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RESUMEN

La presente investigacion detalla el desarrollo e implementacion de una
plataforma E-Commerce para el proceso de ventas en la empresa Cesvi
Computer SRL, en donde la situacién en la etapa inicial de la investigacion la
empresa en mencion presentaba algunos problemas, no se cumplian con las
ventas programadas en el dia y en la atencién del pedido muchas veces se
demoraba debido a que no se contaba con stock suficiente y no se manejaba un
sistema de alertas que le permita ver que pedidos estan por cumplir el plazo de
entrega, estos problemas trajeron como consecuencia disconformidad de los

clientes, pérdida de tiempo y perdidas econémicas.

El objetivo de estudio es determinar la influencia de un E-Commerce en el
proceso de ventas para la empresa Cesvi Computer SRL, teniendo en cuenta los

objetivos especificos para la realizacién de dicho sistema.

El E-Commerce se desarroll6 con la metodologia &gil Scrum, utilizando el
lenguaje de programacion PHP y motor de base de datos MySqgl. Asimismo se
buscé automatizar las tareas diarias del personal encargado del proceso de
ventas. Se empled la investigacién aplicada, experimental y como disefio de
investigacion de tomé el pre-experimental. Se consider6 como como indicadores:
el nivel de eficacia y el porcentaje de entregas a tiempo, en ambos casos se

consider6 26 fichas de registro.

Al realizar el analisis de los datos, estos presentaron una distribucion normal para
el indicador nivel de eficacia y una distribucion no normal para el porcentaje de
entregas a tiempo, esto se determind gracias a la aplicacion de la prueba de
Shapiro Wilk. Luego se utilizo la prueba de T — Student para la contratacion de la
hipotesis para el indicador nivel de eficacia y la prueba de Rangos de Wilcoxon

para el porcentaje de entregas a tiempo.

Finalmente se demostr6 que el E-Commerce mejord el proceso de ventas en la
empresa Cesvi Computer SRL, debido a que se logra un aumento de en el nivel

de eficacia y en el porcentaje de entregas a tiempo.

Palabras clave: E-Commerce, proceso de ventas, Scrum
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1. INTRODUCCION

Cada dia son mas a las empresas que deciden emprender y mejorar sus
procesos de negocio, apuntando siempre en mejorar Sus Servicios y por
ende brindar la mayor satisfaccion posible a sus clientes. Hay que resaltar
que esto no es una tarea facil, pero con esfuerzo, dedicacién y muchas
ganas es posible, garantizar una mejora continua en los procesos. Otro
punto importante que hay que resaltar es que cada vez existe mas
competencia y que la brecha entre estas es cada vez menor, pues todas
buscan aprovechar la tecnologia para estar siempre un paso delante.

Esto no es ajeno a la empresa Cesvi Computer S.R.L. que es una empresa
que siempre esta con la mentalidad de crecer y emprender, actualmente se
dedica a la venta de equipos y accesorios de computo, en donde se enfoca
en brindar una buena atencion sus clientes, manteniendo buena
comunicaciéon y cumpliendo con los pedidos solicitados. Asimismo la
empresa tiene como finalidad mejorar toda su cultura organizacional y de
esa manera emprender en las ventas de la mejor manera posible y también

gestionar todos los sub procesos involucrados de manera idénea.

Para que la empresa Cesvi Computer S.R.L. cumpla con todas sus
funciones y calidad de servicios para sus clientes requiere tener toda la
informacion necesaria, bajo una gestion que le permita planificar y ejecutar
correctamente las ventas estimadas. Asimismo prever a sus clientes

informacion, atencién y servicios de calidad.

Actualmente, el proceso de ventas se lleva a cabo por parte del Gerente
General y sus colaboradores, cuyo proceso es sumamente importante para
la ejecucion y cierre de las ventas, atencion de pedidos, cumplimiento de
entregas y otras acciones que involucran este proceso, pero existen
demoras en la atenciébn y deficiencia para el cierre de las ventas,

perjudicando de esta manera a la empresa.
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Este problema estd generando consecuencias que se ven reflejadas en la
disminucién de las ventas, debido a que no hay una relacion entre las
ventas que la empresa planifica con las ventas que realiza en el dia, de la
misma forma no hay un control estricto de las entregas de los pedidos, pues
muchas de estas se realizan a destiempo. Es por ello que es de vital
importancia para la empresa el llevar a cabo una adecuada planificacion,
organizacion y ejecucion del proceso de ventas, ya que de este proceso

depende el éxito de la misma.

El presente estudio consta de siete capitulos distribuidos de la siguiente
manera: Capitulo | Introduccién, donde se resalta la problemética,
justificacion de la investigacion, trabajos previos, teorias relacionadas con el
tema, las hipétesis y objetivos para su desarrollo. El capitulo I, en donde se
detalla el tipo de estudio, disefio de investigacion, estudio de las variables,
poblacion, muestra, muestreo, técnicas e instrumentos de medicién y los
aspectos éticos a tener en cuenta. El capitulo Il detalla los resultados
obtenidos en la investigacion. En el capitulo IV se indica la discusion con
otras investigaciones similares. El capitulo V presenta las conclusiones
obtenidas. El capitulo VI detalla las recomendaciones. El capitulo VII,
contiene las referencias bibliograficas utilizadas para la elaboraciéon de la

investigacion.

E-Commerce para el proceso 16 Ismael Smith Zamora Rodriguez
de ventas en la empresa
Cesvi Computer SRL



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

1.1.Realidad problematica

El comercio electronico se desarrolla con intensidad en los dltimos afios en
todo el mundo. Segun el informe de la ONTSI, las ventas en Espafa
aumentaron en un 8% en el afio 2014, respecto al 2013 y dota al comercio
online de un volumen de 16.259 millones de euros, frente a los 14.610 del

periodo anterior !

“Los principales clientes de Estados Unidos en 2015 han sido Canada, la
Uniébn Europea, México, China y Japon. Las exportaciones dirigidas a
Norteamérica (Canada y Meéxico) representan el 34,1% del total y han
disminuido un 6,5% con respecto al mismo periodo de 2014. Por su parte, las
ventas a Europa (21,2% del total) han decrecido un 3,8%, siendo los paises
de la Union Europea los que mayor porcentaje acaparan (18,0% del total) con

una bajada del 1,3% en tasa interanual” ?

“Observando la evolucion de los ultimos afios, el cambio mas significativo
desde el punto de vista de los proveedores de Estados Unidos lo protagoniza
China que ha pasado de ser el cuarto pais en importancia con una cuota del
8,2% en 2000 al primero con una cuota del 21,2% en 2015. Japo6n ha sido el
gran perjudicado del aumento de importancia de China, perdiendo cuota hasta
llegar al 5,8% en 2015, situandose por detras de China, Canada y México” 3

! Retail, Kanlli. 2016. Estudio evolucidn y perspectivas de e-commerce para 2016. [En linea]
2016. [Citado el: 29 de Abril de 2017.] http://www.acotex.org/wp-
content/uploads/2016_evolucion_y_perspectivas_de_ecommerce_para_2016.pdf.

2 Cooperacién, Ministerio de Asuntos Exteriores y de. 2016. Estados Unidos. [En linea] 2016. [Citado el:
29 de Abril de 2017.] http://www.mapama.gob.es/es/ministerio/funciones-estructura/organizacion-
organismos/usa-julio2016fichapaismaec_tcm7-437278.pdf.

3 Cooperacién, Ministerio de Asuntos Exteriores y de. 2016. Estados Unidos. [En linea] 2016. [Citado el:
29 de Abril de 2017.] http://www.mapama.gob.es/es/ministerio/funciones-estructura/organizacion-
organismos/usa-julio2016fichapaismaec_tcm7-437278.pdf.
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Segin 4 en Pert, “El sector comercio en marzo de 2016 registré un
crecimiento de 2,36%, impulsado por el aumento del comercio al por mayor
en 3,71% y del comercio al por menor en 2,44%, en tanto, decrecio el
comercio automotriz en -9,32%. ElI comercio al por menor (2,44%) en marzo,
evidencio resultado positivo en parte por la venta de computadoras, unidades
periféricas, programas informaticos y equipos de telecomunicacion, las cuales
crecieron gracias a la comercializacion de articulos de telefonia, recargas

virtuales, equipos de computo y suministros”

Figura 01: Ventas en el Pert — Marzo 2016

Sector Comercio: Marzo 2016

[Afio base 2007)
Variacion porcentual
Sector 2016/2015
_ Marzo Enero-Marzo
L Sector Comercio 2,36 2,78
?o' \Venla, mantenimiento y reparacion de veh. automatores -9,32 -4,30
= Venta al por mayor 3,71 351
I Venta al por menor 244 267

El presente trabajo de investigacion se desarroll6 en la empresa Cesvi
Computer S.R.L, ubicada en la Av. José de San Martin 188, Urb. Santa Isabel
- Carabayllo; entidad cuya actividad principal se basa en la venta de
productos, basicamente accesorios de cdmputo, camaras de seguridad y
accesorios de redes. Asimismo, se dedica a la prestacion de servicios tales
como: desarrollo de software, implementacion de cableado estructurado y
servicios afines a las tecnologias de informacién. Cuenta con un numero
considerable de clientes con quienes trabaja constantemente. Su mision es:

“Brindar un servicio diferenciado, en el campo de la tecnologia, los sistemas y

4INEI. 2016. Produccodn Nacional Marzo 2016. [En linea] Marzo de 2016. [Citado el: 29 de Abril
de 2017.] https://www.inei.gob.pe/media/principales_indicadores/informe-tecnico-
n05_produccion_mar2016.pdf.
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procesos automatizados o manuales, buscando sobrepasar las expectativas
de nuestros clientes” y su vision es “Ser un socio estratégico en el desarrollo e
implementacion de soluciones integrales de sistemas en las organizaciones”
(Cesvi Computer S.R.L).

La empresa Cesvi Computer S.R.L, inicia su proceso de ventas del dia
tomando en cuenta la planificacion de ventas diarias, que se esperan cumplir
a lo largo del dia, es decir inicia con un preambulo o prerrequisito para dar
hincapié al inicio del proceso de ventas en si. El proceso continla en el
momento que el cliente llama para preguntar por uno o varios productos, los
cuales pueden ser computadoras de escritorio, laptops, servidores, accesorios
de cémputos y otros con caracteristicas similares. ElI vendedor atiende la
solicitud de informacién sobre los productos indicados e insta a comprar el
producto especificando sus caracteristicas y lo ventajoso que seria llevarselo
a casa. Luego de este espacio de informacion técnica y convencimiento, el
cliente toma una decision y de no querer el producto, el vendedor se despide
de él amablemente. En el caso de solicitar algun producto, el cliente hace una
orden de pedido, en donde especifica uno o varios productos en su orden de
compra, es en ese momento que el vendedor registra los datos del cliente, asi
como el pedido y su respectivo detalle, especificando los productos
solicitados, en esta punto hay algunos inconvenientes que retardan mucho la
atencion y finalizacién de una venta, pues existe demora al registrar al cliente
y su pedido. Luego de terminar de registrar al cliente y su respectivo pedido,
el vendedor le responde al cliente confirmando que su pedido se ha registrado
exitosamente y sera atendido a brevedad. Estos pasos se repite durante todo
el dia. Concretado un dia de trabajo en el area de ventas de la empresa se
evidencia un gran problema en el Nivel de Eficacia del proceso, pues al existir
demoras en la atencion al cliente y registro de sus respectivos pedidos,
ocasiona que no se cumplan las metas establecidas al iniciar el dia, es decir
las ventas realizadas no tienen relacién con las ventas planificadas para el

dia. En la siguiente figura se evidencia el nivel de eficacia.
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Fuente: Elaboracién Pronia

Figura 02: Nivel de Eficacia
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La figura N° 2 nos muestra el numero total de ventas realizadas en un dia y el
namero total de ventas estimadas, que en su totalidad en el periodo de un
mes ascienden a 260 ventas estimadas, en donde solo 112 se concretaron y
esto pertenece al 43,08% del nivel de eficacia del proceso de ventas, lo cual
en definitiva indica que no se cumplen las metas planificadas para el dia,

generando pérdida de ventas y captacion de un mayor numero de clientes.

El proceso de venta continla, luego de la conformidad del cliente se procede
a revisar las érdenes de pedidos, derivandolo al area de compras para su
respectiva verificacion de stock y atencién del pedido y he aqui uno los
grandes inconvenientes, pues se ve reflejado que muchas veces no se
cumple con tiempo pactado con el cliente para la entrega del pedido, lo cual
se debe a que no hay una adecuada comunicacién con los proveedores, no
se cuenta con stock suficiente y no maneja un sistema de alertas que le
permita ver que pedidos estan por cumplir el plazo de entrega, estos
problemas traen como consecuencia disconformidad de los clientes, pérdida
de tiempo y perdidas econdmicas.
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Fuente: Elaboracion Propia

En la siguiente figura se puede apreciar que existia una gran cantidad de

pedidos que fueron atendidos después del plazo acordado.

Figura 03: Porcentaje de Entregas a tiempo

Porcentaje de entregas a tiempo

B Numero total de pedidos entregados a tiempo B NUmeros total de pedidos

La figura N° 3 nos muestra el numero total de pedidos diarios y el niumero
total de pedidos atendidos a tiempo, que en su totalidad en el periodo del mes
de mayo, asciende a 112 pedidos registrados, de los cuales s6lo 79 pedidos
fueron atendidos en el plazo establecido, que pertenece al 71.57% de
porcentaje de entregas a tiempo, lo que en definitiva indica que no se ha
cumplido los plazos establecidos para la entrega de los pedidos, generando
de esta manera disconformidad por parte del cliente y a su vez mala imagen

para la empresa.

De continuar la forma como se viene llevando a cabo el proceso de ventas en
la empresa, sera notorio la pérdida constante de clientes potenciales,
reflejados en ventas planificadas no concretadas, que en definitiva se reflejara
en un bajo nivel de eficacia del proceso y también se seguird manteniendo un
porcentaje bajo de entregas a tiempo, lo que en consecuencia generara
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pérdidas de tiempo, pérdidas econdémicas, asi como un mala atencion de
pedidos, ademas de evidenciarse una disminucion de ventas, por ende de las
utilidades, la razon de ser de toda empresa.

Por la raz6n mencionada, se propone la implementacion de un E-Commerce
para la mejora del proceso de ventas, o que permitird a la empresa CESVI
COMPUTER SRL poder llevar un registro eficiente de sus ventas, manejo

adecuado de sus productos y mejor funcionamiento del proceso en general.

1.2.Trabajos Previos

En Agosto del afio 2007, Herndn Cardenas Hermosilla y Antonio Holgado
San Martin, en su investigacion: Redisefio del Proceso Administrativo para
la Fabricacion de Persianas y Cortinas en la empresa Hunter Douglas Chile
S.A., desarrollado en la Universidad de Chile, Facultad de Ciencias Fisicas
y Matematicas Departamento de Ingenieria Industrial, Santiago — Chile; En
esta investigacion se planteé como problemética lo siguiente: No se
cumplian las entregas de los pedidos en el plazo establecido. En el periodo
2006, se evidencio un 86.3% en el indicador entregas a tiempo (se atendio
con retraso un promedio de 1400 pedidos mensuales). El objetivo principal
es optimizar los procesos involucrados en la fabricacion de persianas y
cortinas en la empresa Hunter Douglas, poniendo énfasis en el
cumplimiento de los plazos de entrega comprometidos en sus productos, a
fin de continuar satisfaciendo las necesidades de sus clientes, mantener la
posicion de liderazgo indiscutido en la industria y cumplir con los
lineamientos generales de su Casa Matriz. La metodologia utilizada es
IDEFO. Se concluye que se mejord la calidad y servicio a los clientes, que
fue sin duda el principal objetivo buscado y que va de la mano con la
lealtad del consumidor, la publicidad gratuita o a muy bajo costo y la
competitividad. Los resultados indican que cerca del 70% del total de
pedidos se realizaron via web y que el 95,4% de los pedidos se entregaron
en el plazo establecido, correspondientes a 6 dias prometidos por la

empresa.
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v' De este antecedente se tomé cuenta el analisis de los resultados
puesto que comparte similitud en el indicador porcentaje de entregas

a tiempo, que sirve de discusion en la presente investigacion.

Carlos Becerra, en el afio 2013, en la investigacién denominada “Analisis,
Disefio e Implementacion de un sistema de comercio electronico integrado
con una aplicacion movil para la reserva y venta de pasajes de una
empresa de transporte interprovincial®, desarrollado en la Pontifica
Universidad Catélica del Perd, en Lima — Peru; plantea el problema de
incomodidad de clientes que tiene que movilizarse hasta el establecimiento
para realizar la compra de sus pasajes, hacer colas y quizas no cuenten
con el pasaje hacia su destino en el horario que desean puesto que se
consulta en ese momento, saturacidon de lineas telefénicas por las
consultas por parte de los clientes para la compra de pasajes. Asi mismo la
empresa atiende en horario fijjo y no se pueden comprar pasajes las 24
horas del dia los 7 dias de la semana, lo que afecta directamente a sus
ventas netas, ya que el disponer de esta cobertura de atencion le generaria
mayores ingresos. Plantea como objetivo principal, implementar de un
sistema de comercio electronico integrado con una aplicacion mévil para la
reserva y venta de pasajes de una empresa de transporte. La
implementacion de este sistema es justificable ya que la empresa ha
notado la oportunidad de negocio que genera el proveer una nueva
modalidad de venta en la que el cliente interactie directamente con un
sistema de informacion. Asi mismo generaria una ventaja competitiva
frente a sus rivales, se daria un mejor servicio al cliente. La metodologia de
desarrollo del sistema es XP. Los resultados indican que al implementar se

cumple con el objetivo principal y cada uno de los beneficios mencionados.

v' De este antecedente se tomoé el analisis de la investigacién para el
desarrollo de la tesis, debido a que el caso presentado se asemeja a
la gestion de ventas que abarca el presente caso de estudio. Asi

mismo forma parte de la justificacion econdémica.
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En Julio del afio 2014, Ojanama Gonzales Adith y Vargas Pastor Cinthia
Esperanza, en su investigacion: “Incidencia de la Implementacion de las
ventas por Internet en la Gestion Econdmica y Financiera de la Empresa
Ada Fashion de la Ciudad de Truijillo- Peru al Ao 2,013; desarrollado en la
Universidad Privada Antenor Orrego, Trujillo — Perd. En esta investigacion
se plante6 como problemética la existencia de cierto grado de la
desconfianza por parte de los consumidores a realizar compras a través de
internet. El proyecto se justifica en que la empresa mantendra una Optima
produccion y que sus ventas aumentaran considerablemente, apoyando en
la obtencién de una gestion financiera adecuada. El objetivo principal es
Demostrar que la implementacion de las ventas por Internet incidira
significativamente en el mejoramiento de la gestion econdmica y financiera
de la empresa ADA FASHION de la ciudad de Trujillo para el afio 2013.
Sobre los resultados; Al medir y comparar los resultados se observé que la
aplicacion de ventas por Internet mejor6 el proceso de ventas de la
empresa como sigue: en el afio 2,012 se obtuvo una utilidad de S/.
15,977.69 y en el afio 2,013 se increment6é a S/. 25,768.75, corroborando
gue la gestién de la empresa ha mejorado gracias a la implementacion de

las ventas por Internet.

v' De este antecedente se tomdé en cuenta el andlisis de la
investigacion para el desarrollo de la tesis, debido a que el caso
presentado se asemeja al proceso de ventas que abarca el presente

caso de estudio.

