

16

Disefio de login

Desarrollo

Conexion a BD

02

Gestion de Usuarios

12

Disefio de vista

Desarrollo

Registro de Datos y
pruebas

03

Gestion de Roles

12

Disefio de Vista

Desarrollo

Registro de Datos y
Pruebas

04

Registro de
Empleados

16

Disefio de Vista

desarrollo

Registro de Datos y
Pruebas

Product Backlog

Nro. de

historia

Estimacion
(Dias)

Prioridad

RFO001: Login

01

2

Alta

RFO002: Gestidn de usuarios

02

2

Alta

RFO003: Gestion de roles

03

Alta

RF004: Registro de empleados

04

Alta
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ACTA DE PLANIFICACION DEL SPRINT 1 — REUNION N°0003-2022

Informacion general:

Sistema web utilizando UX/UI para la Teleandes Virtual
mejora del proceso de ventas de la Peru
empresa Teleandes Peru.

Participantes:

David Paul Sanchez Nieto Scrum Master
Team
César Eduardo Vidal Robles Product Owner
Acuerdo:

Mediante esta reunion se hizo las coordinaciones pertinentes al desarrollo del
Sprint 1, correspondiente al proyecto titulado “Sistema web para la mejora del
proceso de ventas de la empresa Teleandes Peru”, para ello participaron los
involucrados, como el Scrum Master, el Product Owner y el Team (Equipo de
trabajo), mediante la presente acta se da la aprobacion para dar inicio del
desarrollo del sprint 1 con todos los elementos que los conforman como son: los
objetivos y las historias como se muestra en la siguiente tabla.

Disefio, desarrollo y conexion login - Login

Disefio y desarrollo de gestion de usuarios |- Gestion de usuarios

Disefio y desarrollo de gestion de roles |- Gestion de roles

Rk k|,

Disefio y desarrollo del moédulo empleados |- Registro de empleados

______________________ Ll

David Paul Sanchez Nieto Césaf Eauardo Vidal Robles
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ACCESO AL SISTEMA:

e Disefio:

INVERSIONES TELEANDES S.R.L | ACCESO

A

e Codigo:
1 «<?php
2- class conexion{
3 private $servidor;
4 private fusuario;
5 private $contrasena;
f private fhasedatos;
7 public $conexion;
B~ public function _ construct()
a $this-:servidor = "localhost™;
18 $this->usuario = "demo_2@22";
11 $this-»contrasena = “"demo@2@822";
12 f$this->basedatos = "bd_teleandes";
13 }
14 - function conectar(){
15 $this->conexion = new mysqli(%$this-»servidor,$this->usuario,$this
-rcontrasena,fthis->basedatos);
16 f$this->conexion->set_charset({"utfs");
17 }
18 ~ function cerrar(){
19 f$this->conexion->close();
26 }
21 1
22
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GESTION DE USUARIOS:

e Disefio:

Listar Usuario

NTROL DE USUARIOS

Ingresar dato a buscar

Q Nuevo Usuario

o EFE
o @
=3 ]

Mostrar| 10 & | registros

encargado encargado2@gmail.com ADMINISTRADOR MASCULING [ AcTivo |

2 vendedor vendedor@gmail.com VENDEDOR MASCULINO
3 David davidsngs1@gmailcom  ADMINISTRADOR  MASCULINO E r)
4 Fredy fredy345@gmail.com VENDEDOR MASCULINO E »

Raulcc2@gmail.com INGRESO MASCULINO [ AcTivo |

St E g -

Raul
Anterior Siguiente

Registros del (1 al 5) total de 5 registros

Registrar Usuario

Registro de usuario %
Usuario Email

Ingrese usuario Ingrese Email
Contrasefa Repita la Contrasefia

Ingrese contrasefa Repita la contrasefa
Sexo Rol

MASCULINO v ADMINISTRADOR -
Empleado

DAVID PAUL SANCHEZ NIETO

IP

Ingrese ip asignada
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Modificar Usuario

Editar datos del usuario *
Usuario

encargado
Email

encargado2@gmail.com
Sexo

MASCULIND -
Rol

ADMINISTRADOR -
Empleado

CESAR EDUARDO VIDAL ROBLES -
P

1

(=]

Cddigo

356 * fumc
57
i5E
L)
iGa
sl
k()
363
e
365
366
36T *

IGB
k(]
iFa -
irn

72
373 -
74

rs
76~
r7
7e
370~
1]
3|l
382
383
EEL)
i85
386
387
388 -
389 -
398 *
E ") §
39z

393 -
3ad
395
306
Ei=r
308 ~
309

tion Registrar Usuariof){

war usu = B(UFxl_wsu”).val();

contra = ${"¥ixt_conl™).val{};

" contral = $({"Flsl_ 27 hawali );

war fexs = (7 m_sexo” hovall);

war rol = £("Ncbn_rol™).val{};

war sucursal = 3("0cbn_sucursal" ) wall);

war engil = $("WLxt_email™).val{);

war wvalidar_email = $("Htxt_email walidar”™).wal(};
war Ip = B{"Ntxt_Ip wsu").vall);

if f{usu.length==8 || contra.length==8 contral. length==-@
rol. length==8 ip.le @) {

return Swal. Fire( "ADVERTENCTIA™,"Llens Lodos los Campos™

if (contral=contral) {

cexo. length=-@

Lwarning™);

return Swal.firel "ADVERTENCIA®,"Las contrasedas deben coincidir”
o WA H
I (validar_email=="INCORRECTO") {
return Swal.Fire( "ADVERTENCIA™,"El formats de Email es Incorrecto”
& warning™y;
i.ajdn({
“urlT: L frontreladorfusuariofomtrolador_usuario registroopha”,
type: "FOST',
dataz{

usuario: use,
clave:scanlra,
SERDISEXD,
rol:rol,
sucursal:secursal,
enail:emall,

ip:ip

}
Fr.done{ function]resp )
if{resp=a){
if{resp==1){
I8 "Emodal_registro”) . medall"hide®);

Swel.fire( "CORRECTO"  "Usuaris registrado correclamente”

o BUCCEEET)

-then(value)=>{
$("dnodal_reglistro™).modal( "hide');
Limgiar_Registrol);
table. ajax.relosd();

i35

Jelae]

return Swal.Fire] "ADVERTENCIA™ ,"Este nombre de

encuentra reglstrade”, “warning”™);

1
telse{

usuario ya e

Swal.fire("ERROR","Ho e pude completar el reglisbro”™, "error™)

}
h
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GESTION DE ROLES

e Disefio:
Listar Roles

& ROLES DE USUARIO Y PERMISOS DE ROL -
Mostrar| 10 & | registros

1 ADMINISTRADOR ﬂ

2 VENDEDOR n

3 NO ASIGNADO ﬂ

4 INGRESO ﬂ

5 CONTABILIDAD n
Registros del (1 al 5) total de 5 registros Anterior Siguiente

Registrar Roles

Registrar Rol

MNombre Rol

ngrese Nombre

B Guardar Cerrar
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Modificar Roles

Editar Rol y Permisos

MNombre Rol

ADMIMISTRADOR

Permiso

nueva_compra -

Mostrar| 5 ¢ | registros Buscar:

1 1

nueva_compra n

2 2 proveedones n

3 3 nueva_venta n

4 4 clientes n

5 5 productos n
Registros del (1al5 Anterior 2|3 4 5 Siguiente

de 24 registros

[ stor | G
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Cddigo

4563 -

4565
466

457 -

4GB
4569
478
471

47k~

473
474
475

* function Registrar Dataf }{

data_pernisos = €

My A

~data(};

war Ld_rol = S{"¥Fixt_Sd_rol_seditar™).wali};

war nombre_actwal rel = 3("#txt_nombre_actual”}.wal();
war nombre_nueve rol = £("Ftxl_nombre _nueevo™).wval();
war array_id_perm = new Array(];

WEr array_nm_perm= ned Arrayl);

if{data_permisos. Length:@){

for [(let L = B; 1 « data_permisos.length; I} {
array_id_pern. push{data_permisos|i]]|"id_pernisao” |);
array_nm_pern. push(data_permisos| ]| "nonbre_perniso” |}

}

war Id perm = array_lid_pern. toS5Tringd);

WAr NR_perm = array_na_pern. ToString )

Boajax(q
urlT:". L fcontroladorfrol fcontrolader_permisos LimpLarc. phg”,
Lype: "POST"
data:{

Ld_rol:id_rol

}
Flodone function]resp )4
If{respd=a){

Boajax(q

“url®:". JSoontroladorfrol foontrolador permisos_reglisitro. php®

type: "POST";

data:z]
Id roel:id_rol,
nombre_actual rol:nombre_acteal rol,
nombre_nuevo rol nombee_nuesvo_rol
Ld_pern: id_perm

Flodonel functionrespd )
Fralert{respi);
If{respl=a)q{
Sual.fFire["CORRECTO" , "Permizos nodificados
correctamante” , "SucCess™ )
O [value p=>{
i "Hmodal _editar”}.modal( "hide” ) ;

i
Jelaeq
alert("ERROR DETALLE PERMISOSET):
t
H
Felae]

alert("ERROR LIMPIAR PERMISOS™):
}
H
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GESTION DE EMPLEADOS

e Disefio:
Listar Empleado

Ingresar dato a buscar

Mostrar 10 # | registros

CORONADO CANO

Registros del (1 al 4) total de 4 registros

CESAR EDUARDO VIDAL SUCURSAL EMPLEADO 71858362 MASCULINDG
ROBLES 353

2 DAVID PAUL SANCHEZ SUCURSAL ADMINISTRADOR 74065181 MASCULIND
NIETO 353

3 FREDY ADRIAN MAQUIN SUCURSAL VENDEDOR TOETIBEI0 MASCULIND
SHICSHI 353

4 RAUL ANGEL SUCURSAL ALMACEN 76547890 MASCULIND

cesarvidalrobles@gmail.com

davidsnds1@gmail.com

fredy345@gmail.com

Raulcc2@gmail.com

953546932

930724205

987654332

999876830

n ApsifdosyHombres mm“m_ eidtens

§ CONTROL DE EMPLEADOS -

Q Registrar Empleado

D e o S B )

AV.CENTENARIO 1456
INDEPENDEMCIA

HUARAZ ﬂ
HUARAZ ﬂ
HUARAZ

m
Anterior Siguiente

Registrar Empleado

Registrar Empleado

MNombre(s)

Sexo

Direccion

Direccion

Sucursal

MASCULIND M

SUCURSAL 353 v

Apellido Materno

lido

= Apel Materno

N de DNI

Ingrese N* de DNI

Celular/Teléfono

Ingrese N* de Celular/Te

Email

Ingrese Email

o B3
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Modificar Empleado

Editar Datos Empleado

Mombre(s)

DAaVID PALIL

Apellido Paterno

SANCHEZ

Cargo

ADMIMISTRADOR

Sexo

MASCULING

Direccion

HUARAL

Sucursal

SUCURSAL 353

Apellido Materno

MNIETO

N® de DNI

74065181

Celular/Teléfono

930724205

Email

davidsn851@gmail.com

N o
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Cddigo:

282[7| function Registrar_Empleads{ )i

283

war nombre_eap = ${"Utxl_nombre_emp”)owal();

wvar ape pat = $("Fixt_ape pat emp”™).val();

war ape mat = $("Fixt_ape mal_emp™).val();

war cargo_emp = H{"Wtxt_carge emp”).val();

war- dni_enap = £("Ftxt_dni_emp™).val(};

war Sexd emg = I("Hcba_sexo”)owall);

war cel_enp = $({"Atxt_cel emp™).val(};

war dir_enp = $("8txt_direc_emp”).val();

war Ld suc = B "Mcbm_sucursal™).wval();

war enail emp = H("MUxt_email™).val(};

war walidar email = Z("Hixt_emall wallidar™}.wal();

if (nombre_eap. length==8 ape_pat. length==8 ape_mat . length==8
cargo_emp. length==8 || dni_emp.length==8 || cel_emp.length==8 || dir_emp
Jlength==8 || emall emp.length==2) {
return Swal.fire "A0VERTENMCIA™ , "Llemns todos los campos”™,"warning™);

}

if (walidar_enail=="INODRRECTO™) {
return Swal . fire( "AVERTENCIA™,"E1l formato de Emz2il e Incorrecto”

s Twarning™ )i

k3

B.ajaxiq
urlT " foontroladorfempleado/control ador_empleado_reglistro. php™;
Lype: "POST'
data:z{

nomibre_eap:nonbre_emg,
ape pat:ape_pat,

ape mat:ape_nmat,
Cargo_emp:Largo_enp,
dni_enp:dni_enp,
SEXG_BMp: SEX0_8mg,
cel_enpicel_enp,
dir_enp:dir_enp,

Id suc:id_swe,

enail emp:emall_emp

}
Fhodone] function resp
If{resp-a)4
If{resp==1}4
Swal. fire( CORRECTO" , "Empleado registrado correctaments”
o SUCCESET )
Sthen({value)=x{
$("Unodal_registrar” jonodal( "hide');
Limpliar_Registrof);
Lable.ajax . reload( ) ;
hi
Felae]
return Swal.fire( "ADVERTENCIA™ ,"Ecte nunerd de NI ya se
efnctuentra registrada”, “warning”™);

}
Jelae]
Swal.fire("ERROR","Mo e pude completar el registro®,"error”)
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Resumen del Sprint 1

Gréafico BurnDown Chart Sprint 1

Grafico Burndown Chart (Sprint 1)

dia0 dial dia2 dia3 dia4 dia5 dia6 dia7 dia8 dia9 dial0

e FsperadQ s Real

En la presente reuniéon de retrospectiva, orientado al analisis del trabajo
realizado de todos los involucrados sobre el sprint 1 se tiene el siguiente

consolido.

- No se identificaron |- No hubo

- Se Identifico y

cumplié con las errores observaciones.

actividades del sprint.
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ACTA DE CIERRE DEL SPRINT 1 — REUNION N°0004-2022

Informacion general:

Sistema web utilizando UX/UI para la Teleandes Virtual
mejora del proceso de ventas de la Peru
empresa Teleandes Peru.

Participantes:

David Paul Sanchez Nieto Scrum Master
Team
César Eduardo Vidal Robles Product Owner
Acuerdo:

Mediante esta reunion se da conformidad al desarrollo del Sprint 1,
correspondiente al proyecto titulado “Sistema web para la mejora del proceso de
ventas de la empresa Teleandes Perd”, para ello participaron los involucrados,
como el Scrum Master, el Product Owner y el Team (Equipo de trabajo),
mediante la presente acta da por concluido el sprint 1 con todos los elementos
gue los conforman como son: los objetivos y las historias como se muestra en la

siguiente tabla.

1 Disefio, desarrollo y conexion login Login @)
1 Disefo y desarrollo de gestion de usuarios | Gestion de usuarios @)
1 Disefio y desarrollo de gestion de roles Gestion de roles @)
1 Disefio y desarrollo del moédulo empleados | Registro de empleados @)

David Paul Sanchez Nieto César'E-dﬁuéﬂirdo Vidal Robles
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Desarrollo del Sprint (2)

DESARROLLO DEL SPRINT 2

ID HISTORIA

REQUERIMIENTOS

ESTIMACION/HORAS

ESFUERZO EN HORAS
ESTIMACION POR DIA

Dia | Dia
1 2

Dia | Dia | Dia | Dia
3 4 5 6

05

Registro de
compras

18

Disefio de vista

Desarrollo

Registro de Datos y
pruebas

06

Registro de
Proveedores

10

Disefio de vista

Desarrollo

Registro de Datos y
pruebas

Product Backlog

Nro. de
historia

Estimacion
(Dias)

Prioridad

RF005: Registro de compras

05

4

Alta

RF006: Registro de proveedores

06

2

Alta

149




ACTA DE PLANIFICACION DEL SPRINT 2 — REUNION N°0005-2022

Informacion general:

Sistema web utilizando UX/UI para la Teleandes Virtual
mejora del proceso de ventas de la Peru
empresa Teleandes Peru.

Participantes:

David Paul Sanchez Nieto Scrum Master
Team
César Eduardo Vidal Robles Product Owner
Acuerdo:

Mediante esta reunion se hizo las coordinaciones pertinentes al desarrollo del
Sprint 2, correspondiente al proyecto titulado “Sistema web para la mejora del
proceso de ventas de la empresa Teleandes Per(”, para ello participaron los
involucrados, como el Scrum Master, el Product Owner y el Team (Equipo de
trabajo), mediante la presente acta se da la aprobacion para dar inicio del
desarrollo del sprint 2 con todos los elementos que los conforman como son: los
objetivos y las historias como se muestra en la siguiente tabla.

2 Disefio y desarrollo de modulo compras |- Modulo compras

2 Disefio y desarrollo modulo proveedores |- Modulo de proveedores

David Paul Sanchez Nieto César E-(-j'd'a-ﬂrdo Vidal Robles
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REGISTRO DE COMPRAS

e Disefio:
Listar Compras

"W CONTROL DE COMPRAS -
Mostrar 10 % registros

- ipoCamprebants 1o ComproRaate m mperss ot
1

PADEC SAC FACTURA 4545 2022-07-19

Ingresar dato a buscar

0

2 PADEC SAC FACTURA 3434 2022-07-19 ACEPTADO
3 PADEC SAC FACTURA 3444 2022-07-19
4 INTCOMEX PERU S.A.C FACTURA 55655 2022-07-19
5 INTCOMEX PERU S.A.C FACTURA 2345 2022-07-19 ACEPTADO
6 INTCOMEXPERUSALC FACTURA 09098 2022-07-19
7 PROVEEDOR LIBRE BOLETA 2022 2022-07-19 m
8 PROVEEDOR LIBRE BOLETA 2022 2022-07-19 ACEPTADO

Detalle de Compra

Detalle de Compra *

Mastrar| 5 # |registros Buscar:

1 000026  CELULAR (500 (500 R sucuesas s B o |

SMARTPHOME
XIAOMI X3 PRO
128GEB NEGRO

Registros del (1 al 1) total de 1 registros Anterior Siguiente
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e (Cddigo:

1114
1115
1116
1117
1118
1115
1138
11x1
1132
1133
1124
1135
1136

1137 -

1138
1135
1138
1131

1133 -

1133

11734
1135

1136 -

1137
1138

14 3t

1148
1141
1142
1143
1144
1145
1146
1147
1148
1145

1158 -
1157 -

1152
1153
1154
1155
1156
1157

1158 -

1155
1168
1161
1162

* function Registrar_Comgeal 4

Jfdocument. getElemen LBy Id{ "btn_registro” ) disabled=true;
var id_sucursal origen = &;
var id_sucursal desting = &

var id_prov = 32("Hcbn_proveedor_articuloe™).oval();
war id_tipe comp = $("Hcbm_tipo comp™).val();

var nro_comp = S("Utxt_nro_conp” ) .oval();

wvar fecha = B{"¥txt_fecha _reg™).val():

var importe total = ${"Vixt_importe total®).wall);
var id_usu = ®("Ftxt_id princEpal™).wal():

war Tipo = “COMPRA™;

if (mro_comp.length==a} {
return Swal . Fire("ADVERTENCTA®  "Llene todos los canpos™, "warning”);
h

wvar data = torows( p.odatal);
if (data.length<l) {
return Swal  Ffire("ADNVERTENCIA®; "Agregue por 1o menos un articulo”
L warning™ b

I

f.ajax(q{
"url” iU Cfcontrolador/ conprafcontrolador_compra_registro.php”,
type: 'BOST',
dataczq{

bd_prowv: id_prowv,

bd_tipo comp:id tipo comp,
rirG_COmp Snra_oonp,
fecha:facha,
Imgorte_total:importe_total,
Bd_usw:id usu,

tipo:tipo,

origen:id sucwrsal_origen,
desting: ld_sucursal destino

r
Frodone [ functionresp)q
if(respe8)
console. Log( " IDCOMPRA: "+resp) ;
B "Ntxt_Ed_compra”).walirespl:

Fifuncion para registrar datos de la tabla
Registrar_Datal);

felse]
Swal Fire] "ERROR™ ; "conpra™ ; "errar” ) ;
I

b
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REGISTRO DE PROVEEDORES

e Disefio:
Listar Proveedor

M CONTROL DE PROVEEDORES -
Mostrar s % | registros
PROVEEDOR LIBRE 10718583620 LI n
2 DELTRON 2021233137 LI n
3 INTCOMEX PERU S.A.C 20254507874 LiMa n
4 TELEFONICA MOVILES S.A 20100177774 LiMa n
VIETTEL PERU S.AC. 20543254798 Lim n
Registros del {1 al 5) total de & registros Anterior 2 | Siguiente

Registrar Proveedor

Registrar Proveedor

Nombre

ngrese Nombre

RUC

ngrese RUC

Direccion

ngrese Direccion

ﬂRnginﬂr Cerrar
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Modificar Proveedor

Editar Proveedor

Nombre

RUC

Direccion

PROVEEDOR LIBRE

10718583620

LIMA

+" Modificar Cerrar

Cadigo:

155
156
157
158

lGe
161
162

1G4
165

167
1GE
168
178

174

176
177
178
175

181

182
183

185
186

187
18E

154 -

155 »

163 -

166 *

171~

172 -
173 »

175 =

18@ -

function Registrar Proveedor( }H
war nombre_prov = 20 "VixU_nombre_provT ) oval();
war ruc_prov = 0TIkt _ruc_prov”)owal();
war direc_prov = B("Htxt_direc_prov”).val(];

it (nombre_prov. length==8 || ruc_prov.length==8 || direc_prov.length==8}
return Swal.fire] "ADNVERTENCIA™,"Llense todos los campos”™,"warning™);

foajax({
“url® . foontroladorf proveedor/ controlador_proveedor_registro.php”,
Lype: "POST ",
data:{

nombre_prov:nombre_proy,
PLUC_PFov: Fud_prov,
direc_providirec_prov

}
Hodone{ functionresp
If{resp-d)q
if (resp==1) {
Swal.fire( CORRECTO", "Proveedor reglstrade correctanente”
L LUCCESLT]
Sthen({value)=x>{
S("Unodal_registrar” ) modal( hide’};
listar_provesdor();
Limpiar Registrof);
i
I else 4
Swal. fire("ERROR","Este activo ye se enceenbra registrado”
s Terrort);

}

telsae]
Swal.fire("ERROR", Mo se pudo completar la actualiracion de los
datos”, "arror” ) ;
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Resumen del Sprint 2

Gréafico BurnDown Chart Sprint 2

Grafico Burndown Chart (Sprint 2)

30
25
20
15

10

dia0 dial dia2 dia 3 dia4 dias dia 6

=——=fsperado =——Real

En la presente reuniéon de retrospectiva, orientado al analisis del trabajo

realizado de todos los involucrados sobre el sprint 2 se tiene el siguiente

consolido.