En el afio 2014, Arana Quijije Julia Valeria, desarrolla la investigacion
titulada “Desarrollo e Implementacion de un Sistema de Gestion de Ventas
de Repuestos Automotrices en el almacén de Auto Repuestos Eléctricos
Marcos en la Parroquia Posorja Canton Guayaquil, Provincia Del Guayas”,
desarrollada en la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, ubicada
en La Libertad — Ecuador, donde el problema surge por el hecho que cada
vehiculo estd compuesto de una gran variedad de elementos que no son

homogéneos, ya que estan relacionados con una marca, modelo, afio de

E-Commerce para el proceso 24 Ismael Smith Zamora Rodriguez
de ventas en la empresa
Cesvi Computer SRL



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

fabricacion, de tal manera que si no se ubica el repuesto conforme a las
caracteristicas necesarias, éste no funcionard adecuadamente pudiendo
ocasionar un dafio mayor al vehiculo y también un perjuicio econémico y
pérdida de tiempo del mismo. El objetivo principal es disefiar e implementar
un sistema, que permita sistematizar la gestion de ventas e inventario del
Almacén de “Auto Repuestos Eléctricos Marcos y los objetivos especificos
son disefiar una base de datos que contenga todas las caracteristicas de
los repuestos automotrices, automatizar el proceso de actualizacion del
inventario de mercaderias y sus especificaciones técnicas y registrar,
clasificar y acceder a la informacion de una manera agil, rapida y veraz. El
desarrollo de la solucion se justifica en que se puede atender los
requerimientos de los clientes de una manera eficiente y eficaz al
proporcionarles el repuesto exacto que estad buscando sin que para ello
tenga que llevar una muestra que en muchos casos es dificil de transportar.
La metodologia de desarrollo empleada en la investigacion es RUP
(Proceso Unificado de Rational). Finalmente se concluye que el sistema
desarrollado constituyé en una gran ayuda para la mejor administracion del
establecimiento comercial sobre todo en aspectos relacionados con el
manejo de los inventarios registrando, clasificando y accediendo a la

informacién de una manera agil, rapida y veraz de una actividad comercial.

v De este antecedente se tomé el andlisis de la investigacion para el
desarrollo de la tesis, debido a que el caso presentado se asemeja a

la gestidn de ventas que abarca el presente caso de estudio

En el afo 2015, Gallarday Manrique, Angel Lenis, desarrolla la
investigacion titulada “Influencia de un sistema informético para el proceso
de ventas en el Gimnasio Corsario Gym”, desarrollada en la Universidad
César Vallejo, ubicada en Lima — Perq, siendo el problema principal la
deficiencia en el control de productos vendidos, no se sabe que productos
son los mas vendidos ni quiénes son sus mejores clientes, para ofrecerles
algun descuento o promocion. El objetivo principal es determinar la

influencia de un sistema informatico para el proceso de ventas en el
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gimnasio CORSARIO GYM vy los objetivos especificos son determinar de
gué manera un sistema informético influye en el volumen de ventas por
producto en el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO GYM vy
determinar de qué manera un sistema informatico influye en el volumen de
ventas por cliente en el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO
GYM. El proyecto se justifica, debido a que la implementacion de un
sistema informatico, mantendra estable el comportamiento de las
actividades de los procesos realizados en el gimnasio CORSARIO GYM y
de esta manera contribuira a su mejora, asimismo se agilizara y
automatizara haciendo uso de la tecnologia tales como computadoras de
escritorio, laptops y dispositivos méviles. La metodologia utilizada es RUP
(Proceso Unificado de Rational). La hipotesis general afirma que el uso
adecuado de un sistema informatico mejorara el proceso de ventas en el
CORSARIO GYM. Los resultados indican que el volumen de ventas por
producto sin el sistema informatico, obtuvo una media de 1,809.74
unidades monetarias y con el sistema informatico aumenté a 5,313.70
unidades monetarias, indicando de esta manera un aumento de 3,503.96
unidades monetarias, por ende se afirma que gracias a la implementacion
del sistema informatico se logré un aumento del 65.94% en el volumen de
ventas por producto en el gimnasio CORSARIO GYM vy el volumen de
ventas por cliente sin el sistema informatico, alcanzé una media de 524.33
unidades monetarias y con el sistema informatico aumenté a 1,545.69
unidades monetarias, indicando que existe un aumento de 1,021.36
unidades monetarias, por ende se afirma que con la implementacién del
sistema informatico se logr6 un aumento del 66.07% en el volumen de

ventas por cliente en el gimnasio CORSARIO GYM.

v' De este antecedente se tomo6 el analisis de la investigacién para el
desarrollo de la tesis, debido a que el caso presentado se asemeja a

la gestidn de ventas que abarca el presente caso de estudio.
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En el afio 2015, GOMEZ SANCHEZ, JUAN MILLER, desarrolla la
investigacion titulada “Portal E-Commerce B2C para mejorar la
comercializacion de la Asociacion Arte Milenario Muchik en la ciudad de
Trujillo”, desarrollada en la Universidad César Vallejo, ubicada en Truijillo —
Perq, siendo el problema la demora en finalizar una venta y la pérdida de
dinero en gastos innecesarios de llamadas tanto del cliente como del
artesano. El objetivo principal mejorar la comercializacion de la Asociacion
Arte Milenario Muchik de la ciudad de Trujillo, mediante la implementacion
de un Protal E-Commerce B2c y los objetivos especificos son Incrementar
el nimero de productos vendidos por mes, reducir el tiempo promedio para
procesar una venta e incrementar el nivel de satisfaccion de los integrantes
de la Asociacion respecto a la gestion de la informacidn de sus clientes. La
metodologia empleada es ICONIX, porque se ajusta a las necesidades de
la organizacion. La hipotesis afirma que la implantacion de un Portal E-
Commerce B2C mejora significativamente la comercializacion de la
Asociacion Arte Milenario Muchik en la Ciudad de Trujillo, a través del
incremento del nimero de productos vendidos por mes, la reduccion del
tiempo para procesar una venta y el incremento del nivel de satisfaccién de
los asociados a la gestion de la informacion de sus cliente. Los resultados
obtenidos en la presente investigacion determinan que el namero de
productos vendidos con el sistema anterior es 828 lo que representa un
100% y con el sistema propuesto es de 1028 numero de productos
vendidos por mes que representa un 124%, es decir un aumento de 200
ventas al mes lo que representa un 24%,asimismo el tiempo promedio para
procesar una venta con el anterior sistema es 32.57 m. representando al
100% y con lo propuesto es 20.52 minutos lo que representa un 63%; es

decir un decremento de 12.05 m. representando el 37%.

v' De este antecedente se tomoé el analisis de la investigacién para el
desarrollo de la tesis, debido a que el caso presentado se asemeja a

la gestion de ventas que abarca el presente caso de estudio
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1.3. Teorias relacionadas al tema

Fuente: Oracle

A. E-Commerce (Comercio Electronico)

Definicion
El comercio electronico se refiere a toda actividad u operacion en donde
las transacciones comerciales se apoyan en el uso de medios de

comunicacion electrénicos, por ende no es necesario que haya contacto

directo entre comprador y vendedor °

6 Mencionan que el comercio electrénico permite mejorar de manera
considerable la forma como se intercambian bienes, servicios e
informacion haciendo uso de la tecnologia. No necesariamente se
refiere a la tecnologia como tal, sino a la forma como esta se usa para
poder optimizar el método en que las empresas interactian con sus

clientes y proveedores.
Arquitectura E-Commerce

Figura 04: Arquitectura E-Commerce
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5 Seoane, E. 2015. La nueva era del Comercio: El comercio electrénico. 2015
6 Matute Genaro, Cuervo Sergio, Salazar Sandra, Santos Blanca. 2012. Del consumidor convencional al
consumidor digital: El caso de las tiendas por departamento. [En linea] 2012. [Citado el: 29 de Abril de

2017.]
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Caracteristicas de la tecnologia del Comercio Electronico

Segun 7 el comercio electrénico tiene 8 caracteristicas importantes y se

detallan a continuacion:

Ubicuidad: La tecnologia: El internet y la web se encuentran
presentes en cualquier parte del mundo, ya sea en el hogar, en el
trabajo o cualquier otro lugar y se puede hacer uso de ellos en

cualguier momento y desde cualquier dispositivo maovil.
Alcance Global: La tecnologia cada vez traspasa fronteras.

Estandares Universales: Existen diversidad de estandares de

internet.

Riqueza: Se hace posible la transmision de diversos tipos de datos,

entre ellas: video, audio y texto.

Interactividad: Para que la tecnologia funcione correctamente es

necesaria la interaccion del usuario.

Densidad de la informacién: La tecnologia permite reducir costos

de informacién y mejorar considerablemente la calidad.

Personalizacion y adecuacion: La tecnologia hace posible el envio

de mensajes individuales y grupales.

Tecnologia Social: Permite la creacién de contenido del usuario y la
gestién de redes sociales.

Tipos de Comercio Electronico

Segun & el comercio electrénico se divide en los siguientes tipos:

B2C: Se define como comercio electronico de negocio a consumidor y

es el que se desarrolla con mayor frecuencia, en donde los negocios

gue estan en internet buscan llegar a los consumidores. Se estima que

7 Laudon Kenneth, Guercio Carol. 2014. E-Commerce 2013: Negocios, tecnologia, sociedad. 2014. 978-

607-32-2293-8.

8 Laudon Kenneth, Guercio Carol. 2014. E-Commerce 2013: Negocios, tecnologia, sociedad. 2014. 978-

607-32-2293-8.
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las relaciones comerciales de B2C en el afio 2012, es aspectos
monetarios es alrededor de $342 mil millones en Estados Unidos, y
también se sabe que durante los ultimos afios ha crecido de manera
exponencial, especificamente desde el afio 1995 y es el tipo de
comercio electrénico que los consumidores, en su mayoria, encontraran

cuando navegan en la web.

B2B: Se define como el comercio electronico que se da entre un
negocio y otro negocio, es decir se trata de un modelo de comercio en
donde los negocios se encargan de vender a otros negocios. Se
considera también la mayor forma de realizar comercio electronico, con
aproximadamente $4.1 billones en transacciones en Estados Unidos
durante el afio 2012. Se estima que se produjo $11.5 billones en
intercambios comerciales del tipo B2B en linea y fuera de linea, lo cual
sugiere que este tipo de comercio electronico tiene mucha demanda y

tiene sobre todo un alto indice de crecimiento.

C2C: Definido como el comercio electrénico de consumidor a
consumidor, en donde los consumidores tienen la oportunidad de
vender a otros consumidores, apoyados por empresas y/o plataformas
tecnoldgicas establecidas en las ventas en linea como eBay o Etsy, o el

sitio de anuncios clasificados Craigslisc.

Comercio electrénico social: Se trata de aguel comercio que se hace
posible mediante el uso de las redes sociales, un ejemplo claro es
Facebook, pero en definitiva se trata de algo mas amplio, generador de
muchas oportunidades. El comercio electrénico social en el afio 2011 en
Estados Unidos alcanz6é $1000 millones vy triplico su valor para el afio
2012, pues se estima alrededor de $3 mil millones en este periodo, y se
esperaba que en el resto del mundo este tipo de comercio registrara

una cantidad de $6 mil millones.

Comercio electronico movil (m-commerce): Este comercio permite el
uso de cualquier dispositivo movil para realizar transacciones

comerciales en la web. ElI comercio electronico movil implica el uso de
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redes de telefonia celular e inalambrica para conectar a las web
computadoras portatiles, netbooks, teléfonos inteligentes como el
iPhone, Android y BlackBerry, y tabletas como la iPad. Una vez
conectados, los consumidores moviles pueden realizar transacciones
(incluyendo operaciones en bolsas de valores), comparaciones de
precios en tiendas, operaciones bancarias, reservaciones de viajes, y

mucho mas.

Comercio electréonico local: Se enfoca en buscar y atraer
consumidores tomando en cuenta la ubicacion geografica real. En este
aspecto los comerciantes ponen todos sus esfuerzos en el marketing en
linea para que de esta manera los clientes o consumidores visiten con

mayor frecuencia sus tiendas.

v' Para el desarrollo de la presente investigacion se tomé en cuenta
el tipo de comercio electrénico B2C, ya que las ventas van a

estar orientadas a consumidores y a satisfacer sus necesidades.

B. Proceso de ventas

1. Definicion

Segun ° el proceso de ventas es una secuencia légica de pasos
importantes que todo vendedor debe ejecutar adecuadamente para
tratar con un posible comprador potencial. Este proceso tiene como
principal objetivo que el consumidor realice una compra y al finalizarla

se debe hacer un seguimiento para garantizar que el consumidor este

satisfecho.

% Stanton William, Walker Bruce, Etzel Michael. 2007. Fundamentos de Marketing. México :

s.n., 2007.
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El proceso de venta consiste en una secuencia de actividades que
emprende el vendedor para interactuar con los clientes potenciales y
que persigue que se lleve a cabo la compra 1°

El proceso de ventas consiste en llevar a cabo una serie de pasos que

permitan convertir un cliente potencial en un cliente efectivo !
2. Fases del proceso de ventas

Para 2 el proceso de ventas estd conformado por un conjunto de
pasos, los cuales son 7 y se detallan de manera especifica a

continuacion:

Figura 05: Pasos del Proceso de ventas

Busqueda y Presentacion
calificacion de =iy Preacercamiento sy  Acercamiento mlp y
prospectos demostracion

cr:‘:;g;ﬁ)n(ées q Cierre q Seg uimiento

Fuente: Kotler y Armstrong (2008)

Busqueday calificacién de prospectos:

El primer paso del proceso de ventas se basa en buscar nuevos clientes y
esta es la tarea del vendedor, quien es el encargado de analizar y

acercarse a los clientes, a los cuales se considera como clientes

10 Fernandez, Soledad Carrasco. 2014. Técnica de venta. Madrid : EDICIONES PARANINFO, 2014.
8428334587.

1Bello Jose, Belio. 2007. Cémo mejorar el funcionamiento de la Fuerza de Ventas. s.l. :
WOLTERS KLUWER, 2007.9788487670831.

12 Kotler, Armstrong. 2007. MARKETING: Versién para Latinoamérica. [En linea] 2007. [Citado el: 29 de
Abril de 2017.] http://www.terras.edu.ar/aula/tecnicat ura/11/biblio/KOTLER-Philip-ARMSTRONG-Gary-
Cap10.pdf.
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potenciales. Por otro lado la eficacia en la busqueda de prospectos va a

permitir un incremento de las ventas.
Preacercamiento:

Antes de tener contacto directo con el cliente se debe de analizar sus
necesidades, es por esta razon que el vendedor debe de recabar la mayor
informacion sobre los prospectos para poder decidir la estrategia que
debe utilizar para acercarse al prospecto y asi mismo se debe tomar en
cuenta objetivos ya sean de calificar al prospecto, obtener informacién o

poder realizar una venta de manera rapida.
Acercamiento:

En este paso el vendedor debe saber cdmo iniciar una buena relacion con
el comprador. Para esto influye mucho la personalidad con la que se
exprese el vendedor, cada una de sus frases de apertura y finalmente sus
comentarios. Es por ello que desde un inicio se debe iniciar con frases
positivas. Consecuentemente se debe plantear preguntas claves que le
permitan saber mas acerca de las necesidades del cliente y asi saber

cémo llamar la atencién del mismo.
Presentacion y demostracién:

En este paso el vendedor debe de explicar la historia del producto, los
beneficios que este provee al cliente y la manera como este resuelve sus
problemas. Es por ello que se dice que un vendedor que es capaz de
resolver los problemas que se le presentan de manera rapida y efectiva
encaja mejor en el actual mundo del marketing, ya que los compradores

actuales buscan soluciones y resultados.

Los clientes desean vendedores que los entiendan y atiendan sus
necesidades, ¢Como?, respondiendo con los productos y servicios
correctos, a esto se le conoce como enfoque de satisfaccion de

necesidades.
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Manejo de objeciones:

En este paso siempre el cliente tiende a realizar preguntas durante la
presentacion de un producto o en todo caso cuando solicita hacer un
pedido. En este caso debe ser el vendedor quien pida al comprador
aclarar sus objeciones y tomar estas como una oportunidad para poder
brindar mayor informacion del producto y asi convertirlas en motivos de
compra. A todo ello es fundamental que el vendedor este muy bien

capacitado en objeciones.
Cierre:

Luego de manejar las objeciones del comprador el vendedor busca
concretar una venta, por ende tener un nuevo cliente para su negocio. En
ocasiones el vendedor nunca llega al cierre, pues no supo reconocer las
sefales de cierre que el comprador da en base a sus acciones fisicas,
comentarios y preguntas o no reconoci6é el momento adecuado para
cerrarla. Para cerrar una venta correctamente el vendedor puede solicitar
el pedido directamente, sefialar y recordarle al cliente los puntos de
acuerdo, ofrecerse para redactar el pedido, preguntar si el comprador
desea un modelo o el otro, o sefalar las ventajas que se perderia si no
hace el pedido en ese momento. El vendedor podria darle al comprador
algunas razones adicionales para efectuar el cierre, como por ejemplo un
descuesto o una cantidad extra por el mismo costo. De esta manera
concretar una venta y contribuir al cumplimiento de los objetivos
planteados diariamente de la empresa y a su constante desarrollo,
elevando asi las ventas realizadas y generando mas utilidades.

Seguimiento:

En este dltimo paso del proceso de ventas es fundamental realizar un
seguimiento del cliente, la cual es muy importante para asegurar que el
cliente quede totalmente satisfecho y que este realice compras
constantemente. Es por ello que una vez cerrada la venta, el vendedor

debe ultimar todos los detalles de cumplimiento en plazos de entrega de
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pedido, condiciones de compra, asegurarse que el producto y/o
instalaciéon sea el correcto, ademés verificar que se proporcione un
servicio adecuado al cliente. Esto permitira darse cuenta al comprador
gue el vendedor esta atento en su atencién y comodidad, por ende se
fidelizar4 con la empresa, asi mismo este podra realizar consultas y ser

contestadas por el vendedor.

v' Por lo tanto para la presente investigacién se considera como
dimensiones de la variable dependiente “proceso de ventas” las
siguientes fases: cierre y seguimiento, tomando en cuenta lo
manifestado por Kotler y Armstrong. Por consiguiente dichas
dimensiones derivan en los siguientes indicadores: nivel de eficacia

y porcentaje de entregas a tiempo.

3. Indicadores para el Proceso de Ventas
Dimension: Cierre

El vendedor tiene la potestad de ofrecer al comprador un sinfin de
razones para poder efectuar el cierre de la venta, como por ejemplo,
aplicar un descuento, resultando en un costo mas bajo o una cantidad
extra sin modificar el precio final del producto. De esta manera concretar
una venta y contribuir al cumplimiento de los objetivos planteados
diariamente de la empresa y a su constante desarrollo, elevando asi las
ventas realizadas y generando mas utilidades 2

Indicador: Nivel de Eficacia

“Mide el grado porcentual de cumplimiento de cada vendedor y del grupo
en general con respecto a la cantidad de ventas programadas” (Institucion

Universitaria de Envigado, p.7).

El nivel de Eficacia se calcula de la siguiente manera:

13 Kotler, Armstrong. 2007. MARKETING: Versién para Latinoamérica. [En linea] 2007. [Citado el: 29 de
Abril de 2017.] http://www.terras.edu.ar/aula/tecnicat ura/11/biblio/KOTLER-Philip-ARMSTRONG-Gary-
Cap10.pdf.
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) o Ventas realizadas
Nivel de eficacia = * 100
Ventas esperadas

Dimension: Seguimiento

Es muy importante para asegurar que el cliente que de complemente
satisfecho y que este realice compras de manera constante. Es por ello
gue una vez cerrada la venta, el vendedor debe ultimar todos los detalles
para entregar a tiempo los pedidos, condiciones de compra, asegurarse
que el producto y/o instalacion sea el correcto, ademas verificar que se

proporcione un servicio adecuado al cliente 14
Indicador: Porcentaje de entregas a tiempo

Segln 1 “Mide el nivel de cumplimiento del compromiso de la fecha y

hora de entrega acordada”.

El porcentaje de entregas a tiempo se calcula de la manera siguiente:

Noumero total de pedid(:lﬁ entregados a tiempo
A

Numero total de pedidos 100

% Entregas a tiempo =

Dénde:

- Aquellas realizadas en la fecha y hora acordada con un margen de
+/- 15 minutos
- Una entrega adelantada que tenga permiso del receptor sera

considerada a tiempo

14 Kotler, Armstrong. 2007. MARKETING: Versién para Latinoamérica. [En linea] 2007. [Citado el: 29 de
Abril de 2017.] http://www.terras.edu.ar/aula/tecnicat ura/11/biblio/KOTLER-Philip-ARMSTRONG-Gary-
Cap10.pdf.

15 varela, Aurea Campo. 2015. Preparacion de pedidos. Espafia : Ediciones Paraninfo, S.A,

2015. 978-84-283-9769-8.
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- Las re-planificaciones de la fecha/hora de entrega que se realicen de
mutuo acuerdo se consideran a tiempo si la entrega se realiza en la

nueva fecha/hora con el margen anteriormente indicado

C. Metodologia de desarrollo del E-Commerce para el proceso de

ventas en la empresa Cesvi Computer S.R.L

Para el desarrollo de software existen diversos tipos de metodologias,
entre las cuales tenemos las tradicionales y las agiles. En el grupo de las
metodologias tradicionales tenemos a Rational Unified Process (RUP) y
dentro de las metodologias agiles tenemos a Scrum y XP.

SCRUM

Segln % Scrum es un marco de trabajo que propone trabajar con

iteraciones, trabajados por un equipo autogestionado.

Para '’ Scrum es un proceso que permite desarrollar software basandose
en incrementos para entornos complejos y en donde no se tiene claro los

requerimientos o son cambiantes.