- Se Identifico  y| No se identificaron |- No hubo

cumplié con las errores observaciones.

actividades del sprint.
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ACTA DE CIERRE DEL SPRINT 2 — REUNION N°0006-2022

Informacion general:

Sistema web utilizando UX/UI para la Teleandes Virtual
mejora del proceso de ventas de la Peru
empresa Teleandes Peru.

Participantes:

David Paul Sanchez Nieto Scrum Master
Team
César Eduardo Vidal Robles Product Owner
Acuerdo:

Mediante esta reunion se da conformidad al desarrollo del Sprint 2,
correspondiente al proyecto titulado “Sistema web para la mejora del proceso de
ventas de la empresa Teleandes Per(”, para ello participaron los involucrados,
como el Scrum Master, el Product Owner y el Team (Equipo de trabajo),
mediante la presente acta da por concluido el sprint 2 con todos los elementos
gue los conforman como son: los objetivos y las historias como se muestra en la
siguiente tabla.

2 Disefo y desarrollo de modulo compras Modulo compras @)

2 Disefio y desarrollo modulo proveedores | Modulo proveedores @

David Paul Sanchez Nieto César Eduardo Vidal Robles
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Desarrollo del Sprint (3)

DESARROLLO DEL SPRINT 3

ID HISTORIA

REQUERIMIENTOS

ESTIMACION/HORAS

ESFUERZO EN HORAS
ESTIMACION POR DIA

Dial | Dia2 | Dia3 | Dia4

Registro de Ventas

12

07

Disefio de vista

Desarrollo

Registro de Datos y
pruebas

Registro de Clientes

12

08

Disefio de vista

Desarrollo

Registro de Datos y
pruebas

Product Backlog

Nro. de
historia

Estimacion
(Dias)

Prioridad

RF007: Registro de ventas

07

2

Alta

RF008: Registro de clientes

08

2

Alta
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ACTA DE PLANIFICACION DEL SPRINT 3 — REUNION N°0007-2022

Informacion general:

Sistema web utilizando UX/UI para la Teleandes Virtual
mejora del proceso de ventas de la Peru
empresa Teleandes Peru.

Participantes:

David Paul Sanchez Nieto Scrum Master
Team
César Eduardo Vidal Robles Product Owner
Acuerdo:

Mediante esta reunion se hizo las coordinaciones pertinentes al desarrollo del
Sprint 3, correspondiente al proyecto titulado “Sistema web para la mejora del
proceso de ventas de la empresa Teleandes Per(”, para ello participaron los
involucrados, como el Scrum Master, el Product Owner y el Team (Equipo de
trabajo), mediante la presente acta se da la aprobacion para dar inicio del
desarrollo del sprint 3 con todos los elementos que los conforman como son: los
objetivos y las historias como se muestra en la siguiente tabla.

3 Disefo, desarrollo del mdédulo ventas - Modulo de ventas

3 Disefio y desarrollo de modulo clientes - Mddulo de clientes

David Paul Sanchez Nieto César Eduardo Vidal Robles
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REGISTRO DE VENTAS

e Disefio
Listar Ventas

Mostrar| 10 ¢ |registros
Tipo
Comp. Nro Comp. Modalidad | Vendedor Tml Estado
| CEIEED)  VAEZCERNA BOLETA BO000OS- EFECTIVO  DAVID PAUL SANCHEZ 02207 | 190613 EEEID) m
FERNANDO 2022 MIETO 19
: EEEEE)  DESCRIPTVO BOLETA BODOD04- TARJETA  DAVID PAUL SANCHEZ 02207 44ss2  [EE)  [REERmDS) m
2022 NIETO 10
3 EEEEE)  DESCRIPTVO BOLETA BO000O3- EFECTIVO DAVID PAUL SANCHEZ 02207 144311 LX) [REERmO8) m
2022 NIETO 10
4 EEEES)  DESCRIPTIVO VENTA V000005- EFECTIVO  CESAREDUARDOVIDAL  2022:07- 113244 ([EXT)  (Weewmaos) m
LIBRE 2022 ROBLES ]
5 EEIETER)  DESCRIPTIVO FACTURA  FODDOOL- TARJETA  CESAREDUARDOVIDAL  2022-04- 1LS60T (XD  (WeEwmaog) n
2022 ROBLES 25
5 EEEDEE) DESCRIPTVO BOLETA B000002- EFECTVO  CESAREDUARDOVIDAL  2022-04-  1L54:48 ([JEED)  (WeEErmaDg) m
2022 ROBLES 25
x
Detalle de Venta
Mostrar| 5 % |registros Buscar:

art-000001-
gsub

ADAPTADOR
GENERICO
SAMSUNG USB
BLANCO

Registros del (1 al 1) total de 1 registros

EED

5/.0.00

Anterior ' Siguiente
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Cddigo

1145 - if {nro_comp.length==8) {

1146 return Swal.fire("ADVERTEMCIA®,"Llens nro de comprobante”, "warning™);
1147 ¥

1148

1149 - if {acuenta.length==g)

1158 return Swal.fire("ADVERTEMCIA®,"A Cuenta no puede ser vacio”,"warning”);
1151 ¥

1152

1153 var data = t.rows().dataf);

1154 ~ if {data.length<l}) {

1155 return Swal.fire("ADVERTEMCIA®,"Agregue por lo menos wn articulo”, "warning®);
1156 }

1154

1158 - %.ajaxi{

11559 "url”:".. fcomtrolador/venta/contralador_wenta_registro.php”,
1168 type: "POST",

1161 - data:{

1162 id_cliente:id_cliente,

1163 id_tipo_comp:id_tipo_comp,

11684 nro_comp: Nro_comp,

1165 id_sucursal:id_swcursal,

1166 fecha:fecha,

1167 importe_total:importe_total,

1168 id_mod pago:id_mod pago,

1169 recargo:recargo,

1176 id_emp:id_emp,

1171 ingreso_neto:ingreso_neto,

1172 imp_calc:imp_calc,

1173 tipo:tipo,

1174 scuenta:acuenta,

1175 debe:debe,

1176 motivo_dcto:motivo_dcto

1177

1178 - byodone{function{resp){

1179 - if({resp>e){

11EE console. log({ "IDVENTA: "+resp);

1181 T "wtxt_id_wventa").val{resp);

1152

1183 ffcrear funcion para ingresar todo de la tabla
1184 fiegiztrar_Datal);

1185

1186 - }elsef

1187 twal.fire("ERROR", "compra”™, "error"};

1is8 }

1189 3]

1198}
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REGISTRO DE CLIENTES

e Disefio:
Listar Clientes

TROL DE CLIENTES

Ingresar dato a buscar Q Nuevo Registro

Mostrar 5 # | registros

DESCRIPTIVO 87654321 HUARAZ 999777888 descriptivo@gmail.com
VAEZ CERMA FERNANDO T4065181 HUARAZ 999999998
Registros del (1 al 2) total de 2 registros Anterior Siguiente

Registrar Cliente

Registrar Cliente

MNombre Completo

se Nombre

N°® de DNI Direccién
Ingrese N de DNI Ingrese Direccidn
Celular/Teléfono Email

= N* de Celular,

Ingrese Email

[ 2R | come

Modificar Cliente

Editar Cliente %
Nombre Completo N*° de DNI
DESCRIPTIVO 87654321
Direccion
HUARAZ
Celular/Teléfono Email
GO9TTTERE descriptivo@gmail.com
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e Cddigo:

1681
162
163
164
165
166
167
168
1g49

188 = function Registrar Cliente()q{

var nombre_cli = §("stxt_nombre_cliente”).wal{);

var dni_cli = $("#stxt_dni_cli®).wval();

var cel_cli = $("stxt_cel_cli®).val();

var dir_cli = $("stxt_direc_cli"}.wval();

var email cli = ${"#txt_email®).val();

var wvalidar_email = ${"#txt_email_walidar").wval(};

if {nembre_cli.length==8 || dni_cli.length=-8 || cel_cli.length==8 || dir_cli.length==8 || email_cli.length==)
return Swal.fire{ "AOVERTENMCIA","Llene todos los campos”, "warning”);

if (walidar email=="INCORRECTO") {
return Swal.fire{"AOVERTEMCIA","E1l formato de Email es incorrecto”, "warning”);

}

3.oajax{{
“url”:"../controlador/cliente/controlador_cliente_registro.php”,
type: "POST',
data:{

nombre_cli:nombre_cli,
dni_cli:dni_cli,
cel_clizcel_cli,
dir_cli:dir_cli,
email_cli:email_cli

11 .done{function({resp}{
if{respd){
if{resp==1){
Swal.fire("CORRECTO™,"Cliente registrado correctamente”,”success™)
.then{(value)=:{
4 "mmodal_registro”).modal{ " hide");
Limpiar_Registro();
table.ajax.reload();
I3 K
}else{
return Swal.fire{"AOVERTENCIA" ,"Este numero de ONL ya se encuentra registrado”,"warning");

}elze{
Swal.fire("ERROR","No se pudo completar el registro”,"error”)
}

H
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Resumen del Sprint 3

Gréafico BurnDown Chart Sprint 3

Grafico Burndown Chart (Sprint 3)

10

dia 0 dial dia 2 dia 3 dia 4

e FsperadQ s Real

En la presente reuniéon de retrospectiva, orientado al analisis del trabajo

realizado de todos los involucrados sobre el sprint 3 se tiene el siguiente

consolido.

- Se Identifico  y| No se identificaron |- No hubo

cumplié con las errores observaciones.

actividades del sprint.
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ACTA DE CIERRE DEL SPRINT 3 — REUNION N°0008-2022

Informacion general:

Sistema web utilizando UX/UI para la Teleandes Virtual
mejora del proceso de ventas de la Peru
empresa Teleandes Peru.

Participantes:

David Paul Sanchez Nieto Scrum Master
Team
César Eduardo Vidal Robles Product Owner
Acuerdo:

Mediante esta reunion se da conformidad al desarrollo del Sprint 3,
correspondiente al proyecto titulado “Sistema web para la mejora del proceso de
ventas de la empresa Teleandes Perd”, para ello participaron los involucrados,
como el Scrum Master, el Product Owner y el Team (Equipo de trabajo),
mediante la presente acta da por concluido el sprint 3 con todos los elementos
gue los conforman como son: los objetivos y las historias como se muestra en la

siguiente tabla.

3 Disefo, desarrollo del mdédulo ventas Modulo de ventas ®@

3 Disefio y desarrollo de modulo clientes Mddulo de clientes @)

David Paul Sanchez Nieto César Eduardo Vidal Robles
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Desarrollo del Sprint (4)

DESARROLLO DEL SPRINT 4

ESFUERZO EN HORAS ESTIMACION POR DiA

ID

HISTORIA REQUERIMIENTOS | ESTIMACION/HORAS | bis | Dia | Dia | Dia | Dia | Dia | Dia | Dia

1 2 3 4 5 6 7 8

09 Registro de Articulos 16

Disefio de vista 4

Desarrollo 4 4

Registro de datos y
pruebas

10 Registro de envios 14

Disefio de vista 4

desarrollo 4 2

Registro de datos y
pruebas

11 Registro de perdidas 14

Disefio de Vista

Desarrollo 4 4

Registro de datos y
pruebas

12 Registro de Egresos 12

Disefio de Vista 4

desarrollo 2 4

Registro de datos y
pruebas

Product Backlog Nro. de Estimacion | Prioridad

historia (Dias)

RF009: Registro de Articulos 09 2 Alta

RF010: Registro de Envios 10 2 Alta

RF011: Registro de Perdidas 11 2 Alta

RF012: Registro de Egresos 12 2 Alta
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ACTA DE PLANIFICACION DEL SPRINT 4 — REUNION N°0009-2022

Informacion general:

Sistema web utilizando UX/UI para la Teleandes Virtual
mejora del proceso de ventas de la Peru
empresa Teleandes Peru.

Participantes:

David Paul Sanchez Nieto Scrum Master
Team
César Eduardo Vidal Robles Product Owner
Acuerdo:

Mediante esta reunion se hizo las coordinaciones pertinentes al desarrollo del
Sprint 4, correspondiente al proyecto titulado “Sistema web para la mejora del
proceso de ventas de la empresa Teleandes Per(”, para ello participaron los
involucrados, como el Scrum Master, el Product Owner y el Team (Equipo de
trabajo), mediante la presente acta se da la aprobacion para dar inicio del
desarrollo del sprint 4 con todos los elementos que los conforman como son: los
objetivos y las historias como se muestra en la siguiente tabla.

Disefo, desarrollo del mdédulo articulos - Modulo articulos

Disefio y desarrollo del médulo envios - Mddulo envios

Disefio y desarrollo del moédulo perdidas |- Modulo perdidas

DA ||

Disefio y desarrollo del médulo egresos |- Modulo egresos

David Paul Sanchez Nieto César Eduardo Vidal Robles
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REGISTRO DE ARTICULOS

e Disefio:
Listar Articulos

&4 PRODUCTOS CONSTOCK & PRODUCTOS SIN STOCK
Mostrar| 10 ¢ | registros
Deto Fecha
Cod.Interno Categoria Modelo Max Reg
1 ooooze CELULAR SMARTPHONE  XIAOMI X3PRO  NEGRO UNIDAD  0.00 2022-07-
12568 19
18:57:38
2 oooozs CELULAR SMARTPHONE  XIAOMI X3PRO  NEGRO EECX)  UNDAD  1.00 2022-07-
25668 19
18:57:02
3 ooooz4 CELULAR SMARTPHONE  XIAOMI X4PRO  NEGRO UNIDAD  0.00 2022-07-
56 19
25668 18:56:36
4 000022 CELULAR SAMSUNG  A335G NEGRO EEZXD  uNpAD oo 2022-07-
12868 19
18:55:02
wu PRODUCTOS CON STOCK © PRODUCTOS SIN STOCK
Mostrar| 10 ¢ | registros
Sedisne S Hodse e mEmmu
1 ooo0z3 CELULAR SAMSUNG  As2 NEGRO UNIDAD 000 @ ELEE) 202207
12868 19
18:55:49
2 000021 CELULAR SAMSUNG  AT3S5G NEGRO UNIDAD  0.00 3022-07-
25668 19
18:54:28
3 000017 CABLE DE Hoco XITIPOE  NEGRO UNIDAD 0.0 2022.07-
DATOS 19
18:41:27
4 000016 CABLE DE HoCo UB3TIPO  NEGRO §/.25.00 uNDAD  c00 QOO 202207
DATOS (= 19
18:40:51

167




Registrar Articulo

Enlace Imagen

- +
uu Registro de Articulos
Categoria
Marca Nombre/Tipo
ngrese Marca se Nombre
Color Modelo
ngrese Color se Modelo
Precio Descuento Maximo
ngrese F io o
Unidad Fecha de Registro
UNIDAD 20/07/2022
Garantia Cantidad
MESES
v
Modificar Articulo
. »
Editar Articulo *
Categoria Nombre/Tipo
CELULAR SMARTPHONE
Precio Descuento Maximo
1199.00 0.00
Marca Unidad
KIAOMI UNIDAD
Color Modelo
NEGRO X3 PRO 128GB
Codigo/Serie
000026
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e Cddigo:

381 - function Registrar_Articulo()}{

352 var id_categ = %("#cbm_categ_art").wal();

363 var nombre_art = $("#Ftxt_nombre_art").val();

384 var precio_art = §("ftxt_precic_art”).val();

385 var doto_max = S("#txt_doto_max").wval();

366 var marca_art = 3{"ftxt_marca_art").val();

&7 var model_art = 3{"stxt_modelo_art”).val();

388 var color_art = 3{"#Ftxt_color_art").val{);

369 var um_art = 3{"#txt_um_art").val();

iTe var cod_art = $("Ttx‘t cod_art™).val();

m var url_art = $("ftxt_wrl”}ovali);

372 var tipo_garant = %{" fchm _tipo_garant :ia"] wal{);

373 var cant_garant = $({"#txt_cant_garantia").val();

374 - if {precio_art.length==8 || dcto_max.length==8 i| marca_art. leng‘th =& || um_art.length==@ || cod_art.length==8} {
375 return Swal.fire("ADVERTENCIA","Llene todos los campos”, "warning™);
EF }

Err f.ajax({

378 "wrl":". . fcontroladorfarticulof/controlador_articulo_registro.php”,
379 type: "POST',

38 - data:{

381 id_categ:id_categ,

382 nombre_art:nombre_art,

383 precioc_art:precio_art,

384 doto_max:doto_max,

385 marca_art:marca_art,

e model_art:model_art,

387 color_art:color_art,

ELE] um_art:um_art,

389 cod_art:cod_art,

398 url_art:iurl_art,

391 tipo_garant:tipo_garant,

392 cant_garant:camt_garant

393

394 - }i.done(function{resp}{

395 = if{resp»a){

396 = if {resp==1) {

397 Swal.fire( "CORRECTO", "Articulo registrado correctamente”,”success™)
398 - Lthen{ (value)=={

399 3 "modal_registro_articulo™).modal( hide');

48 listar_articulo();

aa1 Limpiar Registrol);

4a2 1

483 } else |{ Swal.fire("ERROR","Este articulo ya se encuentra registrado”,"error™); H
aad lelse{ Swal.fire("ERROR","Mo se pudo completar la actualizacion de los datos","error”); }
485 n

485}

REGISTRO DE ENVIOS

e Disefo:
Listar Envios

(% CONTROL DE ENVIOS -

Mostrar| 10 ¢ | registros

-___ SpeSTEEt m

SUCURSAL 353 SUCURSAL 287 envio 2022-04-19 5/. 200.00
___m_ fpene et m
Registros del (1 al 1) total de 1 registros Anterior Siguiente
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Registrar Envio

Registrar Envio %
Sucursal Origen Sucursal Destino

SUCURSAL 353 A SUCURSAL 353 -
Articulo

art-000001-gsub | ADAPTADOR GENERICO SAMSUNG USB BLANCO | STOCK: 16.00 | DCTO MAX: 0.00 | COSTO: ... =

Nro Doc. Guia Cantidad
Nro Doc. Guia Cantidad + Agregar
Mostrar| 10 # | registros Buscar:

Ningun dato disponible en esta tabla

Registros del 0 al 0 total de 0 registros Anterior | Siguiente

B3

Detalle de Envio

Detalle de Envio *
Mostrar | 5 ¢ | registros Buscar:
art-000001- ADAPTADOR
gsub GEMERICO
SAMSUNG USB
BLANCO
Registros del (1 al 1) total de 1 registros Anterior Siguiente
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JRT
e Codigo:

253 var table;

254 = function listar_enviof }{

255 ~ table = $("mtabla_compra™).DataTable({

256 "ordering”:false,

257 "paging”: true,

258 "searching”: { "regex": true },

259 "lengthMenu”: [ [1@, 25, Se, 198, -1], [18, 25, S8, 189, "All"] ],

268 "pageLength": 1@, //datos a mostrar por pagina de la tabla

281 "destroy":true,

262 "async": fal 5

263 “processing”: true,

264 ~ "ajax":{

265 "url”:"../controlador/envio/contreolador_envio_listar.php”,

266 type: "POST’

267 ’

268 "order™:[[1,'asc']],

269 ~ "columns":[

27e { b deFaultccntent"""),

271

272

273

274

v i

276 - render: function (d t

217 return '«span c ass= badge bg-success'>8/. "+data+"</span>";

278 }

279

288 { defaultContent”:"<button style="font-size:13px;" type='button' class="detalle btn btn-primary’><i class="fa fa-list-ol'></i></button>"}

281 1.