Segun '8 “Scrum es un marco de trabajo por el cual las personas pueden
acometer problemas complejos adaptativos, a la vez que entregar
productos del maximo valor posible productiva y creativamente. Scrum es:

ligero, facil de entender y extremadamente dificil de llegar a dominar”

16 Metodologias dgiles hoy. Alonso Alavarez Garcia, Carmen Lasa Gomez, Rafael de las Heras del Dedo.
2012. 217, Madrid : s.n., 2012. 0211-2124.

7 Fuentes, José. 2015. Desarrollo de Software AGIL: Extreme Programming y Scrum. 2015. 978-
1502952226.

18 schwaber Ken, Sutherland Jeff. 2013. La Guia de Scrum. [En linea] Julio de 2013. [Citado el: 2017 de
Abril de 29.] https://www.scrumguides.org/docs/scrumguide/v1/Scrum-Guide-ES.pdf
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Figura 06: Las reglas de Scrum
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El Equipo Scrum (Scrum Team)

El equipo Scrum esta conformado por el Duefio del Producto (Product
Owner), el equipo de desarrollo (Development Team) y el Scrum Master.
Es importante sefialar que el equipo es auto organizado y multifuncional,
pues ellos mismo eligen la manera mas cémoda de realizar su trabajo y no
son dirigidos por personal externo. Este modelo permite optimizar la
flexibilidad, la creatividad y la productividad 1°

El Duefio de Producto (Product Owner)

El Duefio de Producto es la persona encargada de darle valor al producto y
al trabajo desarrollado por el equipo. La forma de como se realiza
dependera de cada Equipo Scrum. El Duefio de Producto es el Unico

responsable de gestionar la Lista del Producto %°

1% Schwaber Ken, Sutherland Jeff. 2013. La Guia de Scrum. [En linea] Julio de 2013. [Citado el: 2017 de
Abril de 29.] https://www.scrumguides.org/docs/scrumguide/v1/Scrum-Guide-ES.pdf
20 schwaber Ken, Sutherland Jeff. 2013. La Guia de Scrum. [En linea] Julio de 2013. [Citado el: 2017 de
Abril de 29.] https://www.scrumguides.org/docs/scrumguide/v1/Scrum-Guide-ES.pdf
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El Equipo de Desarrollo (Development Team)

Segun 2! El Equipo de Desarrollo se define como aquel grupo de
profesionales que van a desempefiar un rol importante y haran entrega de
un incremento del producto “Terminado”, que sera puesto en produccion al
finalizar cada Sprint. Hay que tener en cuenta que los Unicos autoizados
para crear el incremento son los miembros que conforman el Equipo de
Desarrollo. Los Equipos de Desarrollo son estructurados por la
organizacion para garantizar la organizacion y gestion de su propio trabajo.

Los equipos de desarrollo tienen las siguientes caracteristicas:

e Autoorganizados: Ninguna persona le dice al equipo de desarrollo como
debe hacer para que un elemento de la lista del producto se convierta en

una funcionalidad potencialmente desplegable.

e Multifuncionales: Se cuenta con un equipo que posee muchas
conocimientos y habilidades distintas para poder crear un Incremento de

producto

e Todos son desarrolladores: En Scrum todo miembro del equipo es

conocido como desarrollador, independientemente de la tarea que realice.
e No se reconoce Sub — Equipos

e Responsabilidad de Equipo: Todo el equipo asume la responsabilidad
ante cualquier eventualidad, independientemente de las habilidades que

posea o areas en las que esté mas enfocado individualmente.
Tamarfo del Equipo de Desarrollo

Segun ?? el equipo de desarrollo debe tener menos de tres miembros para
gue de esta manera se reduzca la interaccion existente entre cada uno de
los integrantes y por ende sea mas beneficioso, en cuando a resultados

reflejados en ganancias de productividad mas pequefias. Una de las

21 schwaber Ken, Sutherland Jeff. 2013. La Guia de Scrum. [En linea] Julio de 2013. [Citado el: 2017 de
Abril de 29.] https://www.scrumguides.org/docs/scrumguide/v1/Scrum-Guide-ES.pdf
22 schwaber Ken, Sutherland Jeff. 2013. La Guia de Scrum. [En linea] Julio de 2013. [Citado el: 2017 de
Abril de 29.] https://www.scrumguides.org/docs/scrumguide/v1/Scrum-Guide-ES.pdf
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desventajas de contar con un equipo pequefio es que podria haber
limitaciones de habilidades para poder culminar un Sprint y por ende no
entregar un incremento, dificultando su pase a produccion. Asimismo
contar con mas de nueve miembros en el equipo requiere demasiada

coordinacion, dificultando el desarrollo de las tareas.
El Scrum Master

Persona lider, encargada de asegurar que Scrum estasiendo entendido y
adoptado. De la misma forma se encargard de velar por que el equipo
trabaje bajo las reglas de Scrum. Asimismo ser& el encargado de apoyar a
todos para modificar las interacciones para obtener un maximo valor en el

equipo 23
El Sprint

Segln 24 El Sprint es el corazén de Scrum, se trata de un blogue en un
periodo de un mes o menos, durante este periodo se crea un incremento
de producto “Terminado”, utilizable y potencialmente desplegable. Cada

Sprint comienza, luego de terminado el Sprint anterior.
Reunién de Planificacion de Sprint (Sprint Planning Meeting)

Seglin 2 Cada Sprint se planifica en una reunién, en donde se acuerda el
trabajo que se realizard y se crea en reunién con el Equipo Scrum. Cada
Reunién de Planificaciéon de Sprint tiene una duraciéon de 8 horas como

maximo.

23 schwaber Ken, Sutherland Jeff. 2013. La Guia de Scrum. [En linea] Julio de 2013. [Citado el: 2017 de
Abril de 29.] https://www.scrumguides.org/docs/scrumguide/v1/Scrum-Guide-ES.pdf
24 schwaber Ken, Sutherland Jeff. 2013. La Guia de Scrum. [En linea] Julio de 2013. [Citado el: 2017 de
Abril de 29.] https://www.scrumguides.org/docs/scrumguide/v1/Scrum-Guide-ES.pdf
2> schwaber Ken, Sutherland Jeff. 2013. La Guia de Scrum. [En linea] Julio de 2013. [Citado el: 2017 de
Abril de 29.] https://www.scrumguides.org/docs/scrumguide/v1/Scrum-Guide-ES.pdf
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Artefactos de Scrum

Figura 07: Artefactos de Scrum
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Los artefactos de Scrum permiten tener una mayor transparencia y

oportunidades para lograr una adecuada adaptacion e inspeccion. 26
Dentro de los artefactos de Scrum tenemos los siguientes:
Lista de Producto (Product Backlog)

El Product Backlog es una lista debidamente ordenada con todos los
requerimientos necesarios para el desarrollo del producto y es la Unica
prueba de requisitos para cualquier cambio que se desease realizar mas
adelante. El Duefio de Producto, es la Unica persona responsable de la
Lista de Producto, lo que incluye todo su contenido, disponibilidad y

ordenacion 27

26 schwaber Ken, Sutherland Jeff. 2013. La Guia de Scrum. [En linea] Julio de 2013. [Citado el: 2017 de
Abril de 29.] https://www.scrumguides.org/docs/scrumguide/v1/Scrum-Guide-ES.pdf
27 Schwaber Ken, Sutherland Jeff. 2013. La Guia de Scrum. [En linea] Julio de 2013. [Citado el: 2017 de
Abril de 29.] https://www.scrumguides.org/docs/scrumguide/v1/Scrum-Guide-ES.pdf

E-Commerce para el proceso 41 Ismael Smith Zamora Rodriguez
de ventas en la empresa
Cesvi Computer SRL



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

Figura 08: Product Backlog
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Lista de Pendientes del Sprint (Sprint Backlog)

“La Lista de Pendientes del Sprint es el conjunto de elementos de la Lista
de Producto seleccionados para el Sprint, mas un plan para entregar el
Incremento de producto y conseguir el Objetivo del Sprint. La Lista de
Pendientes del Sprint es una prediccion hecha por el Equipo de Desarrollo
acerca de qué funcionalidad formara parte del préximo Incremento y del
trabajo necesario para entregar esa funcionalidad en un Incremento

“Terminado”” 28

Figura 09: Sprint Backlog
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If Descripcion de la tarea 12 eminada’ Luis 4 14 14 14 14 4
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28 schwaber Ken, Sutherland Jeff. 2013. La Guia de Scrum. [En linea] Julio de 2013. [Citado el: 2017 de
Abril de 29.] https://www.scrumguides.org/docs/scrumguide/v1/Scrum-Guide-ES.pdf
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Seguimiento del Progreso del Sprint

Durante el desarrollo de cualquier Sprint se puede afiadir cualquier trabajo
gue figure como restante en los elementos de la Lista de Pendientes. El
equipo de desarrollo es el encargado de velar por realizar el seguimiento

necesario para poder alcanzar el objetivo del Sprint. 2
Incremento

Un incremento se define como la suma de todos los elementos de la lista
de Producto que han sido culminados durante un Sprint. Al finalizar un
Sprint, el nuevo incremento debe reflejar que el producto esta terminado y

funcional.
El Proceso Unificado Racional (RUP)

El Proceso Unificado Racional de define como un proceso para el
desarrollo de software, que utiliza el Lenguaje Unificado de Modelado UML,
constituyéndose como un estandar que es muy usado para el analisis,

implementacion y documentacion de sistemas orientados a objetos. 3°

Segun 3 “RUP, es un proceso de software y junto con el Lenguaje
Unificado UML, constituye la metodologia estandar mas utilizada para el
analisis, implementacion y documentacion de sistemas orientados a
objetos. Forma disciplinada de asignar tareas y responsabilidades (quién
hace qué, cuando y como). Su virtud principal es asegurar la produccion de
software de alta calidad, apropiado a las necesidades del usuario final,

dentro de un cronograma y un presupuesto predecible”

‘RUP es un Proceso de Ingenieria de Software. Proporciona un enfoque
disciplinado para la asignacién tareas y responsabilidades dentro de una

organizacion de desarrollo. Su objetivo es asegurar la produccion de alta

2% schwaber Ken, Sutherland Jeff. 2013. La Guia de Scrum. [En linea] Julio de 2013. [Citado el: 2017 de
Abril de 29.] https://www.scrumguides.org/docs/scrumguide/v1/Scrum-Guide-ES.pdf

30 Mejorando las debilidades de RUP. Lenis Wong Portillo, Fernando Torres Sanchez. 2010. 2, Lima : s.n.,
2010, Vol. 7. 1816-3823.

31 Mario, Meza Hidalgo. Disefio de un Sistema de Informacidn para el control del Patrimonio Predial.
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calidad software que satisface las necesidades de sus usuarios finales,

dentro de un horario predecible y presupuesto” 32
XP (Xtreme programing)

Para %3, la metodologia XP es una metodologia agil que se utiliza en
pequefios y medianos equipos de desarrollo de software, cuando los
requerimientos son ambiguos o rapidamente cambiantes. XP, en
comparacién con otras metodologias tradicionales que se usan para el
desarrollo de software, asume un cambio como si se tratase de algo natural
gque en cualquier etapa del proyecto podria suceder. En XP los
programadores estan preparados y listos para poder realizar cualquier
cambio que el cliente solicite en cualquier momento. Todo esto se hace
posible porque esta- disefiado de tal forma que se le permite adaptarse de
forma rapida a los cambios, con costos asociados realmente bajos, en
cualquier fase del ciclo de vida del proyecto. En pocas palabras, se dice

gue XP abraza el cambio.

A. Determinacién de la Metodologia de desarrollo

Para determinar la metodologia de desarrollo de la presente
investigacion se realiz6 el juicio de expertos (ver anexo 05), es decir
se invitd a evaluar a profesionales con amplia experiencia en el

tema.

El resultado fue el siguiente, como se muestra en la tabla N° 1:

321998. IBM. Rational Unified Process . [En linea] 1998. [Citado el: 29 de Abril de 2017.]
https://www.ibm.com/developerworks/rational/library/content/03July/1000/1251/1251_bestpractices
_TP026B.pdf.

33 Calabria Luis, PirizPablo. 2003. Universidad ORT de Uruguay. Metodologla XP. [En linea]
2003. [Citado el: 29 de Abril de 2017.]

http://fi.ort.edu.uy/innovaportal/file/2021/1/metodologia_xp.pdf.
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Tabla 01: Resultado de evaluacion de la metodologia de desarrollo

g XP SCRUM RUP
QZ Galvez Tapia, Orleans 12 18 17
'§ Aiquipa Wilmer, Auccahuasi 13 18 17
CBG Ormefio Rojas, Robert 16 17 17
'?"'v, Eduardo

§ Total 41 53 51
LL

En base a los resultados obtenidos y que se aprecian en la tabla N°2, se
define que la metodologia de desarrollo a utilizar en el presente proyecto es
SCRUM, debido a que obtuvo un mayor puntaje frente a las otras
metodologias. Para ser mas exactos, obtuvo 53 puntos de un total de 145
puntos, lo que equivale a un 36,6 %, seguido de RUP con 51 puntos
equivalente a 35,2 % y finalmente XP con 41 puntos, equivalentes al 28.2

% del total de puntos.

1.4.Formulacién del problema

En base a la problematica descrita en el planteamiento de la

problematica se plantearon las interrogantes que siguen a continuacion:

1.4.1. Problema Principal

e ¢De qué manera influye un E-Commerce en el proceso de ventas

de la empresa Cesvi Computer S.R.L?

1.4.2. Problemas Especificos
o ¢De qué manera influye un E-Commerce en el nivel de eficacia en

el proceso de ventas de la empresa Cesvi Computer S.R.L?
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e ;De qué manera influye un E-Commerce en el porcentaje de
entregas a tiempo en el proceso de ventas de la empresa Cesvi
Computer S.R.L?

1.5.Justificacion del estudio

Justificacion Institucional

Con la presente investigacion se benefici6 considerablemente a la
empresa Cesvi Computer S.R.L, debido a que se mejoré la imagen
institucional de la empresa, existen clientes mas satisfechos con el nuevo
sistema, pues hay facilidad de uso y es muy interactivo. Esto permitié que

la empresa obtenga un mayor nimero de clientes contentos con el servicio.

Villegas y Romero (2010) a través de su proyecto Sistema E-Commerce
para la gestion de ventas para la empresa CALLCELL mejora y facilita el
registro y control del inventario, ya que sélo basta tener una PC conectada
al internet para poder acceder a los productos. Asi mismo logra mayor
facilidad para entrar en mercados nuevos, especialmente en los
geograficamente lejanos, alcanzandolos con mayor rapidez, puesto que se
contacta de manera sencilla y a un menor costo, a los clientes potenciales.

Permitiendo facilitar la creacion de mercados y segmentos nuevos.

Justificacién Tecnoldgica

Se mejor6 el proceso de ventas, usando la tecnologia que hoy en dia es
muy ventajosa, para ser especificos se us6 una tecnologia E-Commerce,
programada tomando en cuenta la seguridad de la informacién tanto a nivel
de clientes como de la empresa, con medidas de seguridad estrictas que
evitan cualquier robo de informacién y atentado contra la privacidad de los
clientes. De la misma forma se tomO en cuenta la ISO 27001, pues
promueve la adopcién de un enfoque del proceso para establecer,
experimentar, operar, monitorear, revisar, mantener y mejorar el SGSI de
toda organizacion, aspectos muy importantes en la seguridad de la

informacion.
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Segln 34 actualmente se aprovecha el uso de internet, la web y diversas
aplicaciones de software para realizar negocios. Es decir se realizan
transacciones comerciales y esto haciendo uso de la tecnologia digital.
“‘Mientras que estas otras tecnologias transformaron la vida econémica en
el siglo xx, la evolucion de internet y demas tecnologias de informacion

esta moldeando el siglo xxi”.

Justificaciéon Econ6mica

La implementacién de la plataforma E-Commerce contribuyd en la
disminucién de costos y por ende a elevar las ganancias. Por esta razon el
proyecto resulté siendo muy beneficioso para la entidad ejecutora, en este

caso la empresa Cesvi Computer S.R.L.

En Julio del afio 2014, Ojanama Gonzales Adith y Vargas Pastor Cinthia
Esperanza, en su investigacion: “Incidencia de la Implementacién de las
ventas por Internet en la Gestion Econdmica y Financiera de la Empresa
Ada Fashion de la Ciudad de Trujillo- Peru al Afio 2,013; Al medir y
comparar los resultados se observo que la aplicacion de ventas por Internet
mejoro el proceso de ventas de la empresa como sigue: en el afio 2,012 se
obtuvo una utilidad de S/. 15,977.69 y en el afio 2,013 se increment6 a S/.
25,768.75, corroborando que la gestion de la empresa ha mejorado gracias

a la implementacion de las ventas por Internet.

Justificacién Operativa

E-Commerce se caracteriza por que cada una de sus actividades se lleva a
cabo de manera flexible, es decir amigable y sencilla, de tal modo que
permite un mejor aprovechamiento de la informacion para poder atender de
manera adecuada y eficiente a los clientes. Asi mismo que contribuye a

disminuir la carga de trabajo de los operarios del area de ventas.

El Sistema de gestion de ventas para el centro de servicios informaticos LA

BIBLIOTECA”, facilitd mucho el desarrollo de las actividades laborales de

34 Laudon Kenneth, Guercio Carol. 2014. E-Commerce 2013: Negocios, tecnologia, sociedad.
2014. 978-607-32-2293-8.
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los colaboradores, aumentando la confiabilidad y rapidez en la gestion de la
informacion. Ademas el software contribuyd a elevar el nivel profesional y
cultural de todos los trabajadores ya que interactuaron con varias de las
tecnologias actuales en el mundo en cuanto a medios de informatica y

comunicaciones (Calo y Ortiz, 2012, p. 29).
1.6.Hipotesis:

1.6.1. Hipotesis General
Ha: El E-Commerce mejora el proceso de ventas de la empresa Cesvi

Computer S.R.L

1.6.2. Hipotesis Especificas
H1: El E-Commerce incrementa el nivel de eficacia en el proceso de

ventas de la empresa Cesvi Computer S.R.L

H2: El E-Commerce incrementa el porcentaje de entregas a tiempo en el

proceso de ventas de la empresa Cesvi Computer S.R.L
1.7.0bjetivos
1.7.1. Objetivo General
e Determinar la influencia de un E-Commerce en el proceso de
ventas de la empresa Cesvi Computer S.R.L

1.7.2. Objetivos Especificos

e Determinar la influencia de un E-Commerce en el nivel de eficacia

en el proceso de ventas de la empresa Cesvi Computer S.R.L

e Determinar la influencia de un E-Commerce en el porcentaje de
entregas a tiempo en el proceso de ventas de la empresa Cesvi
Computer S.R.L
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CAPITULO Il

METODO
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2. METODO

2.1.Tipo de estudio
El desarrollo de la presente investigacion es de tipo experimental - aplicada
ya que se lleva a cabo en la empresa Cesvi Computer S.R.L y va a generar

resultados que van a seguir aplicados en la empresa.
Experimental:

“Este tipo de investigacion, se refiere a una investigacion prospectiva. Se
presenta mediante la manipulacibn de una variable experimental no
comprobada, en condiciones rigurosamente controladas, con el fin de
describir de qué modo o por qué causa se produce una situacién o

acontecimiento particular” 3°
Aplicada:

“Si el problema surge directamente de la practica social y genera resultados
gue pueden aplicarse (son aplicables y tienen aplicacion en el ambito donde
se realizan) la investigacion se considera aplicada. Es obvio, que la
aplicacion no tiene forzosamente que ser directa en la produccion o en los
servicios, pero sus resultados se consideran de utilidad para aplicaciones

practicas” %6

2.2.Disefio de investigacion
Segin 3" “Los disefios pre-experimentales no permiten por lo general

inferencias causales razonables, por lo que es arriesgado atribuir los cambios,

35 Rodriguez Moguel, Ernesto A. 2005. Metodologia de la Investigacién. México : Univ. J. Auténoma de
Tabasco, 2005. pag. 25. 9685748667.
3 JIMENEZ PANEQUE, ROSA. 1998. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION: ELEMENTOS

BASICOS PARA LA INVESTIGACION CLINICA. La Habana : Editorial de Ciencias Médicas del
Centro Nacional de, 1998.

37 Alaminos A, Castején J. 2006. Elaboracidn, analisis e interpretacion de encuestas, cuestionarios y
escalas de opinion. [En linea] 2006. [Citado el: 29 de Abril de 2017.]
http://rua.ua.es/dspace/bitstream/10045/20331/1/Elaboraci%C3%B3n,%20an%C3%A1lisis%20e%20inte
rpretaci%C3%B3n.pdf
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aunque estos se produzcan, al efecto de la variable independiente, debido a

la cantidad de amenazas a las que estan sometidos”.

El disefio de la presente investigacion es Pre- Experimental, porgue se va a
analizar y administrar el proceso de ventas, aplicando pruebas de Pre-test y

Post-test.