282

283 "language”:idioma_espanol,

284 select: true

285 I3 H

286 document. getElementById( "tabla_compra_filter").style.display="none";

287

288 ~ $('input.global_filter').on( ‘keyup click', function () {

289 filterGlobal();

298 )

291 ~ $( "input.column_filter').on( ‘keyup click', function (‘ {

292 filterColumn( $(this).parents('tr’). attr( data-column’) );

293 );

294 - table.on{ ‘'draw.dt', function () {

295 var Pagelnfo = $('#tabla_compra’).0atalable().page.info();

296 ~ table.column{®, { page: 'current' }).nodes{).each{ function (cell, i) {

297 cell.innerHTML = i + 1 + Pagelnfo.start;

298 1)

299 L H

308 )

REGISTRO DE PERDIDAS

Disefo:
Listar Pérdidas

K} CONTROL DE PERDIDAS -

Mostrar 10 &  registros

n codee _m Sanea m“m

1 art-000001-gsub ADAPTADOR GEMERICO SAMSUNG USB BLANCO encargado
n codee _m S m“m
Registros del {1 al 1) total de 1 registros Anterior . Siguiente
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Registrar Pérdidas

Registrar Pérdida ®

Sucursal Origen

SUCURSAL 353 -

Mostrar| 5 &  registros Buscar:

Cant.
Ingreso Pérdida
1 art-000001-gsub ADAPTADOR GEMERICO SAMSUNG USB 50.00 m n
BLANCO
2 000000000000001 CELULAR BASICO BMOBILE AX1017 AZUL m m n
z 000000000000002 CELULAR BASICO BMOBILE AX1017 AZUL m m n
4 000000000000003 CELULAR BASICO BMOBILE AX1017 AZUL m m n
L 000000000000004 CELULAR BASICO BMOBILE AX1017 AZUL m m n
Registros del (1 al 5) total de 21 registros Anterior 23 4 5 Siguiente

@ Registrar todo como Pérdida

e Codigo:

9757 function Registrar_Perdida() {

97 var id_img = %("#txt_id_ing").val(};

977 var cod_art= H("#txt_cod wun®).val(};

978 var id swc=%{"#cbm_origen”™}.val()};

979 var cant = $("#txt_cantidad™}).val(};

QB var id_uwsu = #{"#ftxt_id_principal®}.wal();

981

QB2 - f.ajax(]

QB3 "url”:".. fcomtrolador/perdida/controlador_perdida_registrar.php®,
QEq type: "POST",

ags - data:{

GBG id_ing:id_ing,

ag’ cod_art:cod_art,

QB8 id_suc:id_swc,

QBY cant:cant,

G id_wsw:id wsu

a9l

992 - Vy.done(function{reszp){

993 - if(resp>E){

494 - if (resp==1)

995 Swal.fire("CORRECTO", "Perdida registrada correctamente”,”success™)
996 - .then{{value)=:{

o973 %("#modal_perdida”).modal( "hide"};

9938 listar_detalle()};

9959 listar_perdidaf};

[LENE |3 H

leEl - } else if (resp==2){

[LEsE Swal.fire("ERROR","La cantidad no puede ser mayor al saldo actual”,"error”);
1883

lasg - lelse{

LS Lwal.fire("ERROR","No se pudo completar la actualizacion de los datos”,"error”);
IEEY }

N 13

ioas ]
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REGISTRO DE EGRESOS

e Disefio:
Listar Gatos

*»CONTROL DE GASTOS -

Mostrar 10 & registros

-mmmmm

EMCuRSlL 353 2022-02-2518:12:57 encargado
2 . 2022-04-25 10:46:27 encargado a
2022-02-2511:76:06 ancargado
OO S e S - S— ——
Registros del (1 2l 3) total de 3 registros Anterior Siguiente

Registrar Gasto

Registrar Gasto *
Sucursal Monto

SUCURSAL 353 - Ingrese r
Descripcion

Ingrese Descripcion breve del gasto...

i | come

Modificar Gasto

Editar Gasto .
Sucursal Monto
SUCURSAL 353 - 50.00

Descripcion

GASTO 3
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Cadigo:

278 = function Registrar_Gastof}{

277
2F8
F,
2BEH
281

var id_swc = 3{"#cbm_sucursal_2"}.wal()};
var monto = B("#txt_momto”}.wall);

var descrip = $("wtxt_descrip”).val();
var id_usu = 3{"ttat_id principal").val(};

if {monto.length==0 || descrip.length==8} {
return Swal.fire("ADVERTENCIA","Llene todos los campos", "warning®);

}

Toajaxi{
"url”:"../controlador/gasto/controlador_gasto_registro.php”,
type: "POST',
data:{

id_swc:id_suc,
monto:manto,
descrip:descrip,
id_wsu:rid_usu

) .done(function(resp)q{
if{resp>8){
if {resp==1) {
Swal.fire("CORRECTO™, "Gasto registrado correctamente”, "success™)
Jthen{ (value)=x{
i{"imodal_registro”).modal{ " hide"};
listar_gastol);

1
} else {
Swal.fire("ERROR"™, "Este nombre ya se encuentra registrado”, "error");
}
lelse

Swal.fire{"ERROR","No se pudo completar la actualizacion de los datos",“error™);
}
1

174




Resumen del Sprint 4

Gréafico BurnDown Chart Sprint 4

Grafico Burndown Chart (Sprint 4)

dia0 dial dia2 dia 3 dia 4 dias dia6 dia7 dia 8

smmmFsperado s Real

En la presente reunién de retrospectiva, orientado al analisis del trabajo
realizado de todos los involucrados sobre el sprint 4 se tiene el siguiente

consolido.

- No se identificaron |- No hubo

- Se Identifico y

cumpli6  con las errores observaciones.

actividades del sprint.
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ACTA DE CIERRE DEL SPRINT 4 — REUNION N°0010-2022

Informacion general:

Sistema web utilizando UX/UI para la Teleandes Virtual
mejora del proceso de ventas de la Peru
empresa Teleandes Peru.

Participantes:

David Paul Sanchez Nieto Scrum Master
Team
César Eduardo Vidal Robles Product Owner
Acuerdo:

Mediante esta reunion se da conformidad al desarrollo del Sprint 4,
correspondiente al proyecto titulado “Sistema web para la mejora del proceso de
ventas de la empresa Teleandes Perd”, para ello participaron los involucrados,
como el Scrum Master, el Product Owner y el Team (Equipo de trabajo),
mediante la presente acta da por concluido el sprint 4 con todos los elementos
gue los conforman como son: los objetivos y las historias como se muestra en la

siguiente tabla.

Disefo, desarrollo del moédulo articulos Modulo articulos

Disefio y desarrollo del médulo envios Modulo envios

Disefio y desarrollo del moédulo perdidas | Médulo perdidas

N FSHFNEEN
® 00

Disefio y desarrollo del modulo egresos Modulo egresos

David Paul Sanchez Nieto César Eduardo Vidal Robles
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Desarrollo del Sprint (5)

DESARROLLO DEL SPRINT 5

D X ESFUERZO EN HORAS ESTIMACION POR DIA
HiISTORIA | REQUERIMIENTOS | ESTIMACION/HORAS

Dia | Dia | Dia | Dia | Dia | Dia | Dia | Dia | Dia | Dia
1 2 3 4 5 6 7 8 9 | 10

Mantenimiento

e Sucursal

20

Disefio de vista 6

Desarrollo 8 | 2

Registro de datos y
pruebas

14 Gestion de 12
comprobantes

Disefio de vista 4

Desarrollo 6

Registro de datos y
pruebas

15 Gestion de pagos 10

Disefio de Vista 4

Desarrollo 4

Registro de datos y
pruebas

16 Gestién de backup 12

Disefio de Vista 4

Desarrollo 8

Product Backlog Nro. de Estimacién | Prioridad

historia (Dias)

RF013: Mantenimiento sucursal 13 4 Alta

RF014: Gestion de comprobantes 14 2 Alta

RF015: Gestidén de pagos 15 2 Alta

RF016: Gestion de backup 16 2 Alta
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ACTA DE PLANIFICACION DEL SPRINT 5 — REUNION N°0011-2022

Informacion general:

Sistema web utilizando UX/UI para la Teleandes Virtual
mejora del proceso de ventas de la Peru
empresa Teleandes Peru.

Participantes:

David Paul Sanchez Nieto Scrum Master
Team
César Eduardo Vidal Robles Product Owner
Acuerdo:

Mediante esta reunion se hizo las coordinaciones pertinentes al desarrollo del
Sprint 5, correspondiente al proyecto titulado “Sistema web para la mejora del
proceso de ventas de la empresa Teleandes Per(”, para ello participaron los
involucrados, como el Scrum Master, el Product Owner y el Team (Equipo de
trabajo), mediante la presente acta se da la aprobacion para dar inicio del
desarrollo del sprint 5 con todos los elementos que los conforman como son: los
objetivos y las historias como se muestra en la siguiente tabla.

5 Disefio y desarrollo de mantenimiento sucursal |- Mantenimiento sucursal

5 Disefo y desarrollo del modulo comprobantes |- Gestion de comprobantes
5 Disefio y desarrollo de gestién de pagos - Gestion de pagos

5 Disefio y desarrollo gestion de backup - Gestion de backup

David Paul Sanchez Nieto César Eduardo Vidal Robles
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MANTENIMIENTO SUCURSAL

Disefio:
Listar Sucursal

Ingresar dato a buscar

Mostrar| 5 & | registros

Registros del (1 al 5) total de 5 registros

SUCURSAL 353 HUARAZ TELEAMDES PERU S.R.L.
2 SUCURSAL 287 HUARAZ TELEANDES PERG S.R.L.
3 SUCURSAL 672 HUARAZ TELEANDES PERG S.R.L.
4 SUCURSAL 343 HUARAZ TELEAMDES PERU S.R.L.
5 SUCURSAL 395 HUARAZ TELEANDES PERG S.R.L.

G-

[

N

<

207TEBI9440

10316330968

10316330961

10316330960

10316330970

nmm HomBes Comareal -_m_

-mw Hombrs Comercis __m_

<

CEEZ*
o
g -
CAEZ*
o

Registrar Sucursal

Registro de Sucursal

Nombre Nombre Comercial

e Nombre ngrese Nombre Com

Ruc Direccion
ngrese Ruc ngrese Dire
Logo
Seleccionar archivo | Sin archivos seleccionados
Clave Repita la Clave
ngrese Clave Repita la Clave

Modificar Sucursal

Editar Sucursal
Nombre Nombre Comercial

SUCURSAL 353 TELEANDES PERG S.R.L.
Ruc Direccion

207TTEE99440 HUARAZ
Logo

Sin archivos seleccionados

+ Modificar Cerrar
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e Cddigo:

231
232
233
234
235
236
237
23E
238
248
241
242

244
245
246
247
248
249
258
251
52
253
254
255

257
258
258
268
261

265

267
268
269
278
a7

273
274
275

277
278
78
288
281
282

243 -

256 *

2562~
263 *
2564 -

266 ~

272~

276~

war
war
war
war
war
war
war
war
war
war
war

230 * Fumction Registrar Sucursal() {

f = new Date();

cadena = f.getFullYear() + "-7 + (f.getMoath{} +1} + "-" + f.getDate() + "-" + f.getHours() + "-" + f.getMimnutes(} + "-" + f.geltSeconds();

nombre = ${"NixU_nombere” ) owal();
direc = §["#L=l_di clon” ). val{};
n_con = H("WLxl_nonbre_con™).vali);
ruc = B(TALxL_recT)ovali);

contra = B{"¥ixt_conl™).val{);
contral = $("Fxl_con2”).val();
archive = 3("N#seleccionar_ar
extension = archivo.split(
nombre_bd = "LOGD-"+noabre. tolpper-Case( J+" . "+extension;

fleonsole . loginonbre_bd);

if

{nombre. length==8 direc.length==8 || n_con.length==8

ruc, length==8 contra.length==8 || contra2.length==@) {

return Swal. fire| "ADNERTENCIA™, "Llens todos lod campos™,"warning™);

-if {eontral=contral) { return Swal.fire("ADVERTENCIA","Las contraseBfas deben colncidir®,“warning™); }

war
war

formData = new FormDatad);
pdf = E("Hseleccionar_archive™)[@] . files[@];

formData. append( " pd+”

FormData. appendl " bre'  nombre) ;

formData. append( "direc” direc);

FformData.append( "n_con” ,n_com) ;

FormData. append( "ruc” ruc);

formData._append( "contra’ contra);

formData. append( "nombre_bd*  nonbre_bd) ;

f.ajax(q{
url:" .. fecontrolador/sucersal fcontrolador sucersal_registro.phe’,
Lype: "POST "

data:fernbData,
contentType: false,
processbData:faloe,
success: fumction( 11
Af{resp-a){
if (resp==1) {

Swal. fire["CORRECTO","Swcursal reglslrada correclamente” "sucless”)

Sthen( {value)=»{
$("Hmodal _regislro”).modal( "hide’};
Limpiar Registrol):
listar_sucursal{};
listar_coabo_sucursall);
i
1 else {

Swal_ fire( "ERROR","Este nombre de sucursal ya se encuentra registrado”,"error”);

}elae]

Swal_ fire| "ADNERTENCTIA®, "Selecclione el logo para la swcursal”, "warning”);

GESTION DE COMPROBANTES

e Disefio:
Listar Tipo de Comprobante

Ingresar dato a buscar

Mostrar| 5 & | registros

1 0.18 =

BOLETA

2 FACTURA
3 VENTALIBRE
4 MNOTA DE VENTA

R S S

Registros del {1 al 4) total de 4 registros

< I

0.00

@
=
&
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Registrar Tipo de Comprobante

Registrar Tipo de Comprobante

Nombre

ngrese Nombre

Impuesto

. o |

Modificar Tipo de Comprobante

Editar Tipo de Comprobante

Nombre

BOLETA

Impuesto

0.18

| |

[ ]

e Codigo:
152 = function Registrar_Comprobante]){
153 var nombre = 3{"#txt_nombre_prov™).wal();
154 var impuesto = $("#twt_direc_prov").val(};
135
156 = if {nombre.length=-8 || impuesto.length==8) {
157 return Swal.fire("ADVERTENCIA","Llene todos los campos”,"warning™);
158 }
1549
168 - f.ajax({
151 "url”:".. fcontrolador/comprobante/controlador_comprobamte_registro.php”,
182 type: "POST',
183 - data:{
184 nombre: nombre,
185 impuesto:impuesto
166 }
187 - 1) .done(function(resp}{
168 - if{resp>a){
189 - if (resp==1) {
17d Swal.fire("CORRECTO","Tipo de comprobante registrado correctamente”,"success")
171 - Jthen{(value)=={
172 1{ "mmodal_registrar"”).modal( "hide');
173 listar_comprobante();
174 Limpiar Registro();
155 Hi
17a - } else {
177 Swal.fire("ERROAR","Este tipo de comprobante ya se encuentra registrado”,“error”);
178 }
159
188 - lel=se]
181 Swal.fire("ERROR","Mo se pudo completar la actualizacion de los datos™,“error");
182 }
183 13
184 1}
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GESTION DE PAGOS:

Disefio:
Listar Forma de pago

B3 FORMAS DE PAGO =

Mostrar| 5 & registros

1 EFECTIVO 0.00 ﬂ

2 TARJETA 0.05 ﬂ

Registros del (1 al 2) total de 2 registros Anterior Siguiente

Registrar Forma de pago

Registrar Forma de Pago

Mombre

Ingrese Nombre

Recargo

Ingrese recargo

Modificar Forma de pago

Editar Forma de Pago

MNombre

EFECTIVO

Recargo

0.00
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Cadigo:

152 = function Registrar_Pagol ){

153
154
155
126
154
154
159
156
151
12
163
164
1685
166
157
lad
184
178
171
172
173
174
175
17/
17!
178
174
pE. 1
151
152
153
154

var nombre = % "#txt_nombre_prov®).val(];
var recargo = B "Ftxt_direc_prow”).val(];

if {nombre.length==@ || recargo.length==8) {

return Swal.fire{"ADVERTENCIA","Llene todos los campos”, "warning™);

¥

T.oajax({
"wrl”:"../controlador/pago/ controlador_pago_registro.php”,
type: "POST",
data:{

nombre:nombre,
recargolrecargo

B .dane(function{resp}q{
if{rezp=8){
if {resp==1) {
Swal.fire("CORRECTD","Forma de pago registrada correctamente”,”success")
Lthen{ (wvalue)=x{
i{"mmodal_registrar”).modal( hide'};
listar_pago();
Limpiar_ Registrol);

b
1 else {
Swal.fire("ERROA","Este forma de pago ya se encuentra registrada”;"error”);
}
lelse{

Swal. fire{"ERROR","No se pudo completar la actualizacion de los datos",“error”);

}
|3

GESTION DE BACKUP

Disefo:
3. BACKUP Y RESTAURACION DE BASE DE DATOS

B Realizar copia de seguridad

Selecciona un punto de restauracion -

Restaurar

Descargar
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WD el O LA P e b

39

Cadigo:

<?phg
include . /lonnet.php’;
fday=date(~d"};
Loont=date("m™);
Eyear=date]™Y");
fhora=date|"H-L-57);
Effecha=3day. '_".Smonl. " _" . $year;
fDataBASE=fFecha."_(".8hora.”"_hrs).sql”;
ftables=array();
Iresult=5GBD: gl "SH0W TABLES");
® if(fresult)y
while($row=mysqli_fetch_row|$result) )]
ftables[] = frow[@];

h

22ql="5ET FORELIGM KEY_CHECKS=2;"."wnn";
3sgl.="CREATE DATABASE IF NOT EXISTS '.BD.";%Wwn\n™;
2zgl.="USE " .BD.";wnn";;

= foreach{itables as Stable){
iresult=5GED: :2ql{"SELECT = FROM '.3table);
. if(Frezult}{

EnumFields=mysqli_num_filelds(Fresult);
2sgl.="DROF TABLE IF EXISTS '.ftable.’;";
irow2=nysqli_fetch_row(SGB0: :sql( SHOW CREATE TABLE °.$table)):|
fegl.="wnivn™ Erow2[1]. 7 whn T
for ($i=8; $#i <« foumFields; $i+=)q{
while{irow=msqli_fetch_row($result) )]
$5q1.="INSERT INTO ~.%table.” WVALUES(';
Ffor(3j=08; $j<fnumFields; $j++){
Srow[i]|=addslashes Srou[£7] )
frow[f]]=str_replace("n”, " Vn"  Srow[$7]);
- if (lsset{frow[$i]0M
$sql .=t Brow[$3).0

- else]
ihql = ”“":

- if ($5 ¢ ($rumFields-1)){
®eql .= ',

h
fsgl.= T)HiwnT;
¥
+
Zzgl. ="t
- helsef
farror=1;
¥

}
= if(ferror==1)4
echo "0currio un error Dnesperads al crear la copla de seguridad”;
E helsad
chmod [ BACKUP_PATH, @777);
22gl.="5ET FOREIGM KEY (MECKS=1;";
Ehandle=Ffopen BAEUP_FATH. 3D TaBASE, w4 ] ;
- ifl{fwrite{fhandle, $sql)dd
Folose | fhandla) ;
echo "Copia de seguridad realizada con éxito”;
E relsef
echo "Ocwrrio un error Lesperado al crear la copla de segwridad”
'

i
* Jelse{
echo "Dourrio un error Dnesperads’ ;

mysgll free result($result);
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Resumen del Sprint 5

Gréafico BurnDown Chart Sprint 5

Grafico Burndown Chart (Sprint 5)

60
50
40
30
20

10

dia0 dial dia2 dia3 dia4 dia5 dia6 dia7 dia8 dia9 dial0

e fsperado e Real

En la presente reuniéon de retrospectiva, orientado al andlisis del trabajo

realizado de todos los involucrados sobre el sprint 5 se tiene el siguiente

consolido.

- Se Identifico  y| No se identificaron |- No hubo

cumplié con las errores observaciones.

actividades del sprint.
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ACTA DE CIERRE DEL SPRINT 5 — REUNION N°0012-2022

Informacion general:

Sistema web utilizando UX/UI para la Teleandes Virtual
mejora del proceso de ventas de la Peru
empresa Teleandes Peru.

Participantes:

David Paul Sanchez Nieto Scrum Master
Team
César Eduardo Vidal Robles Product Owner
Acuerdo:

Mediante esta reunion se da conformidad al desarrollo del Sprint 5,
correspondiente al proyecto titulado “Sistema web para la mejora del proceso de
ventas de la empresa Teleandes Perd”, para ello participaron los involucrados,
como el Scrum Master, el Product Owner y el Team (Equipo de trabajo),
mediante la presente acta da por concluido el sprint 5 con todos los elementos
gue los conforman como son: los objetivos y las historias como se muestra en la

siguiente tabla.