Tabla 02: Disefio pre-experimental

01->X->02 Disefio de un grupo con pre-test y otro con post-test

Fuente: (Alaminos y Castején, 2006, p.20)

Disefios de medicion de Pre-Test y Post-Test
O1: Grupo experimental: Pre-Test.

X: Variable Independiente E-Commerce

02: Medicion que se realiza a G1 luego de exponer

X: Post-Test, es el nuevo modelo a desarrollar y en base a ello se compara

para corroborar si existe algun resultado que sea favorable.

2.3.Variables, Operacionalizacion

Identificaciéon de Variables

2.3.1. Definicion Conceptual

Variable Independiente (VI): E-Commerce

El comercio electronico se refiere a toda actividad u operaciéon en
donde las transacciones comerciales se apoyan en el uso de medios
de comunicacion electronicos, por ende no es necesario que haya

contacto directo entre comprador y vendedor 38

38 Seoane, E. 2015. La nueva era del Comercio: El comercio electrénico. 2015

E-Commerce para el proceso 51 Ismael Smith Zamora Rodriguez
de ventas en la empresa
Cesvi Computer SRL



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

Variable Dependiente (VD): Proceso de ventas
El proceso de ventas consiste en llevar a cabo una serie de pasos

que permitan convertir un cliente potencial en un cliente efectivo. 3°

2.3.2. Definicion Operacional

Variable Independiente (VI): E-Commerce

E-Commerce es una plataforma web que le permite vender en
internet a la empresa Cesvi Computer S.R.L, permitiendo llevar de
mejor manera el proceso que se realiza de manera manual y con

muchas deficiencias.

Variable Dependiente (VD): Proceso de ventas en la empresa
Cesvi Computer S.R.L

Teniendo en cuenta el proceso de ventas y las dimensiones cierre y
seguimiento de manera correcta, mejorard el proceso,

beneficiAndose tanto colaboradores como clientes.

Las variables definidas en este proyecto se operacionalizan de la

siguiente manera como se muestra en la Tabla 3:

39 Bello Jose, Belio. 2007. Co6mo mejorar el funcionamiento de la Fuerza de Ventas. s.l. : WOLTERS
KLUWER, 2007. 9788487670831.
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Fuente: Elaboracién propia

Tabla 03: Operacionalizacion de variables

Variable Definicion conceptual Definicion Operacional Indicadores Escala de medicién
Proceso de ‘Bl proceso de venta |Teniendo en cuenta nuestro | Nivel de eficacia Punto
ventas en la consiste en una secuencia | proceso de ventas y nuestras
empresa Cesvi de actividades que | dimensiones cierre y seguimiento
Computer emprende el vendedor |de manera correcta, beneficiara y
S.R.L para interactuar con los | mejorara el proceso, | Porcentaje de Punto
clientes potenciales y que | beneficiandose tanto

persigue que se materialice
la  compra”
2014, p. 15).

(Carrasco,

colaboradores como clientes.

entregas a tiempo




Fuente: Elaboracién propia

Tabla 04: Indicadores

Dimension| Indicadores | Descripcién Técnica Instrumento | Unidad Férmula
de Medida
Cierre Nivel de Se evaluard | Fichaje Ficha de Porcentaje | NE = (VR/VE)*100
Eficacia nivel de registro Dénde:
eficacia en el NE: Nivel de eficacia
proceso de VR: Ventas realizadas
ventas VE: Ventas esperadas
Seguimi Porcentaj Se evaluara el Fichaje Ficha de Porcentaje | EA = (NTPA/NTP) * 100
ento e de porcentaje de registro Dénde:
entregas entregas a EA: Porcentaje de entregas a tiempo
atiempo tiempo en el NTPA: Numero total de pedidos
proceso de entregados a tiempo
ventas NTP: Numero total de pedidos
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2.4.Poblacién y Muestra

2.4.1. Poblacién

Escuela de Ingenieria de Sistemas

Segln 4% La poblacion se define como una coleccion completa que

contiene a todos los elementos o sujetos que se pretende estudiar.

La poblacién es un conjunto de elementos, a los cuales se desea estudiar y

luego mostrar nuestros resultados. 4

La presente investigacion estudié un promedio de 112 pedidos en el

periodo de un mes, los cuales se agruparon en 26 fichas de registro,

correspondiente a la poblacién a estudiar para los indicadores: nivel de

eficacia y porcentaje de entregas a tiempo. Asi como se describe en la

Tabla N° 5.
Tabla 05: Determinacion de la poblacion
Poblacién Tiempo Indicador
o
g 26 fichas de 1 mes Nivel de eficacia
o
5 registro
§ 26 fichas de 1 mes Porcentaje de
3 registro entregas a tiempo
L
o
[
[}
=)
LL

3.1.2. Muestra

La muestra es un subconjunto del total de miembros de una

poblacion 42

La muestra se define como aquellos elementos que se han extraido

de la poblacion con el objetivo de que estas formen parte de la base

de nuestro estudio 43

40 Triola, Mario F. 2004. Estadistica. México : Pearson Educacion de México, 2004. 970-26-0519-9.

41 Alzueta, José. 2011. Elaboracién de un proyecto de investigacién: Fase de Planificacidn. . [En linea]
2011. [Citado el: 29 de Abril de 2017.] http://www.fatedocencia.info/6007/6007.pdf.

42 Triola, Mario F. 2004. Estadistica. México : Pearson Educacion de México, 2004. 970-26-0519-9.
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Segun Hernandez citado en Castro (2003, p. 69), expresa que "si la
poblacion es menor a cincuenta (50) individuos, la poblacién es igual

a la muestra".

La formula para hallar la muestra es la siguiente:

N+Zispsgq
n = —
dis=(N—1)+ Z?+ p=gq

Donde:

n = Tamafo de la muestra

N = Total de la poblacién (26 fichas de registro)

Z = Nivel de confianza al 95% (1.96) elegido para la investigacion
p = proporcién esperada (en este caso 5% = 0.05)

g = 1-p (en este caso 1-0.05 = 0.95)

d = precision (en este caso se desea un 3%)

B (26) = (1.96)2 = (0.05) = (0.95)
1= 0.03)2 (26 — 1) + (1.96)2 = (0.05)(0.95)

474
n=0.20
n=23.15

Como se aprecia aplicando la formula nos indica que la muestra
debe ser 23,15.

Por lo tanto, tomando en cuenta lo dicho por Hernandez citado en
Castro (2003, p. 69), el tamafio de la muestra para el presente caso
de estudio para los indicadores: nivel de eficacia y porcentaje de

entregas a tiempo esta constituida por 26 fichas de registro.

43 Alzueta, José. 2011. Elaboracién de un proyecto de investigacién: Fase de Planificacidn. . [En linea]
2011. [Citado el: 29 de Abril de 2017.] http://www.fatedocencia.info/6007/6007.pdf.

E-Commerce para el proceso 56 Ismael Smith Zamora Rodriguez
de ventas en la empresa
Cesvi Computer SRL



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

3.1.3. Muestreo

Muestreo Aleatorio Simple

“Es el método conceptualmente mas simple. Consiste en extraer
todos los individuos al azar de una lista (marco de la encuesta).
En la préactica, a menos que se trate de poblaciones pequefias o
de estructura muy simple, es dificil de llevar a cabo de forma
eficaz” (Casal y Mateu, 2003, p. 5).

Por lo tanto, en el presente caso de estudio se utilizd el muestreo
aleatorio simple, porque cada elemento tiene la misma

probabilidad de ser seleccionado.

2.5.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y
confiabilidad
Para entender de manera general cada uno de los procedimientos a
utilizar para la validacién y confiabilidad del instrumento de medicion
utilizado en la presente investigacion es necesario conocer algunos
conceptos necesarios como técnica, instrumento, validez y

confiabilidad:

Técnica
Segun “* La técnica se define como el agrupamiento de reglas y
procedimientos que van a permitir al investigador determinar una

relacion con el objeto de investigacion.

Las técnicas que se emplearon en esta investigacion son: la entrevista y

el fichaje, las cuales se definen a continuacion.
Entrevista

La entrevista es un proceso que consiste en realizar una serie de
preguntas a una o varias personas con la finalidad de obtener sus

conocimientos acerca de un tema y luego usar esa informacion para

44 F. Canales, E. Alvarado, E. Pineda. 2005. Metodologia de la Investigacién. 2005. 92 75 32135 3.
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una labor especifica. Las entrevistas se puedes realizar por teléfono,

correo o personalmente 4°
Fichaje

“Técnica auxiliar de todas las demas técnicas empleado en
investigacion cientifica; consiste en registrar los datos que se van
obteniendo en los instrumentos Illamados fichas, las cuales,
debidamente elaboradas y ordenadas contienen la mayor parte de la
informacién que se recopila en una investigacion por lo cual constituye
un valioso instrumento auxiliar en esa tarea, al ahorrar mucho tiempo,
espacio y dinero, cada ficha contiene informacién que, mas alla de su

extension, le da unidad y valor propio” 46

v Por lo tanto en la presente investigacion se uso6 la técnica
“‘Entrevista” que permiti6 conocer los detalles iniciales del
proceso de ventas de la empresa Cesvi Computer SRL y también
se usO la técnica “Fichaje” que le permitié al investigador,
registrar todos los datos necesarios para el analisis del presente

caso de estudio.

Instrumento

El instrumento se define como un mecanismo que usa todo investigador
para recoger y registrar informacion sobre un tema o caso determinado.
Entre estos se puede destacar formularios, pruebas psicoldgicas, las

escalas de opinién y de actitudes, entre otros. 4’

Los instrumentos que se relacionan directamente con la técnica “Fichaje y
Entrevista”, son la ficha de registro y el cuestionario, respectivamente, los

cuales se definen a continuacion.

4> Naghi Namakforoosh, Mohammad. 2000. Metodologia de la investigacion. s.|. : Editorial Limusa,
2000. 9681855175.

46 Huaman, Hector. 2005. Manual de Técnicas de Investigacion. Lima : s.n., 2005.

47 F. Canales, E. Alvarado, E. Pineda. 2005. Metodologia de la Investigacién. 2005. 92 75 32135 3.

E-Commerce para el proceso 58 Ismael Smith Zamora Rodriguez
de ventas en la empresa
Cesvi Computer SRL



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

Ficha de registro:

Segln “8 Las fichas de registro apoyan la basqueda y ayudan a anotar un
hecho determinado mediante la observacion y posteriormente favorecera

la labor del analista o investigador.

v Por lo tanto, en la presente investigacion se utiliz6 como
instrumento de recoleccion de datos la ficha de registro y para su
total funcionamiento se visité la empresa para evaluar el proceso de
ventas y de esta manera se permitio realizar la medicion de los

indicadores con el Pre-Test y luego con el Post-Test.
Cuestionario

Para % un cuestionario es un conjunto de preguntas coherentes
debidamente estructuradas que van a permitir obtener cierta informacion
gue se considera importante y que requiere el investigador. Para ello se
debe de trasladar el objetivo principal de la investigacion en una serie de
preguntas directas que mas adelante serdn respondidas por aquellas

personas escogidas para el llenado de las encuestadas.

v Por lo tanto, en la presente investigaciébn se utiliz6 como
instrumento de recoleccion de datos el cuestionario y para su total
funcionamiento se entrevistdé al gerente general de la empresa

Cesvi Computer SRL

Los instrumentos de recoleccion de datos que se utilizaron en la presente

investigacion se detallan a continuacion, en la tabla N° 6.

Tabla 06: Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Indicador Técnica Instrumento | Fuente Informante
Nivel de Fichaje Ficha de Ventas Area de
eficacia registro realizadas enla | ventas

48 Baez, Juan y Tudela, Pérez de. 2009. Investigacion cualitativa. s.l. : ESIC, 2009. 8473565991.
4% Grande Esteban, lidefonso y Abasca Fernandezl, Elena. 2013. Fundamentos y técnicas de
investigacion comercial. Madrid : ESIC, 2013. 8473569792.
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empresa

Porcentaje | Fichaje Ficha de Pedidos Area de
de registro recibidos en la ventas
entregas a empresa

tiempo

Validez

‘La validez es el grado en que el instrumento proporciona datos que

reflejen realmente los aspectos que interesan estudiar” *°

La validez aplicada para los instrumentos de investigacion de realizo a

través del juicio de expertos. (Ver anexo X)

Confiablidad de los Instrumentos
Confiabilidad

5! La confiabilidad de un instrumento se refiere al grado en como este
pueda representar su consistencia, mediante los resultados que produce

al aplicarlo constante y repetidamente a un objeto o caso de estudio.

Para aplicar la confiabilidad del instrumento existen diversas técnicas y

una de ellas es el Test — Retest, la cual se pasa a definir a continuacion:
Test — Retest

Este método consiste en ingresar la misma muestra en condiciones
semejantes para que responda a un analisis. Para poder medir la
confiabilidad de un instrumento con test — retest, se usa el coeficiente de
correlacion de Pearson en donde se suministra respuestas obtenidas de
una misma muestra en una misma escala pero que se dieron en tiempos
separados. (Esteban, 2009, p. 243).

0 Landeau, Rebeca. 2007. Elaboracion de trabajos de investigacidn. Caracas : Alfa, 2007.
9803542141.

5! Landeau, Rebeca. 2007. Elaboracion de trabajos de investigacién. Caracas : Alfa, 2007. 9803542141,
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v" Por lo tanto para determinar la confiabilidad de los instrumentos
de medicion se aplicé la prueba del indice de correlacion de

Pearson (Ver anexo 4).

2.6.Método de analisis de datos

“El analisis cuantitativo de contenido es condicidon indispensable para la
valoracion cuantitativa. Toda interpretacion cuantitativa se basa en una
interpretacion no numeérica de los textos y todo andlisis cuantitativo va
seguido por su parte de una fase cualitativa en la que se interpretan los

datos cuantitativos recopilados en el contexto del tema del estudio” °2

Segun de la Torre (2006), La distribucién o prueba Z se va a utilizar
siempre y cuando las muestras obtenidas a considerar en una
investigacion sean mayores o iguales a 30. En caso que la muestra sea

menor a 30 se va a utilizar la prueba t de student.

Teniendo en cuenta que en el presente proyecto se cuenta con una
muestra de 26 fichas de registro para ambos indicadores, en este caso se

va a utilizar la prueba t de student.

La prueba de normalidad a utilizar serd de Shapiro-Wilk, porque acepta

muestras de tamafio como maximo 50 (Sanchez et al. 2008).

La tabulacion, analisis y la interpretacion de los datos recopilados seran
analizados haciendo uso del programa estadistico SPSS. Asi mismo esta
se desarrollara con el apoyo y/o asesoria de un experto en el tema de

estadistica.

Definicidn de variables

lo: Indicador del proceso de ventas sin E-Commerce en el area de ventas
l1: Indicador del proceso de ventas con E-Commerce en el area de ventas

A) Hipétesis de investigacion 1

52 Heinemann, Klaus. 2003. INTRODUCCION A LA METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION EMPIRICA EN
LAS CIENCIAS DEL DEPORTE. Barcelona : Paidotribo, 2003. 84-8019-678-5.
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Hai: EI E-Commerce incrementa el nivel de eficacia en el proceso de ventas
de la empresa Cesvi Computer S.R.L.

Indicador: Nivel de eficacia
Hipodtesis estadisticas:

Ho: EI E-Commerce no incrementa el nivel de eficacia en el proceso de
ventas de la empresa Cesvi Computer S.R.L.

Ho: l1- lo< =0

Hai: EI E-Commerce incrementa el nivel de eficacia en el proceso de ventas

de la empresa Cesvi Computer S.R.L

Ho: l1- 10>0

B) Hipotesis de investigacion 2

H2: El E-Commerce aumenta el porcentaje de entregas a tiempo en el

proceso de ventas de la empresa Cesvi Computer S.R.L
Indicador: Porcentaje de entregas a tiempo
Hipodtesis estadisticas:

Ho: EI E-Commerce no aumenta el porcentaje de entregas a tiempo en el

proceso de ventas de la empresa Cesvi Computer S.R.L
Ho: l1- lo< =0

Hai: EI E-Commerce aumenta el porcentaje de entregas a tiempo en el
proceso de ventas de la empresa Cesvi Computer S.R.L

Ho: l1- [0>0

Estadistica

Nivel de Significancia

Margen de error: X = 0.05 = 5%
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Nivel de confiabilidad =1 — X =0.95 = 95%
Estadistica de la Prueba

e Prueba t-Student

.- -7
J[m “08 + -8 11
ntm—2 noom
Donde:
Tamafio de la muestra pre test :n
Tamafio de la muestra post 'm
test
Varianza pre test 1S
Varianza post test S,
Media pre test X

~l

Media post test

Reqgidn de Rechazo

La region de rechazo es t = t,. , donde t, es tal que:
P[t>t,]=0.05, donde t,= valor tabular

Luego Region de rechazo: t > t,

2.7.Aspectos éticos

El investigador se compromete a respetar la confiabilidad de los datos
suministrados por la empresa Cesvi Computer S.R.L y a no revelar la

identidad de los individuos y de los objetos que participan en el estudio.
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CAPITULO Il
RESULTADOS
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3. Resultados

3.1.Analisis Descriptivo

En la presente investigacion se aplico un E-Commerce para evaluar el
nivel de eficacia y el porcentaje de entregas a tiempo en el proceso de
ventas; para ello se aplicé un pre-test que permiti6 conocer las
condiciones iniciales de los indicadores. De la misma forma,
posteriormente se implementd el E-Commerce y se aplicO un post-test
gue permitid conocer las condiciones finales de los indicadores antes

mencionados.

Los resultados descriptivos de las medidas realizadas para ambos

indicadores se muestran en las siguientes tablas.

Indicador: Nivel de eficacia en el proceso de ventas

Tabla 07: Medidas descriptivas del nivel de eficacia en proceso de
ventas antes y después de implementado el E-Commerce.

N Minimo Maximo Media Desviacién
estandar
PRE TEST EFICACIA 26 20,00 70,00 43,07 12,890068
6923
POST TEST 26 10,00 80,00 53,84 15,767542
EFICACIA 6154
N valido (por lista) 26

En la tabla N° 07 se evidencia que para el nivel de eficacia en el proceso
de ventas, en el pre test aplicado a la muestra estudiada, se obtuvo un
valor de 43,08 %, mientras que en el post-test se obtuvo un 53,85 %;
esto indica que existe una moderada diferencia antes y después de la
implementacion del E-Commerce. Asimismo el nivel de eficacia que se
obtuvo en la evaluacion tuvo un minimo de 20% antes de implementar el

E-.Commerce y un 10% después de implementado.
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Figura 10: Nivel de eficacia antes y después de implementado

el sistema
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Indicador: Porcentaje de entregas a tiempo

Tabla 08: Medidas descriptivas del porcentaje de entregas a tiempo
en proceso de ventas antes y después de implementado el E-

Commerce.
 cstotcosdesompives
N Minimo Maximo Media Desviacion
estandar

PRE TEST 26 50,00 100,00 71,5665 12,35040
ENTREGAS A TIEMPO

POS TEST 26 85,71 100,00 98,4888 4,27706
ENTREGAS A TIEMPO

N valido (por lista) 26

En la tabla N° 8 se evidencia que para el porcentaje de entregas a
tiempo en el proceso de ventas, en el pre test aplicado a la muestra
estudiada, se obtuvo un valor de 71,57 %, mientras que en el post-test
se obtuvo un 98,49 %; esto indica que existe una gran diferencia antes y
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después de la implementacion del E-Commerce. Asimismo el porcentaje
de entregas a tiempo que se obtuvo en la evaluacion tuvo un minimo de
50% antes de implementar el E-.Commerce y un 85,71% después de

implementado.

Figura 11: Porcentaje de entregas a tiempo antes y después

de implementado el sistema
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3.2. Andlisis Inferencial

Prueba de Normalidad

Se realiz6 la prueba de normalidad para los siguientes indicadores: nivel
de eficacia y porcentaje de entregas a tiempo usando el método Shapiro-
Wilk, ya que el tamafio de la muestra esta conformada por 26 fichas de
registro. Esta prueba de normalidad se realiz6 suministrando los datos
de cada indicador en el software estadistico SPSS 23, considerando un
nivel de confiabilidad del 95% y tomando en cuenta las siguientes

criterios:
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Si:

Sig. < 0.05 -> Adopta una distribuciéon no normal.
Sig. = 0.05 -> Adopta una distribucion normal.
Donde:

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

Los resultados obtenidos para ambos indicadores se muestran a

continuacion:

Indicador: Nivel de eficacia en el proceso de ventas

Para poder determinar la prueba de hipotesis a utilizar en la presente
investigacion; los datos utilizados fueron sometidos a la comprobacion
de su normalidad, aplicando la prueba de shapiro wilk para los datos del

nivel de eficacia.