5 Disefio y desarrollo de mantenimiento sucursal | Mantenimiento sucursal @
5 Disefio y desarrollo del médulo comprobantes | Gestion de comprobantes @)
5 Disefio y desarrollo de gestion de pagos Gestion de pagos ®
5 Disefio y desarrollo gestion de backup Gestion de backup @)

David Paul Sanchez Nieto César Eduardo Vidal Robles
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Desarrollo del Sprint (6)

DESARROLLO DEL SPRINT 6

ID HISTORIA

REQUERIMIENTOS

ESTIMACION/HORAS

ESFUERZO EN HORAS ESTIMACION POR DIiA

Dia

Dia

Dia

Dia

Dia

Dia

Dia
7

Dia
8

Dia
<)

Dia
10

Dia
11

Dia
12

Dia
13

Dia
14

Dia
15

Dia
16

Dia
17

Dia
18

17

Reporte de Stock

20

Disefio de vista

Desarrollo y pruebas

18

Reporte de ventas

10

Disefio de vista

Desarrollo y pruebas

19

Reporte de compras

10

Disefio de Vista

Desarrollo y pruebas

20

Reporte de catalogo

12

Disefio de Vista

Desarrollo y pruebas

21

Reporte de egresos

10

Disefio de Vista

Desarrollo y pruebas

22

Reporte de perdida

12

Disefio de Vista

Desarrollo y pruebas

23

Reporte de utilidad

14

Disefio de Vista

Desarrollo y pruebas

24

Reporte de envios

12

Disefio de Vista

Desarrollo y pruebas
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Product Backlog Nro.de | Estimacion | Prioridad
historia (Dias)
RF017: Reporte de stock 17 4 Alta
RF018: Reporte de ventas 18 2 Alta
RF019: Reporte de compras 19 2 Alta
RF020: Reporte de catalogo 20 2 Alta
RF021: Reporte de egresos 21 2 Alta
RF022: Reporte de perdidas 22 2 Alta
RF023: Reporte de utilidad 23 2 Alta
RF024: Reporte de envios 24 2 Alta
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ACTA DE PLANIFICACION DEL SPRINT 6 — REUNION N°0013-2022

Informacion general:

Sistema web utilizando UX/UI para la Teleandes Virtual
mejora del proceso de ventas de la Peru
empresa Teleandes Peru.

Participantes:

David Paul Sanchez Nieto

Scrum Master

Team

César Eduardo Vidal Robles

Product Owner

Acuerdo:

Mediante esta reunion se hizo las coordinaciones pertinentes al desarrollo del Sprint
6, correspondiente al proyecto titulado “Sistema web para la mejora del proceso de
ventas de la empresa Teleandes Perl”, para ello participaron los involucrados,
como el Scrum Master, el Product Owner y el Team (Equipo de trabajo), mediante
la presente acta se da la aprobacion para dar inicio del desarrollo del sprint 6 con
todos los elementos que los conforman como son: los objetivos y las historias como

se muestra en la siguiente tabla.

6 Disefio y desarrollo de reporte de stock |- Reporte de stock

6 Disefio y desarrollo de reporte de ventas |- Reporte de ventas

6 Disefio y desarrollo de reporte de compras |- Reporte de compras
6 Disefio y desarrollo de reporte de catalogo |- Reporte de catalogo
6 Disefio y desarrollo reporte de egresos - Reporte de egresos
6 Disefio y desarrollo de reporte de pérdidas |- Reporte de perdidas
6 Disefio y desarrollo de reporte de utilidad |- Reporte de utilidad

6 Disefio y desarrollo de reporte de envios |- Reporte de envios

David Paul Sanchez Nieto César Eduardo Vidal Robles
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REPORTE DE STOCK

e Disefio:

& REPORTE DE STOCK POR SUCURSAL

Sucursal

SUCURSAL 353

SUCURSAL 287

SUCURSAL 672

SUCURSAL 349

SUCURSAL 395

e Cddigo:

45 = function Reporte_Fecha_Sucursalf){

a6

47 war id_suc=4%{"#cbm_sucursal_2").val(};

a3 window.open(”.. /vista/libreporte/reportes/r_stock_sucursal.php?id_suc="
+parselnt{id_suc)+"Fzoom=184%","Reporte”, "width=1288,height=2e8
sscrollbars=N0");

49 ]

REPORTE DE VENTAS

e Disefo:

2 REPORTE DE VENTAS POR RANGO DE FECHA 8 REPORTE DE VENTAS POR EMPLEADO

Fecha Inicio Fecha Fin Empleado

20/07/2022 [w] 20/07/2022 [u} E CESAR EDUARDO VIDAL ROBLES - ﬂ
£ REPORTE DE VENTAS POR RANGO DE FECHA Y SUCURSAL 8 RESUMEN DIARIO

Fecha Inicio Fecha Fin Sucursal Fecha
20/07/2022 u] 20/07/2022 o SUCURSAL 353 M 20/07/2022 =]
Sucursal Fecha Inicio Fecha Fin

SUCURSAL 353 - ﬂ 20/07/2022 [m] 20/07/2022 =}
£ RESUMEN DE VENTAS 8 PROMEDIO DE VENTAS

Fecha Inicio Fecha Fin Fecha Inicio Fecha Fin

20/07/2022 a 20/07/2022 [m] 20/07/2022 [u} 20/07/2022 [m] =+ Reporte
Diario Mensual Anual
B reporte

.pho#
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e Cddigo:

6F = function Reporte_Fecha(){

(8] var fecha_inicio=%("#txt_fecha_inicia”).wval{);

&4 var fecha_fin=%{"#txt_fecha_fin").wval{);

a8 window.open{"../vista/libreporte/reportes/r_ventas_fecha.php?fecha_inicio="
+fecha_inicio+"&fecha_fin="+fecha_fin+"Fzoom=188%","Reporte”, "width=1284
Jheight=808,scrollbars=N0"});

71}

[

/3= function Reporte_Fecha_Sucursall(){

74 var fecha_inicio=%("#txt_fecha_inicia_2").wval();

75 var fecha_fin=%{"#txt_fecha_fin_2").wal{);

Fl-] var id swc=%{"#cbm_sucursal”}.wval();

i window.open{"../fvista/libreporte/reportes/r_ventas_fecha_sucursal.php
ffecha_inicio="+fecha_inicio+"&fecha_fin="+fecha_fin+"&id_suc="+parselnt
{id_suc)+"wfzoom=108%","Reporte","width=1288,height=8048,scrollbars=N0"};

B}

4

g8 = function Reporte_Empleadol)y

a1 var id_emp=%{"#fcbm_empleado”}.wal{);

a8z window.open{"../vista/Slibreporte/reportes/r_ventas_empleado.php?id_emp="
+parselnt(id_emp)+"tzoom=1288%" , "Reporte”, "width=1288, height=B8&
yscrollbars=ND"Y;

83 }

dd

85 = function Resumen_Diardiof){

g6 var id_swc=%{"#Fcbm_sucursal_2"}.wal();

ar var f_resumen=%{"#txt_fecha_inicio_3").wal();

H3E window.open{"../fvista/libreporte/reportes/r_resumen_diaric.php?id_suc="
+parselnt(id_suc)+"&fecha="+f_resumen+"Fzoom=188%" , "Reporte”, "width=1284
Jheight=1888,scrollbars=N0");

9}

REPORTE DE COMPRAS

Disefo:

8 REPORTE DE COMPRAS POR RANGO DE FECHA

B INGRESOS Y COMPRAS POR RANGO DE FECHA Y SUCURSAL

Fecha Inicio

20/07 /2022

=]

Fecha Fin

20/07 /2022

(=]

Sucursal

SUCURSAL 353

Fecha Inicio

20/07/2022

Fecha Fin

o 20/07/2022

(=]

TN O

TN O

Fecha Inicie

20/07 /2022

(m]

Fecha Fin

20/07/2022

(u]

Sucursal

SUCURSAL 353

Fecha Inicio

20/07/ 2022

Fecha Fin

=] 20/07 /2022

& RESUMEN DE COMPRAS & COMPRAS POR SUCURSAL (VENDEDOR)

(=]

Ingrese dato a buscar

BUSCAR COMPRA
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e Cddigo:

85 = function Reporte Fechal()}q

B6 var fecha_inicio=%("#txt_fecha_inicio”).val();

&7 var fecha_fin=%("#txt_fecha_fin"}.wval();

=} window.open(”../vista/libreporte/reportes/r_compras_fecha.php?fecha_inicio="
+Fecha_inicio+"&fecha_fin="+fecha_fin+"#zoom=186%", "Reporte”, "width=1284
Jheight=88a, scrollbars=Na");

88}

T8

1 = function Reporte_Fecha_Sucursal(){

T2 var fecha_inicio=%("wtxt_fecha_inicio_2"}.val{});

73 var fecha_fin=%("ftxt_fecha_fin_2").val{};

74 wvar id_suc=%{"mcbm_sucursal").val{);

75 window.open(” .. /vistaslibreporte/reportesy/r_compras_fecha_sucursal. php
*fecha_inicio="+fecha_inicio+"&fFecha_fin="+fecha_fin+"&id_suc="+parselnt
(id_suc)+"Fzoom=188%" , "Reporte”, "width=1288 height=288 scrollbars=NO");

76}

i

Fa = function Reporte_Empleado(){

74 var id_emp=%{"#cbm_empleado").val{);

Ed window.open(” .. /vwista/libreporte/reportes, r_compras_empleado.php?id_smp="
+parselnt(id_emp)+"Fzoom=188%", "Reporte”, "width=128¢, height=5e&
yscrollbars=Na");

Bl }

B2

B3~ function Reporte_Fecha_Sucursal_Vendedor(){

B4 var fecha_inicio=%("#txt_fecha_inicio 4" }.wal{);

HS var fecha_fin=%{"#txt_fecha_fin_4").val{};

EB var id_swc=%{"#cbm_sucursal_2"}.wal();

B7 window.open(”../vista/libreporte/reportes/r_compras_fecha_sucursal_vendedor
.php?fecha_inicio="+fecha_inicio+"&Ffecha_fin="+fecha_fin+"&id_suc="
+parselnt(id_suc)+"Fzoom=188%", "Reporte”, "width=128¢, height=5e&
yscrollbars=Na");

B2}

89

98 = function Reporte_Resumend}{

91 var fecha_inicio=%("#txt_fecha_inicio 3" }.wal{);

92 var fecha_fin=%{"#txt_fecha_fin_3").val{};

493 window.open(”.. /vista/libreporte/reportes/r_compras_resumen.php?fecha_inicio
="+fecha_inicio+"Efecha_fin="+fecha_fin+"fzoom=186%" , "Reporte”, "width
=128, height=BE8, scrollbars=N0");

94}

REPORTE DE CATALOGO

e Disefo:

Categoria

e Cadigo:

38 = function Reporte_General(){

319 window.open(”.. fvista/libreporte/reportes/r_catalogo.phpfzoom=188%"
s Keporte”,"width=1288 6 height=888,scrollbars=N0");

a8  }

41

42

43~ function Reporte_Categoria()]

44 var id_categ=%("wcbm_categoria™).val();

45 window.open("” .. /vista/libreporte/reportes/r_catalogo_categoria.php?id_categ
="+parselnt(id_categ)+"fzoom=18e%", "Reporte”, "width=1288, height=8848
,scrollbars=N0");

s}
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REPORTE DE EGRESOS

Disefo:
& REPORTE DE GASTOS POR RANGO DE FECHA 8 REPORTE DE GASTOS POR RANGO DE FECHA Y SUCURSAL
Fecha Inicio Fecha Fin Sucursal Fecha Inicio Fecha Fin
01/01/2022 0 20/07/2022 [m] SUCURSAL 353 - 20/07/2022 [m] 20/07/2022 [w]

o o
REPORTE

Total Gastos
Ingresar dato a buscar Q 200
Mostrar| 10 # | registros
O S T N S N
SUCURSAL 353 GASTO 3 2022-02-25 18:12:57 encargado
2 SUCURSAL 353 100.00 GASTO 2 2022-04-25 1046227 encargado
SUCURSAL 353 GASTO 1 2022-02-2511:26:06 encargado

-mm BESCRIRCION FECHAHORS m

Cddigo:

62 = function Reporte_Fecha){

63 var fecha_inicio=%{"#txt_fecha_inicio").wval{};

B4 var fecha_fin=%{"#txt_fecha_fin").val();

a5 window.open{".. fvista/libreporte/reportes/r_gastos_fecha.php?fecha_inicio="
+facha_inicio+"&fecha_fin="+fecha_fin+"#zoom=188%", "Reporte”, "width=1284
Lheight=888,scrollbars=N0");

B&

¥

B8 = function Reporte_Fecha_Sucursal(}{

B4 var fecha_inicio=%{"#txt_fecha_inicio_2").wal(];

ra var fecha_fin=%{"#txt_fecha_fin_2").wal{};

71 var id_suwc=%{"#cbm_sucursal_2"}).wal();

72 window.open{"../vista/libreporte/reportes/r_gastos_+echa_tipo.php
Ffecha_inicioc="+fecha_inicio+"&fecha_fin="+fecha_fin+"&id_tipo="
+parselnt(id_suc)+"#zoom=108%", "Reporte” , "width=120e,height=808
Lscrollbars=N0"];

7z}
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REPORTE DE PERDIDAS

e Disefo:
8 REPORTE DE PERDIDAS POR RANGO DE FECHA 8 REPORTE DE PERDIDAS POR RANGO DE FECHA'Y SUCURSAL
Fecha Inicio Fecha Fin Sucursal Fecha Inicio Fecha Fin
01/02/2022 [m] 20/07/2022 [m] SUCURSAL 353 - 20/07/2022 [m] 20/07/2022 [m]

e T ]

Total Pérdidas
Ingresar dato a buscar Q 30
Mostrar | 10 ¢ | registros
] = = — = e = e =
1 art-000001-gsub ADAPTADOR GENERICO SAMSUNG USB BLANCO SUCURSAL 353 30.00 2022-04-13 11:14:24 encargado
) 25 0 50 s e [
Registros del {1 al 1) total de 1 regjstros Anterior Siguiente
e Codigo:
389 = function Reporte_Fecha(){
44 var fecha_inicio=%{"#txt_+fecha_inicio"}.val{);
41 war fecha_fin=%{"#txt_Ffecha_fin").val();
L window.open{".. fvista/libreporte/reportes/r_perdidas_fecha.php?fecha_inicio

="+fecha_inicio+"&fecha_fin="+Ffecha_Ffin+"#zoom=1088%","Keporte"”, "width
=1289 , height=888, scrollbars=N0"};

a3 }

44

45 = function Reporte_Fecha_Sucursal(}{

45 war fecha_inicio=3%{"#txt_+fecha_inicio_2").wval();

47 wvar fecha_fin=%{"#txt_fecha_fin_2").wal();

48 war id_swc=%{"#Fcbm_sucursal_2").wal();

449 window.open(".. fvista/libreporte/reportes/r_perdidas_fecha_sucursal.php
*fecha_inicio="+Ffecha_inicio+"&fecha_fin="+fecha_fin+"&id_suc="+parselnt
{id_suc)+"Fzoom=18%","Reporte”, "width=1284 height=8848,scrollbars=R3"};

58}
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REPORTE DE UTILIDAD

Disefio:
& REPORTE DE UTILIDAD POR RANGO DE FECHA 8 RESUMEN DE UTILIDAD
Fecha Inicio Fecha Fin Fecha Inicio Fecha Fin
20/07/2022 [w] 20/07/2022 [m] 20/07/2022 [m] 20/07/2022 a

o
E REPORTE DE GANANCIAS POR RANGO DE FECHA B REPORTE DE GANANCIAS POR RANGO DE FECHA'Y SUCURSAL

Fecha Inicio Fecha Fin Fecha Inicio Fecha Fin

20/07/2022 [m} 20/07/2022 [m] 20/07/2022 [m] 20/07/2022 [w]

Sucursal

REPORTE

Ingresar dato a buscar Q
utilidad Bruta Total Gastos Utilidad Neta

0.00 0.00 0.00
. Srotoe nresR mm“ onamee ﬂ“m o
Cadigo:

function Reporte Fechal){
var fecha_inicio=%("wtxt_fecha_inicio™).wval();
var fecha_fin=%("#txt_fecha_fin"}.wal();
window.open("”. . //vista/libreporte/reportes/r_utilidad fecha.php?fecha_inicio
="+fecha_inicio+"&fecha_fin="+fecha_fin+"#zoom=188%" , "Keporte”, "width
=1ige height=8ed,scrollbars=N0"});

}

function Reporte_Fecha Sucursal(){
var fecha_inicio=%{"wtxt_fecha_inicio_2"}.wval{};
var fecha_fin=%("#txt_fecha_fin_2"}).val{};
var id_suc=%{"fcbm_sucursal").wal({);
window.open(”. . /vista/libreporte/reportes/r_utilidad_fecha_sucursal.php
*fecha_inicio="+fecha_inicio+"&fecha_fin="+fecha_fin+"&id_suc="+parselint
(id_suc)+"#zoom=18¢%" , "Reporte”, "width=1288,height=888,scrollbars=N0");
}

function Reporte_Ganancia_Fecha(){
var fecha_inicio=%("stxt_fecha_inicio_3"}.wal{};
var fecha_fin=%({"wtxt_fecha_fin_3").vall};
window.open{"”. . /vista/libreporte/reportes/r_ganancia_fecha.php?fecha_inicio
="+fecha_inicio+"&fecha_fin="+fecha_fin+"wfzoom=188%" , "Reporte”, "width
=1ipe height=880,scrollbars=N0");

}

function Reporte_Ganancia_Fecha_Sucursall)q{
var fecha_inicio=%("#txt_fecha_inicio_4a"}.wal{};
var fecha_fin=%("#txt_fecha_fin_4").val{};
var id_suc=%{"#cbm_sucursal_2").wal(};
window.open{". ./ vista/libreporte/ reportes/r_ganancia_fecha_sucursal.php
#fecha_inicio="+fecha_inicio+"&fecha_fin="+fecha_fin+"&id_suc="+parselnt
(id_suc)+"wzoom=188%" , "Reporte”, "width=12388,height=288,scrollbars=H0");
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REPORTE DE ENVIOS

- ~
e Diseino
& REPORTE DE ENVIOS POR RANGO DE FECHA & REPORTE DE ENVIOS POR RANGO DE FECHA'Y SUCURSAL
Fecha Inicio Fecha Fin Sucursal Origen Sucursal Destino
20/07/2022 [m] 20/07/2022 u] SUCURSAL 353 > || SUCURSAL353 A
Fecha Inicio Fecha Fin

+ Reporte 20/07/2022 u] 20/07/2022 [u] + Reporte

Q, BUSCAR DATOS EN ENVIOS

Ingrese dato a buscar

Cod_ Articulo, Nombre del articulo

REPORTE

Ingresar dato a bu

e Codigo

41 = function Reporte_Fechal )

42 wvar fecha_inicio=%("#txt_fecha_inicio™).wal();

43 wvar fecha_fin=%("#txt_fecha_+fin"}.val();

44 window.open("”. . /vista/libreporte/reportes/r_envios_fecha.php?fecha_inicio="
+fecha_inicio+"&fecha_fin="+fecha_fin+"#zoom=188%","Reporte”, "width=1204
Jeight=E88, scrollbars=Na");

as }

45

47 = function Reporte_Fecha_Sucursal(){

48 var fecha_inicio=%("#txt_fecha_inicio 2"}.wal{);

449 wvar fecha_fin=%("#txt_fecha_+fin_2").val{);

BB var id_swuc_1=3%{"#cbm_swucursal_2"}.wval();

51 var id_swuc_2=%{"#cbm_swucursal_3").wal();

52 window.apen("”. . /vista/libreporte/reportes/r_envios_fecha_swcursal.php
#echa_inicio="+facha_inicio+"&fecha_fin="+fecha_fin+"&id_swc_1="
+parselnt({id_suc_1)+"&id_suc_2Z="+parselnt{id _suwc_2)}+" #tzoom=186%"

s Reporte","width=12e4 height=884,scrollbars=N0"};

53 1}
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Resumen del Sprint 6

Gréafico BurnDown Chart Sprint 6

Grafico Burndown Chart (Sprint 6)
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diaD dial dia2 dia3 dia4 dia5 dia6 dia7 dia8 dia9 dia 10dia 11dia 12 dia 13 dia 14dia 15dia 16 dia 17dia 18

e EsperadQ s Real

En la presente reunion de retrospectiva, orientado al andlisis del trabajo

realizado de todos los involucrados sobre el sprint 6 se tiene el siguiente

consolido.

- Se Identifico vy | " No se identificaron |- No hubo

cumplié con las errores observaciones.

actividades del sprint.
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ACTA DE CIERRE DEL SPRINT 6 — REUNION N°0014-2022

Informacion general:

Sistema web utilizando UX/UI para la Teleandes Virtual
mejora del proceso de ventas de la Peru
empresa Teleandes Peru.

Participantes:

David Paul Sanchez Nieto Scrum Master
Team
César Eduardo Vidal Robles Product Owner
Acuerdo:

Mediante esta reunion se da conformidad al desarrollo del Sprint 6, correspondiente
al proyecto titulado “Sistema web para la mejora del proceso de ventas de la
empresa Teleandes Peru”, para ello participaron los involucrados, como el Scrum
Master, el Product Owner y el Team (Equipo de trabajo), mediante la presente acta
da por concluido el sprint 6 con todos los elementos que los conforman como son:

los objetivos y las historias como se muestra en la siguiente tabla.

6 Disefio y desarrollo de reporte de stock Reporte de stock ®
6 Disefio y desarrollo de reporte de ventas | Reporte de ventas @)
6 Disefio y desarrollo de reporte de compras | Reporte de compras @)
6 Disefio y desarrollo de reporte de catalogo | Reporte de catalogo ®
6 Disefio y desarrollo reporte de egresos Reporte de egresos @)
6 Disefio y desarrollo de reporte de pérdidas | Reporte de perdidas ®
6 Disefio y desarrollo de reporte de utilidad | Reporte de utilidad @)
6 Disefio y desarrollo de reporte de envios | Reporte de envios ©
_______________ _ ) ,/,/z*__i;!ff\
David|Paul Sanchez Nieto César Edﬁé}do Vidal Robles
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