Tabla 09: Prueba de normalidad del nivel de eficacia antes y
después de implementado el E-Commerce

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
PRETEST EFICACIA ,946 26 ,184
POSTEST EFICACIA ,929 26 ,074

Como se muestra en la tabla N° 09, los resultados obtenidos de la prueba
indican que la Sig. del nivel de eficacia antes de utilizar el E-Commerce fue
de 0.184 y después de la implementacion del E-Commerce fue de 0.074,
cuyos valores obtenidos son mayores al error asumido de 0.05, por lo tanto

se afirma que los datos en el nivel de eficacia se distribuyen normalmente.

La distribuciéon normal de los datos de la muestra estudiada, se aprecia en

la Figura 12 y Figura 13.
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Figura 12: Prueba de normalidad del nivel de eficacia antes de

implementado el E-Commerce
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Figura 13: Prueba de normalidad del nivel de eficacia

después de implementado el E-Commerce

POST TEST EFICACIA

10
o
L /|
[ 2]
2 /
@
=1
o
@
|
18
4=
1'\
7] / \
0 T T T T T T
a0 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00

POST TEST EFICACIA

Media = 53,85
Desviacion estandar= 15,763
N=2G

E-Commerce para el proceso
de ventas en la empresa

Cesvi Computer SRL

70

Ismael Smith Zamora Rodriguez



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

Indicador: Porcentaje de entregas a tiempo en el proceso de ventas

Para poder determinar la prueba de hipoétesis a utilizar en la presente
investigacion; los datos utilizados fueron sometidos a la comprobacion
de su normalidad, aplicando la prueba de shapiro wilk para los datos del

porcentaje de entregas a tiempo.

Tabla 10: Prueba de normalidad del porcentaje de entregas a tiempo
antes y después de implementado el E-Commerce

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
PRETEST EFICACIA ,933 26 ,091
POSTEST EFICACIA ,385 26 ,000

Como se muestra en la tabla N° 10, los resultados obtenidos de la
prueba indican que la Sig. del nivel de eficacia antes de utilizar el E-
Commerce fue de 0.091 y después de la implementacion del E-
Commerce fue de 0.000, en donde uno de los valores es menor al error
asumido de 0.05, por lo tanto se afirma que los datos en el porcentaje de

entregas a tiempo se distribuyen normalmente.

La distribucion normal de los datos de la muestra estudiada, se aprecia

en la Figura 14 y Figura 15.
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Figura 14: Prueba de normalidad del porcentaje de entregas a tiempo
antes de implementado el E-Commerce
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Figura 15: Prueba de normalidad del porcentaje de entregas a
tiempo después de implementado el E-Commerce
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3.3Prueba de hipédtesis

Hipotesis de Investigacion 1.

H1: El E-Commerce incrementa el nivel de eficacia en el proceso de ventas
en la empresa Cesvi Computer S.R.L

Indicador: Nivel de eficacia.

Hipotesis Estadisticas
Definiciéon de Variables:
NEa = Nivel de eficacia sin el E-Commerce.

NEp = Nivel de eficacia con el E-Commerce.

Ho: ElI E-commerce no incrementa el nivel de eficacia en el proceso de
ventas en la empresa cesvi Computer S.R.L

Indicador: Nivel de eficacia

Ho=NEa — NEp>=0

El indicador del sistema para el proceso actual es mejor que el indicador del

sistema propuesto.

Ha: El E-Commerce incrementa el nivel de eficacia en el proceso de ventas
en la empresa Cesvi Computer S.R.L.

Indicador: Nivel de eficacia.

Ha=NEa—NEp<0

El indicador del sistema propuesto es mejor que el indicador del sistema

actual.
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Tabla 11: Medidas descriptivas del nivel de eficacia antes y después
de implementado el E-Commerce.

N Minimo Maximo Media Desviacion
estandar
PRE TEST EFICACIA 26 20,00 70,00 43,07 12,890068
6923
POST TEST 26 10,00 80,00 53,84 15,767542
EFICACIA 6154
N valido (por lista) 26

De acuerdo a la tabla N° 11, se puede apreciar que hay un incremento
moderado en el nivel de eficacia en el proceso de ventas, a manera

general se incrementa en 10,77%.

Tabla 12: Prueba de t de Student para el nivel de eficacia en las
ventas antes y después de implementado el E-Commerce

Par 1 PRETEST EFICACIA -2,669 25 ,013

POSTTEST EFICACIA

Reemplazando entonces en T:

Figura 16: Pruebat de Student — Nivel de eficacia en el

proceso de ventas
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Para contrastar los resultados en la prueba de hipoétesis, se aplico la
prueba t de Student, puesto que los datos obtenidos durante la
investigacion (Pre — Test y Post Test) se distribuyen normalmente, la

cual fue anteriormente concluida en el punto 3.2.

El valor de t contraste es de -2,669 y claramente se nota que es menor
gue -1.7081, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipétesis alterna
con un 95% de confianza. Ademas el valor t obtenido, como se muestra
en la Figura N° 16, se ubica en la zona de rechazo. Por lo tanto el E-
Commerce incrementa el nivel de eficacia en el proceso de ventas en la

empresa Cesvi Computer S.R.L

Hipotesis de Investigacién 2

H1: El E-Commerce incrementa el porcentaje de entregas a tiempo en el
proceso de ventas en la empresa Cesvi Computer S.R.L

Indicador: Porcentaje de entregas a tiempo.

Hipotesis Estadisticas
Definicion de Variables:
NEa = Porcentaje de entregas a tiempo sin el E-Commerce.

NEp = Porcentaje de entregas a tiempo con el E-Commerce.

Ho: ElI E-commerce no incrementa el Porcentaje de entregas a tiempo en el
proceso de ventas en la empresa cesvi Computer S.R.L

Indicador: Nivel de eficacia

Ho=NEa — NEp,>=0

El indicador del sistema para el proceso actual es mejor que el indicador del

sistema propuesto.
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Ha: El E-Commerce incrementa el porcentaje de entregas a tiempo en el
proceso de ventas en la empresa Cesvi Computer S.R.L.

Indicador: Porcentaje de entregas a tiempo
Ha =NEa—NEp <O

El indicador del sistema propuesto es mejor que el indicador del sistema

actual.

Tabla 11: Medidas descriptivas del porcentaje de entregas a tiempo
antes y después de implementado el E-Commerce.

N Minimo Maximo Media Desviacién
estandar
PRE TEST 26 50,00 100,00 71,5665 12,35040
ENTREGAS A TIEMPO
POS TEST 26 85,71 100,00 98,4888 4,27706
ENTREGAS A TIEMPO
N valido (por lista) 26

De acuerdo a la tabla N° 11, se aprecia que existe un incremento
moderado en el porcentaje de entregas a tiempo en el proceso de ventas,

a manera general se incrementa en 26,92 %.

Tabla 12: Prueba de Rangos de Wilcoxon para el porcentaje de
entregas a tiempo en las ventas antes y después de implementado el
E-Commerce

Estadisticos de prueba?

POS TEST ENTREGAS A
TIEMPO - PRE TEST
ENTREGAS A TIEMPO

4 -4,305°P

Sig. asintotica (bilateral) ,000

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.
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Para contrastar los resultados en la prueba de hipétesis, se aplico la
prueba de Rangos de Wilcoxon, puesto que los datos obtenidos durante
la investigacion (Pre — Test y Post Test) no se distribuyen normalmente,

la cual fue anteriormente concluida en el punto 3.2.

El valor de Z obtenido es negativo y se encuentra en la zona de rechazo
y como la significancia obtenida es de 0,000, valor que es menor a 0,05
(el error asumido), por lo tango se rechaza la hipétesis nula y se acepta

la hipétesis alterna.
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CAPITULO IV
DISCUSION
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4. Discusioén

En base a los resultados en la presente investigacion se analiza una
comparativa sobre el nivel de eficacia y el porcentaje de entregas a tiempo

en el proceso de ventas.

1) El nivel de eficacia en el proceso de ventas, en la medicién Pre-Test,
alcanzé los 43,08% de eficacia y con la implementacion del E-
Commerce logré aumentar la eficacia a 53,85%. Los resultados
obtenidos indican que existe un aumento de 10,77 % en el nivel de
eficacia para el proceso de ventas en la empresa Cesvi Computer
S.R.L. El investigador no fue capaz de conseguir una investigacion que
midiera el nivel de eficacia en el proceso de ventas, por lo que por el
momento no es capaz de comparar los resultados obtenidos en la

presente investigacion.

2) En el porcentaje de entregas a tiempo para el proceso de ventas, en la
medicién Pre-Test, alcanzo los 71,57 % de entregas a tiempo y con la
implementacion del E-Commerce logré 98,49 % en entregas a tiempo
en el proceso de ventas, obteniendo un aumento de 26,92 %. En
comparacién con la investigacion realizada por Hernan Cardenas
Hermosilla y Antonio Holgado San Martin, titulada: Redisefio Del
Proceso Administrativo para la Fabricacion de Persianas y Cortinas en
la empresa Hunter Douglas Chile S.A, en donde menciona como
conclusion lo siguiente: porcentaje de entregas a tiempo antes del
sistema fue de 86,3% y luego de implementado el sistema fue de
95,4%, en donde se evidencia un incremento de 9,1% en el porcentaje

de entregas a tiempo.

3) Los resultados obtenidos en la presente investigacibn comprueban
gue la utilizacion de una herramienta tecnoldgica, en este caso E-
Commerce brinda informacion que es oportuna en los procesos,

confirmando asi que el E-Commerce para el proceso de ventas en la
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empresa Cesvi Computer S.R.L incrementa el nivel de eficacia de
43,08 % a 53,85 % e incrementa el porcentaje de entregas a tiempo
de 71,57 % a 98,49 %. De los resultados obtenidos se concluye que
el E-Commerce permitié la automatizacién del proceso de ventas en

la empresa Cesvi Computer.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES
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5. Conclusiones

1) Se concluye que el nivel de eficacia para el proceso de ventas en la
empresa Cesvi Computer S.R.L. aumenta con la aplicacion de un E-
Commerce para dicho proceso, ya que el nivel de eficacia anterior a
la implementacion fue de 43,08 %, y el nivel de eficacia después de
la implementacion fue de 53,85 %, lo que significa un aumento del

10,77 % en el nivel de eficacia.

2) Se concluye que el porcentaje de entregas a tiempo para el proceso
de ventas en la empresa Cesvi Computer S.R.L. aumenta con la
aplicacion de un E-Commerce para dicho proceso, ya que el
porcentaje de entregas a tiempo anterior a la implementacion fue de
71,57 %, y el porcentaje de entregas a tiempo después de la
implementacion fue de 98,49 %, lo que significa un aumento del

26,92 % en el porcentaje de entregas a tiempo.

3) Finalmente, luego de haber obtenido resultados satisfactorios
de ambos indicadores en el presente caso de estudio, se
concluye que la implementacion del E-Commerce mejoro
considerablemente el proceso de ventas en la empresa Cesvi
Computer S.R.L. De esta manera se comprobd que las dos hipotesis
fueron aceptadas con una confiabilidad del 95%. Por otro lado se
deduce que su integracion en la empresa tienen resultados

satisfactorios.
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CAPITULO VI
RECOMENDACIONES
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6. Recomendaciones

1) Para investigaciones similares se recomienda tomar como indicador
el nivel de eficacia, con la finalidad de mejorar el proceso de ventas y
tener en cuenta la importancia de alcanzar los objetivos planteados
diariamente por la empresa y de esta manera profundizar en

investigaciones futuras.

2) Se sugiere para investigaciones similares tomar como indicador el
porcentaje de entregas a tiempo, con la finalidad de mejorar el
proceso de ventas para determinar qué tan 6ptimo es el servicio que
se tiene en las organizaciones. Asimismo, para futuras
investigaciones tener en cuenta el porcentaje de entregas a tiempo

y complementarla.

3) Se sugiere implementar el E-Commerce en entidades similares para
mejorar el proceso de ventas. De esta manera se pueda planificar las
ventas y llevar un registro adecuado en todo el proceso y asi
contribuir a mejorar el desempefio del colaborador en los centros de
ventas y llevar un correcto y Optimo servicio para satisfacer las

necesidades y requerimientos de los clientes.
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Anexo 01: Matriz de Consistencia

Escuela de Ingenieria de Sistemas

, VARIABL i
PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS ES VARIABLE DEPENDIENTE METODOS
Independi
Principal General General ente Tipo de
INDICA INST
P: O: Hi: DIMEN 3 Investigacion:
DORES | TECNIC | RU _
¢, De qué manera Determinar la El E-Commerce SIONE AS MEN Experimental-
influye un E- influencia de un E- mejora el proceso S 10 Aplicada
Commerce en el Commerce en el de ventas de |la :
_ X1: Ficha L
proceso de ventas de | proceso de ventas de | empresa Cesvi Nivel d g Disefio de
ivel de e
la empresa Cesvi la empresa Cesvi Computer S.R.L Cierre o Fichaje . Investigacion:
eficacia Regis .
Computer S.R.L? Computer S.R.L Pre-Experimental
tro
Dependie Poblacién:
Porcent Ficha ,
Secundario Especificos Especificos ntes o _ P1: 26 fichas de
Seguimi | aje de S de _
P1: O1: Ho: Fichaje _ registro
ento entrega Regis ,
;De qué manera  Determinar la El E-Commerce t P2: 26 fichas de
sa ro ,
influye un E- | influencia de un E- incrementa el nivel Y1: i registro
iempo
Commerce en el Commerceen elnivel | de eficacia en el
nivel de eficacia en el | de eficacia en el proceso de ventas Muestra:
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proceso de ventas en
la empresa Cesvi
Computer S.R.L?

proceso de ventas de
la empresa Cesvi
Computer S.R.L

de la empresa Cesvi
Computer S.R.L

P2:

.De qué manera
influye un E-
Commerce en el
porcentaje de
entregas a tiempo en
el proceso de ventas
de la empresa Cesvi
Computer S.R.L?

02:

Determinar la
influencia de un E-
Commerce en el
porcentaje de entregas
a tiempo en el

proceso de ventas de
la empresa Cesvi
Computer S.R.L

H2:

El E-Commerce
aumenta el
porcentaje de

entregas a tiempo
en el proceso de
ventas de la
empresa Cesvi
Computer S.R.L

M1:26 fichas de
registro
M2: 26 fichas de

registro

Muestreo:

Aleatorio simple

Método de
Investigacion:
Hipotético -

Deductivo
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Anexo 02: Instrumentos de Investigacion

FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADOR ZAMORA RODRIGUEZ ISMAEL SMITH
Institucion donde se Empresa Cesvi computer S.R.L
investiga
Direccién Av. José de San Martin 188, Urb. Santa Isabel - Carabayllo
Investigacion Nivel de Eficacia

Formula (Ventas realizadas / Ventas esperadas)*100
Formula | Descripcion Mide el grado porcentual de cumplimiento de cada

vendedor y del grupo en general con respecto a la cantidad
de ventas programadas
Autor Institucion Universitaria de Envigado (p.7)
Proceso de ventas en la empresa Cesvi
Computer S.R.L
N° Fecha Ventas Ventas Nivel de
realizadas estimadas Eficacia

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26
Total
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FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADOR ZAMORA RODRIGUEZ ISMAEL SMITH
Institucion donde se Empresa Cesvi computer S.R.L
investiga
Direccion Av. José de San Martin 188, Urb. Santa Isabel - Carabayllo
Investigacion Porcentaje de entregas a tiempo
Formula (NUumero total de pedidos entregados a tiempo / Nimero total
Formula de pedidos)*100
Descripcion Mide el nivel de cumplimiento del compromiso de la fecha y
hora de entrega acordada
Autor Aurea Campo Varela (Preparacion de pedidos, 2015)
Proceso de ventas en la empresa Cesvi
Computer S.R.L
N° Fecha Numero total | NOmeros Porcentaje
de pedidos total de de entregas a
entregados a | pedidos tiempo
tiempo
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
Total
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Anexo 03: Validacion de Instrumento
TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del experto: _QWEPOMs  Persz,  Ppiypn Sl silos

Titulo y/o Grado académico: Doctor .... () Magister .... (X) Licenciado .... ( ) Otros....( )
Institucion: Universidad César Vallejo Sede Lima Norte — Escuela Ingenieria de Sistemas

Nombre del Instrumento — Motivo de Evaluacién: Ficha de Registro — Porcentaje de entregas a tiempo
Titulo de la investigacion: E-Commerce para el proceso de ventas en la empresa Cesvi Computer S.R.L
Autor: Ismael Smith Zamora Rodriguez

ASPECTOS DE VALIDACION
CLARIDAD Esta formulado con el lenguaje apropiado. 8s
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 85
ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la ciencia y tecnologia. So
ORGANIZACION Existe una organizacion logica. 85
SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad y calidad. g5
CONSISTENCIA f:ii;i::igg;i?:.ms tedricos, cientificos acordes a la 80
COHERENCIA Entre los indices, indicadores y dimensiones. Bs
METODOLOGIA Responde al propésito del trabajo bajo los objetivos a lograr. &s
PERTINENCIA El instrumento es adecuado al tipo de investigacién. 128
PROMEDIO DE VALIDACION ¥3.9

Considerar las observaciones y aplicarlas a la investigacion

e

fma del Experto
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del experto: C}\‘*%ﬁ““ G rene Roty

Titulo y/o Grado académico: Doctor .... ( ) Magister .... (%) Licenciado .... ( ) Otros ....( )
Institucién: Universidad César Vallejo Sede Lima Norte — Escuela Ingenieria de Sistemas

Nombre del Instrumento — Motivo de Evaluacidn: Ficha de Registro — Porcentaje de entregas a tiempo
Titulo de la investigacion: E-Commerce para el proceso de ventas en la empresa Cesvi Computer S.R.L
Autor: Ismael Smith Zamora Rodriguez

E-Commerce para el proceso 95
de ventas en la empresa

ASPECTOS DE VALIDACION
CLARIDAD Esta formulado con el lenguaje apropiado. ¥5
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. )
ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la ciencia y tecnologia. (%(e) )
ORGANIZACION Existe una organizacion légica. g5
SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad y calidad. %9
CONSISTENCIA f:‘t:i(:z;ai:c;glrj\czstﬁg:.tos teodricos, cientificos acordes a la go
COHERENCIA Entre los indices, indicadores y dimensiones. 25
METODOLOGIA Responde al propésito del trabajo bajo los objetivos a lograr. %5
PERTINENCIA El instrumento es adecuado al tipo de investigacion. gb
PROMEDIO DE VALIDACION ¥3.9

Considerar las observaciones y aplicarlas a la investigacion
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Anexo 04: Confiabilidad del Instrumento de Investigacion

indice de correlacion de Pearson para el nivel de eficacia

Correlaciones

TEST RE TEST
EFICACIA EFICACIA
TEST EFICACIA Correlacién de Pearson 1 428"
Sig. (bilateral) ,029
N 26 26
RE TEST EFICACIA  Correlacion de Pearson 428" 1
Sig. (bilateral) ,029
N 26 26

*, La correlacién es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

En la tabla se aprecia que el indice de correlacion de Pearson es 0.428, lo cual indica una correlacion positiva entre el test y re-

test.
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indice de correlacion de Pearson para el porcentaje de entregas a tiempo

Correlaciones

TEST RE TEST
ENTREGAS A ENTREGAS A

TIEMPO TIEMPO
TEST ENTREGAS A Correlacién de Pearson 1 ,552™
TIEMPO Sig. (bilateral) ,003
N 26 26
RE TEST ENTREGAS A Correlacion de Pearson ,552™ 1

TIEMPO Sig. (bilateral) ,003

N 26 26

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

En la tabla se aprecia que el indice de correlacion de Pearson es 0.552, lo cual indica una correlacion positiva entre el test y re-

test.
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Anexo 05: Evaluacion de la Metodologia

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
@C; Wz T:\V\,YC\ @f\e ans

Apellidos y nombres del experto:

Titulo y/o Grado: M(,\csi*\(e't LI T\\qzmer‘\'c\ L\\; ‘J-\r\km(b-)‘

IPh.D ....... ( )Doctor......( ) Ingeniero...... ) Licenciado......( ) Otros.. Especifique]

Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 12/05/2015
TESIS: E-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA CESVI COMPUTER S.R.L
Evaluacién de Metodologia de Desarrollo de Software Rational Unifed Process

Mediante la tabla de evaluacidn de expertos, usted tiene la facultad de calificar las metodologias
involucradas, mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada al final de la tabla.
Asimismo, le exhortamos en la correccion de los items indicando sus observaciones y/o
sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre clima laboral.

METODOLOGIA

ITEM | PREGUNTAS RUP | XP | SCRUM | OBSERVACIONES
1 Califique Ud. Como manejan la gestién de 3 - Z5

prioridades las siguientes metodologias. S 3
2 Califique usted. Como gestiona el trabajo en 5 5 ,%

grupo de las siguientes metodologias. = &
3 Califique Ud. Como manejan el enfoque a 3 ~ Q

usuarios las siguientes metodologias. = ¥
4 Califique Ud. Como manejan la orientacion de 3 > 5

calidad las siguientes metodologias =
5 Califique Ud. Como manejan la documentacion 2 ) 2/

formal las siguientes metodologias. 5 ] i
6 Califique Ud. Como utilizaran los estdndares de % s D)

codificacion las siguientes metodologias. ] &

TOTAL | A7 | A7) AL

Evaluar con la siguiente puntuacion:

1: Malo 2:Regular 3:Bueno

SUGERENCIAS:

Firma del experto: [N p
Duud
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y nombres del experto: Avece ‘f\M‘b/ Do e ulluer

Titulo y/o Grado:

|Ph.D ....... ( ) Doctor......( ) Ingeniero......( ) Licenciado......( ) Otros.. Especiﬁque|

Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 12/05/2015
TESIS: E-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA CESVI COMPUTER S.R.L
Evaluacién de Metodologia tle Desarrollo de Software Rational Unifed Process

Mediante la tabla de evaluacidn de expertos, usted tiene la facultad de calificar las metodologias
involucradas, mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada al final de la tabla.
Asimismo, le exhortamos en la correccion de los items indicando sus observaciones y/o
sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre clima laboral.

METODOLOGIA

ITEM | PREGUNTAS RUP | XP | SCRUM | OBSERVACIONES
1 Califique Ud. Como manejan la gestion de 3 %

prioridades las siguientes metodologias. Z
2 Califique usted. Como gestiona el trabajo en Z

grupo de las siguientes metodologias. L 3
3 Califique Ud. Como manejan el enfoque a 5 9 e

usuarios las siguientes metodologias. 5
4 Califique Ud. Como manejan la orientacién de 5

calidad las siguientes metodologias _7) 5
5 Califique Ud. Como manejan la documentacion ?) Z

formal las siguientes metodologias. 3
6 Califique Ud. Como utilizaran los estandares de —5

codificacion las siguientes metodologias. 5 2.

TOTAL | [7]| I3 1%
Evaluar con la siguiente puntuacion:
1: Malo 2:Regular 3:Bueno
SUGERENCIAS:
Firma del experto: ! /
/ I\
Ra
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y nombres del experto: C%WLCE‘) ’/Qp/g, o R/ é%% 646{6%1&50

Titulo y/o Grado:

Iﬂh. D......( ) Doctor......[ ) Ingeniero......( ) Licenciado.......( )Otros..Especiﬁque]

Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 12/05/2015
TESIS: E-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA CESVI COMPUTER S.R.L
Evaluacion de Metodologia tde Desarrollo de Software Rational Unifed Process

Mediante la tabla de evaluacién de expertos, usted tiene la facultad de calificar las metodologias
involucradas, mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada al final de la tabla.
Asimismo, le exhortamos en la correccién de los items indicando sus observaciones y/o
sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre clima laboral.

METODOLOGIA

ITEM | PREGUNTAS RUP | XP | SCRUM | OBSERVACIONES
1 Califique Ud. Como manejan la gestion de -

prioridades las siguientes metodologias. = y & )
2 Califique usted. Como gestiona el trabajo en

grupo de las siguientes metodologias. 2 2. 3
3 Califique Ud. Como manejan el enfoque a -

usuarios las siguientes metodologias. 5 3 3
4 Califique Ud. Como manejan la orientacién de

calidad las siguientes metodologias 5 3 Z)
5 Califique Ud. Como manejan la documentacién =5

formal las siguientes metodologias. P, 3 5
6 Califique Ud. Como utilizaran los estandares de 3 =

codificacidn las siguientes metodologias. 2 |

TOTAL [/ [ (] [
(7t 7t
Evaluar con la siguiente puntuacion: >
1: Malo 2:Regular 3: Bueno
SUGERENCIAS: .
C ortdeigq 4;/ ;rmaio ol . I/»%Zfl" Geoe FL ‘Z?At@ e ce ol "
j/z/le/woéo&’&j/c e " vy ,@//gec,ay{/o ean/lek Que ft ceceete ,/axra (,«é,
obantlo” / 7 v
Firma del experto: /// /)
Aot i
,f/ /K'/Wi/
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ANEXO 6: PRE-TEST - NIVEL DE EFICACIA

FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADOR ZAMORA RODRIGUEZ ISMAEL SMITH

Institucién donde se Empresa Cesvi computer S.R.L

investiga

Direccion Av. José de San Martin 188, Urb. Santa Isabel - Carabayllo

Investigacidn Nivel de Eficacia
Férmula (Ventas realizadas / Ventas esperadas)*100

Formula | pescripcion | Mide el grado porcentual de cumplimiento de cada vendedor

y del grupo en general con respecto a la cantidad de ventas
programadas
Autor Institucion Universitaria de Envigado (p.7)
Proceso de ventas en la empresa Cesvi
Computer S.R.L
N° Fecha Ventas Ventas Nivel de
realizadas estimadas Eficacia

1 02/05/2016 6 10 60.00
2 03/05/2016 4 10 40.00
3 04/05/2016 4 10 40.00
4 05/05/2016 3 10 30.00
5 06/05/2016 5 10 50.00
6 07/05/2016 5 10 50.00
7 09/05/2016 3 10 30.00
8 10/05/2016 4 10 40.00
9 11/05/2016 6 10 60.00
10 12/05/2016 4 10 40.00
11 13/05/2016 3 10 30.00
12 14/05/2016 2 10 20.00
13 16/05/2016 5 10 50.00
14 17/05/2016 6 10 60.00
15 18/05/2016 2 10 20.00
16 19/05/2016 5 10 50.00
17 20/05/2016 5 10 50.00
18 21/05/2016 4 10 40.00
19 23/05/2016 4 10 40.00
20 24/05/2016 3 10 30.00
21 25/05/2016 3 10 30.00
22 26/05/2016 5 10 50.00
23 27/05/2016 4 10 40.00
24 28/05/2016 6 10 60.00
25 30/05/2016 7 10 70.00
26 31/05/2016 4 10 40.00

Total 112 260 43.08
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ANEXO 7: PRE-TEST - PORCENTAIJE DE ENTREGAS A TIEMPO

FICHA DE REGISTRO
INVESTIGADOR ZAMORA RODRIGUEZ ISMAEL SMITH
Institucién donde se Empresa Cesvi computer S.R.L
investiga
Direccion Av. José de San Martin 188, Urb. Santa Isabel - Carabayllo
Investigacion Porcentaje de entregas a tiempo
Férmula (Numero total de pedidos entregados a tiempo / Numero total
Formula de pedidos)*100
Descripciéon | Mide el nivel de cumplimiento del compromiso de la fecha y
hora de entrega acordada
Autor Aurea Campo Varela (2015,p.31)
Proceso de ventas en la empresa Cesvi
Computer S.R.L
N° Fecha Ndmero total Numeros Porcentaje de
de pedidos total de entregas a
entregados a pedidos tiempo
tiempo
1 02/05/2016 5 6 83.33
2 03/05/2016 3 4 75.00
3 04/05/2016 3 4 75.00
4 05/05/2016 2 3 66.67
5 06/05/2016 3 5 60.00
6 07/05/2016 3 5 60.00
7 09/05/2016 2 3 66.67
8 10/05/2016 3 4 75.00
9 11/05/2016 4 6 66.67
10 12/05/2016 3 4 75.00
11 13/05/2016 2 3 66.67
12 14/05/2016 2 2 100.00
13 16/05/2016 3 5 60.00
14 17/05/2016 3 6 50.00
15 18/05/2016 2 2 100.00
16 19/05/2016 4 5 80.00
17 20/05/2016 3 5 60.00
18 21/05/2016 3 4 75.00
19 23/05/2016 3 4 75.00
20 24/05/2016 2 3 66.67
21 25/05/2016 2 3 66.67
22 26/05/2016 4 5 80.00
23 27/05/2016 3 4 75.00
24 28/05/2016 4 6 66.67
25 30/05/2016 6 7 85.71
26 31/05/2016 2 4 50.00
Total 79 112 71.57
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ANEXO 8: POST - TEST - NIVEL DE EFICACIA

FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADOR ZAMORA RODRIGUEZ ISMAEL SMITH

Institucién donde se Empresa Cesvi computer S.R.L

investiga

Direccion Av. José de San Martin 188, Urb. Santa Isabel - Carabayllo

Investigacién Nivel de Eficacia
Férmula (Ventas realizadas / Ventas esperadas)*100

Formula [ pescripcion | Mide el grado porcentual de cumplimiento de cada vendedor

y del grupo en general con respecto a la cantidad de ventas
programadas
Autor Institucidon Universitaria de Envigado (p.7)
Proceso de ventas en la empresa Cesvi
Computer S.R.L
N° Fecha Ventas Ventas Nivel de
realizadas estimadas Eficacia

1 06/06/2017 1 10 10.00
2 07/06/2017 3 10 30.00
3 08/06/2017 3 10 30.00
4 09/06/2017 5 10 50.00
5 10/06/2017 6 10 60.00
6 11/06/2017 6 10 60.00
7 12/06/2017 4 10 40.00
8 13/06/2017 6 10 60.00
9 14/06/2017 6 10 60.00
10 15/06/2017 7 10 70.00
11 16/06/2017 5 10 50.00
12 17/06/2017 6 10 60.00
13 18/06/2017 5 10 50.00
14 19/06/2017 4 10 40.00
15 20/06/2017 5 10 50.00
16 21/06/2017 5 10 50.00
17 22/06/2017 7 10 40.00
18 23/06/2017 6 10 60.00
19 24/06/2017 6 10 60.00
20 25/06/2017 8 10 80.00
21 26/06/2017 6 10 60.00
22 27/06/2017 7 10 70.00
23 28/06/2017 6 10 60.00
24 29/06/2017 8 10 80.00
25 30/06/2017 7 10 70.00
26 01/07/2017 5 10 50.00

Total 143 260 53.85
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ANEXO 9: POST - TEST - PORCENTAJE DE ENTREGAS A TIEMPO

FICHA DE REGISTRO
INVESTIGADOR ZAMORA RODRIGUEZ ISMAEL SMITH
Institucién donde se Empresa Cesvi computer S.R.L
investiga
Direccion Av. José de San Martin 188, Urb. Santa Isabel - Carabayllo
Investigacion Porcentaje de entregas a tiempo
Férmula (Numero total de pedidos entregados a tiempo / Numero total
Formula de pedidos)*100
Descripcion | Mide el nivel de cumplimiento del compromiso de la fecha 'y
hora de entrega acordada
Autor Aurea Campo Varela (2015,p.31)
Proceso de ventas en la empresa Cesvi
Computer S.R.L
N° Fecha Ndmero total Numeros Porcentaje de
de pedidos total de entregas a
entregados a pedidos tiempo
tiempo
1 06/06/2017 1 1 100.00
2 07/06/2017 3 3 100.00
3 08/06/2017 3 3 100.00
4 09/06/2017 5 5 100.00
5 10/06/2017 6 6 100.00
6 11/06/2017 6 6 100.00
7 12/06/2017 4 4 100.00
8 13/06/2017 6 6 100.00
9 14/06/2017 6 6 100.00
10 15/06/2017 7 7 100.00
11 16/06/2017 5 5 100.00
12 17/06/2017 6 6 100.00
13 18/06/2017 5 5 100.00
14 19/06/2017 4 4 100.00
15 20/06/2017 5 5 100.00
16 21/06/2017 5 5 100.00
17 22/06/2017 7 7 100.00
18 23/06/2017 6 6 100.00
19 24/06/2017 6 6 100.00
20 25/06/2017 7 8 87.50
21 26/06/2017 6 6 100.00
22 27/06/2017 6 7 85.71
23 28/06/2017 6 6 100.00
24 29/06/2017 7 8 87.50
25 30/06/2017 7 7 100.00
26 01/07/2017 5 5 100.00
Total 140 143 98.49
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ANEXO 10: Desarrollo de Metodologia SCRUM
TEMA: E-Commerce para el proceso de ventas en la empresa Cesvi Computer
S.R.L

INTRODUCCION

El presente documento describe la implementacion del marco de trabajo de la
metodologia SCRUM para el desarrollo del proyecto titulado “E-Commerce

para el proceso de ventas en la empresa Cesvi Computer S.R.L".

Incluye los artefactos y documentos que se gestionan en cada etapa de
reuniones, artefactos, entregables, seguimiento del avance del proyecto y cada
una de las responsabilidades.

PROPOSITO

Brindar un documento que facilite toda la informacion necesaria a las personas
involucradas en el presente desarrollo del E-Commerce para el proceso de

ventas en la empresa Cesvi Computer S.R.L.

EQUIPO DE SCRUM (SCRUM TEAM)

Tabla 13: Equipo Scrum

Persona Cargo Contacto Rol

César Rivas Ponce Gerente cesvicomputer@gmail.com Product-Owner
general

Zamora Rodriguez Tesista info@smithzamora.com Scrum Master

Ismael izamorarl394@gmail.com Tem Member
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HISTORIAS DE USUARIOS

Historia de Usuario 1

Historia de Usuario
Numero: 1 Usuario: Cliente y Colaborador

Nombre de historia: Iniciar sesion
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero iniciar sesion mediante usuario y contrasefia
Validacion:

El cliente puede iniciar sesion mediante usuario y contrasefia

Como cliente quiero iniciar sesién El cliente puede iniciar sesion mediante
mediante correo y contrasefa; y como correo y contrasefia; y los colaboradores
colaborador mediante usuario y pueden iniciar sesién con usuario y
contrasefia. contrasefia.

Historia de Usuario 2

Historia de Usuario
Nimero: 2 Usuario: Colaborador

Nombre de historia: Gestionar colaboradores
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero gestionar los colaboradores del sistema
Validacion:

El cliente puede gestionar los colaboradores del sistema

Como colaborador quiero gestionar los El colaborador puede gestionar los
colaboradores del sistema. colaboradores del sistema.
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Historia de Usuario 3

Historia de Usuario
Nimero: 3 Usuario: Colaborador

Nombre de historia: Gestionar categorias
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero gestionar categorias de productos

Validacion:

El colaborador puede gestionar categorias de productos

Como colaborador quiero gestionar El colaborador puede gestionar categorias
categorias de productos. de productos.

Historia de Usuario 4

Historia de Usuario
NUmero: 4 Usuario: Colaborador

Nombre de historia: Gestionar proveedores
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero gestionar proveedores de productos
Validacion:

El cliente puede gestionar proveedores de productos

Como colaborador quiero gestionar El colaborador puede gestionar
proveedores de productos. proveedores de productos.
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Historia de Usuario 5

Historia de Usuario
Nimero: 5 Usuario: Colaborador

Nombre de historia: Gestionar fabricantes
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero gestionar fabricantes de productos

Validacion:

El colaborador puede gestionar fabricantes de productos

Como colaborador quiero gestionar El colaborador puede gestionar fabricantes
fabricantes de productos. de productos.

Historia de Usuario 6

Historia de Usuario
NUmero: 6 Usuario: Cliente

Nombre de historia: Gestionar productos
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero gestionar los productos

Validacion:

El colaborador puede gestionar los productos

Como colaborador quiero gestionar los El colaborador puede gestionar los
productos. productos.
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Historia de Usuario 7

Historia de Usuario
Nimero: 7 Usuario: Colaborador

Nombre de historia: Gestionar clientes
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero gestionar los clientes

Validacion:

El colaborador puede gestionar los clientes

Como colaborador quiero gestionar los

. El colaborador puede gestionar los clientes.
clientes.

Historia de Usuario 8

Historia de Usuario
Nimero: 8 Usuario: Colaborador

Nombre de historia: Registrar compra de productos
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero registrar una compra de productos

Validacion:

El colaborador puede registrar una compra de productos

Como colaborador quiero registrar compra El colaborador puede registrar una compra
de productos. de productos.
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Historia de Usuario 9

Historia de Usuario
Nimero: 9 Usuario: Colaborador

Nombre de historia: Stock de productos
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero listar el stock de productos

Validacion:

El colaborador puede listar el stock de productos

Como colaborador quiero listar el stock de El colaborador puede listar el stock de
productos. productos.

Historia de Usuario 10

Historia de Usuario
NUmero: 10 Usuario: Colaborador

Nombre de historia: Realizar una venta
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero realizar una venta

Validacion:

El colaborador puede realizar una venta

Como colaborador quiero realizar una

El colaborador puede realizar una venta.
venta.
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Historia de Usuario 11

Historia de Usuario
Nimero: 11 Usuario: Cliente

Nombre de historia: Registrar e iniciar sesion de cliente
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero registrarme e iniciar sesion para poder realizar una compra
Validacion:

El cliente puede registrarse e iniciar sesion para poder realizar una compra.

Como cliente puedo registrarme e iniciar El cliente puede registrarse e iniciar sesion
sesidn para poder realizar una compra. para poder realizar una compra.

Historia de Usuario 12

Historia de Usuario
NUmero: 12 Usuario: Cliente

Nombre de historia: Realizar una compra
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero que los clientes puedan realizar una compra de uno o varios productos.
Validacion:

Los clientes pueden realizar una compra de uno o varios productos.

Como colaborador quiero que los clientes
puedan realizar una compra de uno o
varios productos.

Los clientes pueden realizar una compra de
uno o varios productos.
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Historia de Usuario 13

Historia de Usuario
Numero: 13 Usuario: Cliente y Colaborador

Nombre de historia: Listar pedidos
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero que los visitantes puedan visualizar todos sus pedidos y pagos.
Validacion:

Los visitantes pueden visualizar todos sus pedidos y pagos.

Como colaborador quiero visualizar todos El colaborador puede visualizar todos los
los pedidos y que los clientes visualicen sus pedidos y el cliente puede visualizar sus
pedidos. pedidos.

Historia de Usuario 14

Historia de Usuario
Numero: 14 Usuario: Cliente y Colaborador

Nombre de historia: Ver detalle de pedido
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero que el colaborador y cliente puedan visualizar el detalle de un pedido.
Validacion:

El colaborador y cliente pueden visualizar el detalle de un pedido.

Como colaborador y como cliente quiero El colaborador y cliente puede visualizar el
visualizar el detalle de un pedido. detalle de un pedido.
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Historia de Usuario 15

Historia de Usuario
NUimero: 15 Usuario: Colaborador

Nombre de historia: Ver guia y factura
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero que el colaborador pueda visualizar la guia de remision y la factura del
pedido.

Validacion:

El colaborador puede visualizar la guia de remision y la factura del pedido.

Como colaborador quiero visualizar la guia El colaborador y cliente puede visualizar la
de remision y la factura del pedido. guia de remisién y la factura del pedido.

Historia de Usuario 16

Historia de Usuario
NUmero: 16 Usuario: Colaborador

Nombre de historia: Asignar despacho
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero que el colaborador pueda asignar despacho de pedido.
Validacion:

El colaborador puede asignar despacho de pedido.

Como colaborador quiero asignar despacho El colaborador puede asignar despacho de
de pedido. pedido.
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Historia de Usuario 17

Historia de Usuario
Nimero: 17 Usuario: Colaborador

Nombre de historia: Registrar pago y entrega
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero que el colaborador pueda registrar pago y entrega del pedido.
Validacion:

El colaborador puede registrar pago y entrega del pedido.

Como colaborador quiero registrar el pago El colaborador puede registrar el pago y
y entrega del pedido. entrega del pedido.

Historia de Usuario 18

Historia de Usuario
Nimero: 18 Usuario: Colaborador

Nombre de historia: Reporte de eficacia
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero visualizar el reporte de eficacia en el proceso de ventas.

Validacion:

El colaborador puede visualizar el reporte de eficacia en el proceso de ventas.

Como colaborador quiero visualizar el El colaborador puede visualizar el reporte
reporte de eficacia en el proceso de ventas. de eficacia en el proceso de ventas.
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Historia de Usuario 19

Historia de Usuario
Nimero: 19 Usuario: Colaborador

Nombre de historia: Reporte de porcentaje de entregas a tiempo
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero visualizar el reporte de porcentaje de entregas a tiempo de los pedidos.
Validacion:

El colaborador puede visualizar el reporte de porcentaje de entregas a tiempo
de los pedidos.

Como colaborador quiero visualizar el El colaborador puede visualizar el reporte
reporte de porcentaje de entregas a de porcentaje de entregas a tiempo de los
tiempo de los pedidos. pedidos.

Historia de Usuario 20

Historia de Usuario
NUmero: 20 Usuario: Colaborador

Nombre de historia: Reporte de ventas por dia
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero visualizar el reporte de ventas por dia

Validacion:

El colaborador puede visualizar el reporte de ventas por dia

Como colaborador quiero visualizar el El colaborador puede visualizar el reporte
reporte de ventas por dia. de ventas por dia.
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Historia de Usuario 21

Historia de Usuario
Nimero: 20 Usuario: Colaborador

Nombre de historia: Reporte de ventas por categoria
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero visualizar el reporte de ventas por categoria

Validacion:

El colaborador puede visualizar el reporte de ventas por categoria

Como colaborador quiero visualizar el El colaborador puede visualizar el reporte
reporte de ventas por categoria. de ventas por categoria.

Historia de Usuario 22

Historia de Usuario
NUimero: 20 Usuario: Colaborador

Nombre de historia: Reporte de ventas por producto
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolla: Baja

Programador responsable: Ismael Zamora

Descripcion:

Quiero visualizar el reporte de ventas por producto

Validacion:

El colaborador puede visualizar el reporte de ventas por producto

Como colaborador quiero visualizar el El colaborador puede visualizar el reporte
reporte de ventas por producto. de ventas por producto.
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PRODUCT BACKLOG

Tabla 13: Product Backlog

HOO1 | Iniciar sesion 1 1 1z
H002 | Gestionar colaboradores 1 1 1z
HO03 | Gestionar categorias 1 1 4
HO04 | Gestionar proveedores 1 1 4
HOO05 | Gestionar fabricantes 1 1 4
HOO7 | Gestionar productos 1 1 4
HO08 | Gestionar clientes 1 2 1z
HO09 | Registrar compra de productos 1 2 4
HO010 | Stock de productos 1 2 4
HO11l | Realizar una venta 2 2 1z
HO12 | Registrar e iniciar sesion de cliente 1 3 1Z
HO13 | Realizar una compra 2 3 4
HO14 | Listar pedidos 1 3 V4
HO15 | Ver detalle de pedido 1 3 4
HO016 | Ver guiay factura 1 4 4
HO17 | Asignar despacho 1 4 4
HO018 | Registrar pago y entrega 1 4 4
HO019 | Reporte de eficacia 2 5 4
HO020 Re_porte de porcentaje de entregas 2 5 4
a tiempo

HO021 | Reporte de ventas por dia 2 5 4
HO022 | Reporte de ventas por categoria 2 5 1Z
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REUNION DE PLANIFICACION DE SPRINT

La reunion de planificacion Sprint dio como resultado la determinacion del

trabajo a realizar en cada Sprint.
El equipo Scrum contribuy6 en la creacion del Plan.

En la reunion surgieron dos puntos importantes, el primero referido a los puntos
a entregar en cada Sprint y en el segundo detalla el plan de trabajo necesario

para la consecucion y finalizacion de cada Incremento.
ENTREGABLES POR SPRINT

En esta parte se detalla la cantidad de Sprints que se utiliza en el proyecto, los
elementos que conforman la Pila de Producto (Historias), asimismo que

contiene cada uno y el objetivo que debe cumplir cada uno de estos Sprints.

Tabla 14: Entregables por Sprint

0 Disefio logico y fisico de base de
datos, diccionario de datos, caso de
uso del sistema y disefio de
prototipos.
1 El sistema debe permitir registrar | HO01, HO02, HO03, HO04,
colaboradores y acceder mediante | HO05, HO06
usuario y contrasefla. También
debe permitir dar mantenimiento a
categorias, proveedores,
fabricantes y productos.
2 El sistema debe permitir dar | HO07, HO08, HO09, HO10
mantenimiento a clientes, registrar
compra de productos, visualizar el
stock de productos y realizar una
venta.
3 El sistema debe permitir al cliente | HO11, HO12, HO13, HO14
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registrarse y luego ingresar con su
correo y contrasefla para poder
realizar una compra a través de la
web. Asimismo puede visualizar sus
pedidos y ver sus detalles.
4 El sistema debe permitir ver guiay | HO015, HO16, HO17
factura, asignar despacho y
registrar pago y entrega de pedido.
5 El sistema debe mostrar reportes HO018, H019, H020, HO21,

para el proceso de ventas. H022
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SPRINT
DESARROLLO DEL SPRINT O
Lista de pendientes del Sprint 0

Tabla 15: Lista de pendientes del Sprint O

Disefio légico de la base de datos 1
Disefio fisico de la base de datos 1
Diccionario de datos de la base de datos 1
Caso de uso del sistema 1
Prototipos del sistema 1
Planificacién del Sprint 0
Figura 17: Planificacién del Sprint O
Nombre de tarea - Duracion - |Comienzo - |Fin - |17 |26 mar'17 ||32 abr'17 |09 abr'17
vio[m[i[s]L[x[v]o[m]1]
= ECOMMERCE CESVI 45 dias lun 03/04/17 vie 02/06/17 =
COMPUTER
- SPRINT 0 6 dias lun 03/04/17 lun 10/04/17 g
Disefio Logico de la 1dia lun03/04/17  lun03/04/17
base de datos
Disefio fisicode la 1dia mar04/04/17 mar 04/04/17
base de datos
Diccionario de 1dia mi& 05/04/17 mié 05/04/17
datos
Caso de usao del 1dia jue 06/04/17 jue 06/04/17
sistema
Disefo de 1 dia vie 07/04/17  vie 07/04/17
prototipos del
sistema
Presentacion 1dia lun 10/04/17  lun 10/04/17 %]
Entrega del Sprint O
v Disefio l6gico de la base de datos
v" Disefio fisico de la base de datos
v" Diccionario de datos de la base de datos
v" Caso de uso del sistema
v Prototipos del sistema
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Disefo l6gico de la base de datos

Condicion
Teid_condicion
Sxnombre
Spdescripcion
Sfecha_registro
Brestado

producio

Teid_producto
&Spnombre

& codigo_referencia
&pid_condicion
Spdescripcion
&pid_moneda
Spprecio_unitano
Spstock_minimo
&pid_categoria
&pid_fabricante
&imagen
&imagen1
&pimagen2
Spmeta_titulo
&pmeta_descripcion
&un_amiga
Spfecha_registro
Epestado

detalle_pedido
Teid_detallepedido
&id_pedido
&id_producto
&cantidad

& precio
Sbestado

Escuela de Ingenieria de Sistemas

Figura 18: Disefio l6gico de la base de datos

Fabric ante

T¢id_fabricante
Snombre
&pdescripcion
&pimagen
Sdireccion
&meta_titulo
&pmeta_descripcion

&pfecha_registro
Spestado __pas provincia Distrito
zona Teid_pais Teid_provincia Teid_distrito
Geid_zona &nombre & nombre & nombre
&snombre+ Bpcodigo_iso & codigo_iso &pid_pais
categoria &imagen %ﬁjreigéelefmo &pid_pais &id_provincia
Tl i ! imagen imagen
Teid_categoria &fecha_registro &imagen &pimag %fe ZQ \
&nombre &restado fech o &pfecha_registro cha_registro
&id_cat_padre gestlazamgls o Sestado &estado
&pdesc
&imagen
|—————""| &meta_titulo
&meta_desc
&purl_amiga
&fecha_registro
&estado slider
Clienie Teid_slider
pedido Teid_cliente Spnombre
Teid_pedido &id_tratamiento &pdescipcion
%id_cmaboradnr %m Err—— &pimagen
id_cliente nombre url
&n_pedido &papelido Toid_tratamieto &fecha_registro
&direccion Stelefono &nombre &estado
Sptotal Eptelefono_movil & descripcion
Bbfecha &bcomeo &fecha_registro
Sbestado_pedido &pclave Spestado
&pfecha_prometida &pfecha_nacimiento|
&fecha_entrega &bdireccion Informac ion
&estado &fecha_registro Teid_informacion
&bestado & nombre
factura &pdescripcion
Teid_factura &pnosotros
&id_pedido &pcomeo
Epfecha_registo Sptelefono
Epestado TR :Io\nmwer.wtol %ﬂgreocmon
ot feid_proweedor E:dﬂr&ﬂeﬂﬁg ° &pfecha_registro
feid_colaborador Despacho ruc &pestado
&pani & razon_social Spid_producto
&nombre Teid_despacho e &pnumero_factura
Spid_pedido & escripcion &cantidad
Sapellido & &pdireccion ;
pago &.comeo Epid_colaborador Eotelet &sprecio
& Epfecha_regisio €fono Epiotal
Teidpago ireccion &comeo
&pestado Eptipo
&pid_factura &fecha_registro & contacto Epfecha
Spmetodo &estado &pfecha_registro fecha_registro
S monto &estado Buestado
8pid_colaborador|
Epfecha_registro
Epestado
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Disefio fisico de la base de datos

Escuela de Ingenieria de Sistemas

Figura 19: Disefio fisico de la base de datos

j moneda v

:] categoria L id_moneda INT{11)

d_categoria INT(11) #nombre YARCHAR(100)

> nombre VARCHAR(100) 2 sim bolo VARCHAR(100)

»id_cat_padre INT(11) > ferha_registro TIMESTAMP

2 estado INT(11)

desc VARCHAR(500)
imagen VARCHAR(100) .
meta_fitlo VARCHAR(10D) || i‘
meta_desc VARCHAR(200) I L - |
url_amiga VARCHAR{100) | A |
> fecha_registro TIMESTAMP I ~J producto r I
» estado INT{11) | id_producta INT(11) |
= I > nombre: VARCHAR(100) I
| | % codigo_referencia Y ARCHAR (100) |
I | id_conticon mrcan !
| » descripcion VARCHAR{1000)
" stock hd l_l < #id_moneda INT (1)
id_stock INT(11) » precio_unitario FLOAT
#id_producto INT(11) » stock_minimo FLOAT
> cantidad ALOAT —1 ¥ id_categoria INT(11) Jl
> fecha_registo TIMESTAMP I 1id_febricante INT(11) R
2 estado INT(11) | »imagen VARCHAR(100)
L I > imagen 1 VARCHAR(100)
| — | % imagen 2 v ARCHAR( 100)
meta_titulo VARCHAR(100)
meta_descripcion ¥ ARCHAR(200) P
" sexo ¥ url_amiga ¥ ARCHAR(100) }
id_sexo INT(11) > fecha_registro TIMESTAMP I
»nombre VARCHAR(100) »estado INT(11) }
> fecha_registro TIMESTAMP > |
> estado INT(11) + }
= \ \
| |
I . [E—
|
" slider v Jl_
id_slider INT(11) A
~| movimiento v

»nombre VARCHAR(100)

| suscriptor v
id_suscriptor INT{11)

» telefono VARCHAR{100)
»direccion VARCHAR(100)
6o VARCHAR( 100) > correo Y ARCHAR (100)
# fecha_registro TIMESTAMP

» estado INT(11)

» fecha_registro TIMESTAMP
> estado INT(11)

"] condicion b

id_rondicion INT{11)
»nombre VARCHAR(100)

J fecha_registro TIMESTAMP

» estado INT(11)

_ detalle_pedido ¥

id_detallepedido INT (11)
id_pedido VARCHAR(100)
@ id_producto INT(11)
# cantidad FLOAT
2 precio FLOAT
> estado INT(11)

>
] fabricante v

id_fabricante INT(11)

#nombre VARCHAR(100)

» descripcion VARCHAR(500)
imagen VARCHAR{100)
direccion VARCHAR(200)
meta_titulo ¥ ARCHAR{100)
meta_descripcion VARCHAR{200)

» fecha_registro TIMESTAMP

» estado INT(11)

2 descripcion YARCHAR(100) id_movmienta INT(11) »>
i magen VARCHAR(100) % id_proveedor INT(11)
url VARCHARC100) @ id_producto INT{11)
> fecha registro TIMESTAMP #num ero_factura VARCHAR(11)
> estado INT(11) # cantidad FLOAT m or ¥
2 precio FLOAT —
» P Pt _i id_proveedor INT{11)
* total FLOAT
| > ruc VARCHAR{20)
» tipo INT(11) |
| » razon_social VARCHAR(100)
—] informacion r 7 fecha DATETINE I > descripcion WARCHAR(500)
id_i i # fecha_registro TIMESTAMP
id_informacion INT{11) 1_regi | > direccion VARGHAR(100)
] # estado INT(11] = —iH
nombre VARCHAR(100) (11) _ * telefonn VARCHAR(S)
» descripcion VARCHAR(500) » corren VARCHAR(100)
2 tros W ARCHAR{ 1000
nosores (1000) > contacto VARCHAR{100)
* correo VARCHAR(100)

> estado INT(11)

descripcion VARCHAR(500)

» ferha_registro TIMESTAMP

|
fm————————

"] diente ¥
id_cliente INT{11)

@id_tratam iento INT(11)
dni ¥ ARCHAR(S)

#nombre VARCHAR(100)

» apellido VARCHAR{100)
telefono VARCHAR(S)
telefono_m ovil VARCHAR(S)

# correo YV ARCHAR{100)

» clave V ARCHAR{100)

» fecha_nacimiento DATETIME
direccion VARCHAR(100)

# fecha_registro TIMESTAMP

» estado INT{11)

#
l—=
L
M
1 pedido
id_pedido INT({11)
% id_colaborador INT(11)
@id_ciente INT(11)
*n_pedido VARCHAR{100)
»direccion VARCHAR{100)
» total FLOAT
» fecha DATETIME

» fecha_prom etida DATE
» fecha_entrega DATE
» estade INT(11)

[

-
|

L

A
] factura v

id_factura INT(11)

% id_pedido VARCHAR(100)
»fecha registro TIMESTAMP
> estado INT(11)

F
|
-
|
1
M
—I pago v
id_pago INT(11)
% id_factura VARCHAR{500)
» metodo VARCHAR(S00)
#monto FLOAT
% id_colaborader INT{11)
» fecha_registro TIMESTAMP
» estado INT(11)

* estade_pedido VARCHAR{100)

|

| descripdon VARCHAR(500)

Bl —,

_] tratamiento v
id_tratam iento INT{11)
> nombre VARCHAR(200)

» fecha_registro TIMESTAMP
2 estado INT(11)

"] despacho v
id_despacho INT{11)

@ id_pedido VARCHAR(200)

% id_colaborader INT{11)

* fecharegistra TIMESTAMP

> estado INT{11)

——— e

_1 colaborador
id_colabaorador INT{11)

» dni VARCHAR(100)

2 nombre VARCHAR(100)

7 apellide VARCHAR(100)

H-| ¥ corren VARCHAR{100)

»direccion VARCHAR(100)
» fecha_registro TIMESTAMP
estado INT(11)

*
_
A

j usuario v

id_usuario INT(11)
@id_colaborador INT(11}
@ id_tipousuario INT(11)
 usuario VARCHAR({100)
2 contrasena VARCHAR(100)
? fecha_registro DATETIME
> estado INT(11)

»>
¥
L.
1
T
:]ﬁpm.sualio

id_tipousuario INT{11)
“nombre VARCHAR{100)
* descripcion VARCHAR{100)
»ferha_registro TIMESTAMP

> estado INT(11)
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Caso de uso del sistema

Figura N° 20: Caso de uso del sistema
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e { 7 {
Editar fabricante - Buscar fabricante -
. N _Aoregar febricante Agregar categoria 7 Buscar categoria Agregar prowincia g st provincia
\ _~7Editar provincia
<<include>> <<include>> J1 <include>> g -
o N\ sefclude>> <<includé>> >
e Lz / <<include>> X =
— { — Editar producto D] D Eliminar provincia
Agregar tratamiento  Eliminar fabricarfeinclude>> -
Gestionar fabricante { __ <<include>> Agregar colaborador _—Buscar colaborador
— ,
ya —
P Gestionar categoria R
4 Eliminar categoria
Buscar tratamiento N

<<include>>

< <sinclude>>

P
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- \

Administrador

Editar tratamiento

<<include>>

Eliminar tratamiento

P Gestionar provincia .~~~
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—>{ .
Eliminar colaborador Buscar region

)

Gestionar regior

I Editar disrito
<<include>>—" -7 N
v - Agregar proveedor J
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Gestonar clente ¢ Gestionar proveedor <include>>—_ 9
NE /] \ <aincludes> > D)
/ | . y
} / | Gestionar producto A .
9 <<include>> lude>> (
Agegarcliente <<incidde>> <<include>> | <ine X\ ;7) _ Buscar proveedor N
/ / \ Agregar distrito
/ | . \ ~ Editar producto
- < - v W) <<ifclude>> | <<include>> {
p C Eliminar cliente / <ccitcludes> Eliminar producto Eliminer proveedor <cinlues \ )
Buscar cliente R \ / —
Editar cliente -k 7
h . \ Buscar distrito
\ S \ R
\ Agregar producto U Editar producto 7
\ X —
\ { e — S - = eesnunavmsmm\
\ . y .
7 Buscar producto — \ Editer disrito
<includgy> - <cinclude>> Realizar compra AN
\ _— N
\ <<include>>" Y

J

- Buscar pedido
Realizar venta

Ver detalle compra
<<include>>

A

Ver guia de remision g

; : — A~ _ <<include>>

<<include>>—

Vendedor Listar pedidos -

\\
AN

- Realizar pago
<<extend>>

\
<<7"Q'\““9>> Ver factura

e

B

Eliminar distrito
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Listar compra
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Prototipos
Historia 1: Iniciar sesién

Figura 21: Iniciar sesion

Gestion de Categorias

a @ X 0 (http:// ) @

Iniciar sesiébn

I_Usunr-o I
I_Clave I

| Ingresar I
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Historia 2: Gestionar colaboradores

Figura 22: Gestionar colaboradores

Escuela de Ingenieria de Sistemas

Gestidn de Categorias
a c> X Q (Fiers 7 @
H Ad trads
Cesvi computer minietrader
Admin
( Gestidn de coloboradores Agregar nuevo Ayuda j
DNI
Catalogo I I
Compras Nombre
Ventas Apellide
Clientes I I
Correo
Ajustes I I
Reportes TIPO
cMs I I
Usuario
Clave
N® Nombre Apellido Correo Usuario Opciones
1 Angel Zamora angel@gmail com Usuario
2 Angel Zamora angel@gmail com Usuario
3 Angel Zamora angel@gmail. com Usuario
4 Angel Zamora angel@gmail. com Usuario
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Historia 3: Gestionar categorias

Figura 23: Prototipo gestionar categoria

Gestibn de Categorias

OQ X{} (http:// 2 @

H Administrad
Cesvi computer mimstrager
Admin
[ Gestibn de categorias Agregar nueva categoria Ayuda j
Inicio
Nombre
Catalogo I I
‘Compras Categoria padre
Panies Descripcion
Clientes
Ajustes
Foto
Reportes Seleccionar imagen
cMs Meta titulo
Meta descripeidn
Ne Nombre Categoria padre Opciones
1 Producto 1 Padre (o)
2 Producto 1
3 Producto 1 Padre
4 Producto 1 Padre
L4
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Historia 4: Gestionar proveedores

Figura 24: Gestionar proveedores

Gestidn de Categorias

ODXQU_“DH 7@

CcMS

i Administrad
Cesvi computer ministrador
Admin
(Gestlbn de proveedores Agregar nuevo Ayuda j
Inicio
RUC | ]
Catalogo
Roz6n Social | ]
‘Compras
Descripcion
Ventas
Clientee Direccion I I
Ajusts
wetes Teléfono I I
Reportes
Correo I I

Persona contacto I

N® RUC Razén social Telefono Opciones
1 12365478912 Deltrén 943045180
2 12365478912 Deltrén 943045180
3 12365478912 Deltrén 443045180
4 12365478912 Deltron 943045180
L4
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Historia 5: Gestionar fabricantes

Figura 25: Gestionar fabricantes

Gestidn de Categorias

a c> X Q http:// 7 @

H Ad trads
Cesvi computer minietrader
Admin
(Gesmﬁn de fabricantes Agregar nueva categoria Ayuda j
Nombre
Catalogo I I
‘Compras Descripcidn

Ventas

Clientes Foto
Ajustes Seleccionar imagen
Direccion
Reportes I I
cMs Meta titulo
[ ]
Meta descripcin
N°® Logotipe Nombre Descripcién Direccibn Opciones
1 HP HP Lima Pera
2 HP HP Lima Perd
3 HP HP Lima Pera
4 HP HP Lima Perd
L4
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Historia 6: Gestionar productos

Figura 26: Gestionar productos

Gestidn de Categorias
ac:) X{} [rte 77 B @
CESVi computer Administrador
Admin
( Gestidn de productos Agregar nuevo Ayuda j
Inicio
Nombre
Catalogo
[ ]
‘Compras Codigo
Ventas
Clientes Condicidn
Ajustes I I
Descripcién
Reportes
CMS
Precio
[ ]
N°® Foto Nombre Descripcién Precio Opciones
1 HP HP Lima Pera
2 HP HP Lima Pera
3 HP HP Lima Pera
4 HP HP Lima Pera
L4
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Historia 7: Gestionar clientes

Figura 27: Gestionar clientes

Gestidn de Categorias

a c> X Q http:// 7 @

i Administrad
Cesvi computer ministrador
Admin
( Gestidn de clientes Agregar nuevo Ayuda j
Tratamiento
Catalogo I I
‘Compras DNI
Ventas Nombre
Clientes I I
Apellido
Ajustes I I
Reportes Telefono
cMs I I

Telefono mévil

Correo

[ ]
N® Tratamiento Nombre Apellido Correo Opciones

1 Sefior Angel Zamora angel@gmail com

2 Sefior Angel Zamora angel@gmail com

3 Sefior Angel Zamora angel@gmail.com

4 Sefior Angel Zamora angel@gmail.com

L4
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Historia 8: Registrar compra de productos

Escuela de Ingenieria de Sistemas

Figura 28: Gestionar compra de productos

Gestidn de Categorias

a c> X Q (http://

] @&

i Administrad
Cesvi computer miistrader
Admin
Gestidn de compras Agregar nuevo Ayuda j
Inicio
N* Factura I I Proveedor L ]
Catalogo
Producto I I Cantidad L I L I

‘Compras

Precio

I

Ventas

Agregar producto

Fecha

Clientes
El contenido de la cesta de compra es

Ajustes

N® Cantidad Producto Precio Total Opciones
S 1 10 Laptop 20

cMS 2 20 Teclado 50
3 1 Mouse 20
2 2 Mouse 50
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Historia 9: Stock de productos

Figura 29: Stock de productos

Gestidn de Categorias

OD X{,} {http:// 2 @

Administrador

Cesvi computer

Admin
[ Stock Ayuda j
Inicio
N® Cbdigo Nombre Stock Stock Minimo Opciones
Catalogo 1 1 Laptop 20 50
2 2 Teclade 50 50
‘Compras
3 3 Mouse 20 50
Ventas 2 4 Otro 50 50
e 2 4 Otre 50 50
2 4 Otre 50 50
Arsiee 2 4 Owe 50 50
Reportes 2 4 Qtro 50 50
= 2 4 Otro 50 50
2 4 Otro 50 50
2 4 Otro 50 50
L4
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Historia 10: Realizar una venta

Escuela de Ingenieria de Sistemas

Figura 30: Realizar una venta

Gestidn de Categorias

a c> X Q (http://

] @&

H Administrad
Cesvi computer ministrader
Admin
[ Gestibn de ventas Agregar nuevo Ayuda j
Inicio
Catalogo
Direccién I I
‘Compras
Producto I I Cantidad L I L I
Ventas

Clientes

El contenido de la cesta de venta es

Ajustes

N® Cantidad Producto Precio Total Opciones
Reportas 1 10 Laptop 20
cMS 2 20 Teclado 50

3 1 Mouse 20

2 2 Mouse 50

4
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Historia 11: Registrar e iniciar sesion de cliente

Figura 31: Registrar cliente e iniciar sesion

Gestidn de Categorias

O Q X Q {http:// ) @

Cesvi computer Inicio  Producto  Contacto Monto E

Productos

Eres nuevo usuario, crearse una cuenta Ya tienes una cuenta

Teléfono
Clave

Repetir clave

Crear cuenta

Boletin informativo

z
8
m
3 9
S 9
gm
3
g

L I | Suszrib\rse]
Informacion Categoria Contacto
Lorem ipeum aer .. Lorem peum s st OMEL Lo sum dotor Sit amet
st e cOMBECTRMUT amet GONSectetur censectetur consectetur
adipiscing eit adipiscing €lit. Etiam adipiscing elit. adipiscing elit.
7
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Historia 12: Realizar una compra

Escuela de Ingenieria de Sistemas

Figura 32: Realizar una compra

O c> X Q (http://

Carrito de compras

Cesvi computer

] &)

Inicio  Productoe  Contacto

Monto
Productos

Mi carro de comra (1)

Tu carro de compra

Lorem ipsum geior Lorem ipeum s ..

E— T

amet CONSECtetur
adipiscing eiit

adipiscing €lit. Etiam

Producte
0 Detalle
Cantidad O Total
Precio unitario: 10.00 Total: 30.00
Boletin informativo
L | Suscribirse ]
Nosotros Informacion Categoria Contacto

Lorem ipsum 4 sit QMEL
consectetur

adipiscing elit.

Lorem o dolor SIt amet

consectetur
adipiscing elit.
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Historia 13: Listar pedidos

Figura 33: Listar pedidos cliente

Carrito de compras

Q0 X — )& )

Cesvi computer Inicio Producto  Contacto ;4::;(:&(05 E
Mis pedidos

Mi cuenta N°® |N° Pedido Atencidn Monto Estado de pago Monto de pago Opciones

Mi pedidos 1 |4545454540 ENTREGADO 50 PAGADO 50
1 |4545454540 ENTREGADO 50 PAGADO 50
1 |4545454540 ENTREGADO 50 PAGADO 50
1 |4545454540 ENTREGADO 50 PAGADO 50
1 |4545454540 ENTREGADO 50 PAGADO 50
1 |4545454540 ENTREGADO 50 PAGADO 50

Boletin informativo

r j l Suscnblrse]

Nosotros Informacion Categoria Contacto
Lorem ipsum goior Lorem ipsum door .. Lorem s e sit GMEL Loram o dolor Sit amet
Sit sme CONSECetUr amet CONSectetur consectetur consectetur
adipiscing eiit adipiscing €lit. Etiam adipiscing elit. adipiscing elit.

Figura 34: Listas pedido colaborador

Pedidos

Oo XQ (http// ] @

Administrador

Cesvi computer

Admin
( Pedidos Ayuda j
Inicio
Catalogo N® [N® Pedido Cliente Total  |Direccion Vendedor Estado Opciones
1 |4545454540 ISMAEL ZAMORA 500 URB. LOS CIRUELOS CESAR PENDIENTE Alende(—iv
Compras Guia
1 |4545454540 ISMAEL ZAMORA 500 URB LOS CIRUELOS CESAR PENDIENTE Fact
actura
Ventas 1 |4545454540 ISMAEL ZAMORA 500 URB LOS CIRUELOS CESAR PENDIENTE
1 |4545454540 ISMAEL ZAMORA 500 URB LOS CIRUELOS CESAR PENDIENTE
Clientes
1 |4545454540 ISMAEL ZAMORA 500 URB LOS CIRUELOS CESAR PENDIENTE
Ajustes 1 |4545454540 ISMAEL ZAMORA 500 URB LOS CIRUELOS CESAR PENDIENTE
R = 1 |4545454540 ISMAEL ZAMORA 500 URB LOS CIRUELOS CESAR PENDIENTE
CMS
z
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Historia 14: Ver detalle de pedido

Figura 35: Detalle pedido

Carrito de compras
QD X0 @ )& D
Cesvi computer Inicio  Producto  Contacto Monta E
Productos
Mi pedido PED0OQOQO001
Mi cuer.nu N® Producto Cantidad P. Unitario Subtotal
Mipedidos |, Laptop 1 50 50
1 Mouse 1 50 50
1 Impresora 1 50 50
Total 150
Boletin informativo
L I | Suscnbl(ee]
Nosotros Informaciéon Categoria Contacto
Lorem ipsum geor Lorem ipeum we .. Lorem san o sit @MEL Loram cuun d0ior SIt amet
it amee CONBECTEtUr amet CONsectetur consectetur consectetur
adipiscing elit adipiscing €lit. Etiam adipiscing elit. adipiscing elit.
L4
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Historia 15: Ver guiay factura

Escuela de Ingenieria de Sistemas

Figura 36: Guia

Cesvi computer
Guia de remisibn 00001

Facturado a Ismael Zamora

Productos

N°® Producto
1 Laptop
1 Mouse

1 Teclado

Cantidad
1

9
1

Figura 37: Factura

Cesvi computer
Factura 00001

Facturado a lsmael Zamora

Productos

Ne
1
1

1

Producte
Laptop
Mouse

Teclado

Cantidad
1

1
1

Precio
50

50
50

Sub total
50

50
50

Total

150
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Historia 16: Asignar despacho

Figura 38: Asignar despacho

Cesvi computer PENDIENTE DE ENTREGA Y PAGO

Selecione despachador

=Ry
Asignar despacho

Factura 00001

Facturado a Ismael Zamora

Productos
N® Producto Cantidad Precio Sub total
1 Laptop 1 50 50
1 Mouse 1 50 50
1 Teclado 1 50 50
Total 150
. ,
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Historia 17: Registrar pago y entrega

Escuela de Ingenieria de Sistemas

Figura 39: Registrar pago y entrega

e Y
Cesvi computer
P PENDIENTE DE ENTREGA Y PAGO
Factura 00001
Facturade a lsmael Zamora
Productos
N® Producto Cantidad Precio Sub total
1 Laptop 1 50 50
1 Mouse 1 50 50
1 Teclado 1 50 50
Total 150
M -
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Historia 18: Reporte de eficacia

Figura 40: Reporte de eficacia

Gestion de Categorias

OO XQ {http:// 9 @

Administrador
Admin

( Nivel de eficacia Ayuda j

Desde L7/ ]E

Cesvi computer

Inicio

Catalogo
Hasta | ] ﬁ
‘Compras
Ventas
Clientes N°  |Fecha Ventas realizadas Ventas estimadas Nivel de eficacia
1 01/01/2010 5 10 50%
Ajustes
1 01/01/2010 5 10 50%
Reportes 1 01/01/2010 5 10 50%
cMs 1 |owotr2010 5 10 50%
1 01/01/2010 5 10 50%
1 01/01/2010 5 10 50%
1 01/01/2010 5 10 50%
1 01/01/2010 5 10 50%

Historia 19: Reporte de porcentaje de entregas a tiempo

Figura 41: Reporte de porcentaje de entregas a tiempo

Gestion de Categorias.

Oa) XQ httpi// ] @

Administrador
Admin

CEnlre;us a tiempo Ayuda ]

Desde I i ] H

Cesvi computer

Inicio

Catalogo
Hasta i
— ' 2
Vet =]
s
Clientes N°[Fecha Pedido entregados a tiempo Total de pedidos TEntregas o tempo
1 01/01/2010 5 10 50%
Ajustes
1 01/01/2010 5 10 50%
Reportes 1 010172010 5 10 50%
cMs 1 |owoirzon 5 10 50%
1 010172010 5 10 50%
1 01/01/2010 5 10 50%
1 010172010 5 10 50%
1 01/01/2010 5 10 50%
L4
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Historia 20: Reporte de ventas por dia
Figura 42: Reporte de ventas por dia

Gestibn de Categorias
O O X Q http:// . C)
Cesvi computer Administrador
Admin
( Ventas por dia Ayuda ]
Inicio
Desde 71
Catalogo I I ﬁ
Hasta | I I ﬁ
-_Generur

Compras

Cancelar

Ventas
Clientes
Ajustes

Reportes

cMs

L4
Historia 21: Reporte de ventas por categoria
Figura 43: Reporte de ventas por categoria
Gestidn de Categorias
Q0 X Gor )& )
Cesvi computer “’“""":::’n'
[ Ventas por cotegoria Ayuda j
Inicio
Catalogo Desde L Iﬁ
Compras Hasta L7 ] ﬁ
Clientes
Reportes
cMs
|
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Historia 22: Reporte de ventas por producto

Figura 44: Reporte de ventas por producto

Gestidn de Categorias

OD X{,} {http:// 2 @

Administrador
Admin

[ Ventas por producto Ayuda j

Cesvi computer

Inicio

Catalogo Desde I L I ﬁ
Compres Hasta [ ] ﬁ
Ventas
Clientes
Ajustes
Reportes
cMs
L4

Resumen del Sprint 0

Tabla 16: Resumen del Sprint 0

Total de tareas 5

Tareas terminadas 5

Tareas pendientes 0

Avance (%) 100 %
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Grafico Burndown del Sprint 0

Escuela de Ingenieria de Sistemas

Figura 45: Gréafico Burndown del Sprint O

Grafico BurnDown Sprint O

6

5

4

3

2

1

0

3/04/2017 4/04/2017 5/04/2017 6/04/2017 7/04/2017

—o— Restante Restante estimado

Retrospectiva del Sprint O

Al final del Sprint 0 el Scrum Master se reunié con el Product Owner, obteniendo

una respuesta de aceptacion satisfactoria del sprint.

Cosas positivas
v' Se cumplieron los objetivos
Cosas negativas

v" Ninguna
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DESARROLLO DEL SPRINT 1
Lista de pendientes del Sprint 1

Tabla 17: Lista de pendientes del Sprint 1

HOO1 Iniciar sesion 1
H002 Gestionar colaboradores 1
HOO03 Gestionar categorias 1
HOO04 Gestionar proveedores 1
HO05 Gestionar fabricantes 1
HO06 Gestionar productos 1
Planificacién del Sprint 1
Figura 46: Planificacion del Sprint 1
Nombre de tarea - |Duracion _ Comienza  _ Fin - |17 [26mar'17 [02abr'17 [09abr'l7 [16abr'l7 [23abr'l;
vip[M[JJsL[x[v]p[m[iJs[L]x]v][D]mM]]
= ECOMMERCE CESVI 45 dias lun 03/04/17  vie 02/06/17 L
COMPUTER
+ SPRINT 0 6 dias lun 03/04/17  lun 10/04f17 ey
| -'serinT1 17 dias mar 11/04/17 mié 19/04/17 P—————r

Iniciar sesion 1dia mar 11/04/17 mar 11/04/17

Gestionar 1dia mié 12/04/17 mié 12/04/17

colaboradores

Gestionar 1dia jue 13/04/17  jue 13/04/17

categorias

Gestionar 1dia vie 14/04/17  vie 14/04/17

proveedores

Gestionar 1dia lun 17/04/17  lun17/04/17

fabricantes

Gestionar 1dia mar 18/04/17 mar 18/04/17

productos

Presentacidn 1dia mié 19/04/17 mié 19/04/17

Entrega del Sprint 1

v Iniciar sesién, Gestionar colaboradores
v' Gestionar categorias

v' Gestionar proveedores

v' Gestionar fabricantes
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v Gestionar productos
Historia 1: Iniciar sesién

Figura 47: Iniciar sesion

Ingreso al sistema

Ingresar

En la figura se puede observar la interfaz de ingreso al sistema, optimizada para

poder acceder mediante usuario (correo) y contrasefa.
Historia 2: Gestidn de colaboradores

Figura 48: Implementacién dela vista Gestion de colaboradores

v

ADMINSTRACION DE COLABORADORES

DN

B
&
entes
B
jentes
B
ustes

o

M
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Historia 3: Gestionar categorias

Figura 49:

Inicio

Gestion de Categorias

-

Catalogo

B

Compras v Primeros Registros

& N° Nombre
Ventas
1 SERVIDORES
2 IMPRESORAS
Clientes
E 3 TECLADOS
Ajustes
4 MOUSES
Lk
Reportes 5 LAPTOPS

Escuela de Ingenieria de Sistemas

Listar categoria

+ (2]
Agregar nueva categoria Ayuda
BUSCAR:
Categoria Padre Opciones
SERVIDORES GO
ACCESORIOS GO
ACCESORIOS G
ACCESORIOS GO
ORDENADORES GO

En la figura se puede observar el listado de todas categorias, con las opciones de

agregar nueva, editar y eliminar.

Figura 50: Registrar categoria

Inicio Nombre

o0

Catilogo Categoria Padre

Seleccione

Descripcion

Imagen de portada

Seleccionar archivo | Ningiin archivo seleccionado
Clientes

Ajustes

Meta - Titulo

Meta - Descripcion

Reportes

= Url amigable

En la figura se aprecia la interfaz que permite registrar categorias de los

productos.
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Figura 51: Modificar categoria

v
Adm!
-]
Inicio Nombre
o SERVIDORES|
Catilogo Categoria Padre
SERVIDORES
Descripcién
SERVIDORES
Y
Ventas
Imagen de portada
-] Seleccionar archivo | Ningln archivo seleccionado
Clientes
Meta - Titulo
] SERVIDORES
Ajustes
Meta - Descripcion
= SERVIDORES
Reportes
4
A url amigable
SERVIDORES
Cancelar Guardar

En la figura se aprecia la interfaz que permite modificar las categorias de los

productos.
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Historia 4. Gestionar proveedores

Figura 52: Listar proveedor

Inicio
Catalogo
B Gestion de Proveedores + (2]
Agregar nuevo proveedor Ayuda
Compras
Ventas Verlos 1 v Primeros Registros BUSCAR:
ﬁ Ne RUC Razdén Social Teléfono Opciones
Clientes 1 20212331377 DELTRON 014150101
E Pagina N2 1 de 1 Anterior Siguiente

Ajustes

En la figura se puede observar el listado de los proveedores con las opciones

agregar nueva, editar y eliminar.

Figura 53: Registrar proveedor

. INFORMACION
o RUC RUC
Catdlogo
Razon social
Compras Descripcion
8 )
Ventas Direccion Direccio
B 4
Client -
ientes Teléfono Teléf
B Correo
Ajustes
.l Persona contacto Ttact:
Cancelar Guardar

En la figura se aprecia la interfaz que permite registrar los proveedores de los

productos.
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Figura 54: Modificar proveedor

v
Administrator
.
. INFORMACION
& RUC 20212331377
Catilogo
Razon Social DELTRON
B
Compras Descripcion GRUPO DELTRON
&5 !
Ventas Direccion
8 4
Clientes Telefono 014150101
- |
Correo info@deltron.com
Ajustes
Persona contacto
Lk
Cancelar Guardes

En la figura se aprecia la interfaz que permite modificar los proveedores de los

productos
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Historia 5: Gestionar fabricantes

Figura 55: Listar fabricantes

Inicio

catilogo
B Gestion de Fabricantes + (2]
Agregar nuevo fabricante Ayuda
Compras
Ventas Verlos| 1 v Primeros Registros BUSCAR:
E Ne Logotipo Nombre Descripcién Direccién Opciones
Clientes .
1 HP HP HP G
=]
2 TOSHIVA TOSHIVA TOSHIVA - T
Ajustes ’ : : C’J I]]]]
Al Pagina Ng 1 de 1 Anterior Siguiente

Reportes.

En la figura se puede observar la lista de los fabricantes con las opciones crear

nueva, editar y eliminar.

Figura 56: Registrar fabricantes

~
Admi
\nicio INFORMACION
ﬁ: Nombre
Catilogo
E Descripcion
Compras
4
Logotipo
Ventas
Seleccionar archivo | Ningin archivo seleccionado
-]
Direccién
Clientes
-} “
Alustes Meta - Titulo

Reportes. Meta - Descripcion

=

Cancelar Guardar

En la figura se aprecia la interfaz que permite registrar los fabricantes de los

productos.
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Inicio

L
Catilogo

-]
Compras

]

Ventas

Clientes

B

Ajustes

Reportes

=

En la figura se aprecia la interfaz que permite

Escuela de Ingenieria de Sistemas

Figura 57: Modificar fabricante

INFORMACION

Nombre

HP

Descripcion

HP

Logotipo

Seleccionar archivo | Ningtn archivo seleccionado

Direccion

HE

Meta - Titulo

He

Meta - Descripcion

productos.

Guardar

modificar os fabricantes de los
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Historia 6: Gestionar productos

Figura 58: Listar producto

v
R
Inicio
Ver los 10 v Primeros Registros BUSCAR:
= Ne Imagen Nombre Codigo de Referencia Condicion Precio Unitario Categoria Fabricante Opciones
Catilogo
1 oTRO OTRO Nueve 20 SERVIDORES  HP G
Compras 2 laptops.jpg LAPTOP 5 LAPO00S Nuevo 1700 LAPTOPS HP G m-j
& 3 laptop4.peg  LAPTOP 4 LAP0004 Nuevo 3000 LAPTOPS TOSHIVA (]
Ventas
B 4 laptop3.jpg LAPTOP 3 LAPO0O3 Nuevo 2500 LAPTOPS HP GO
Clientes . .o
5 laptop2.jpg LAPTOP 2 LAP0002 Nuevo 1500 LAPTOPS HP G
B =
6 laptop1.jog LAPTOP 1 LAPO0OT Nuevo 2000 LAPTOPS HP G
Ajustes
) .
IM 7 teclado5.jpg TECLADO 5 TECLADO 5 Nuevo 25 TECLADOS HP C/' III]J
Reportes
.=
8 teclado4.jpg  TECLADO 4  TECLO0O4 Usado 19 TECLADOS HP (g
=
s ° teclado3jpg  TECLADO 3 TECLO0O3 Nuevo 25 TECLADOS HP G
10 tecladol.JPG  TECLADO1  TECLAOOO1 Nuevo 20 TECLADOS HP GO
Pagina Ne 1de 1 Anterior - Siguiente

En la figura se puede observar la lista de los productos con las opciones agregar

nuevo, editar y eliminar.

Figura 59: Registrar producto

v
@
Inicio
p Gestion de Productos L ] (2]
i Agregar nuevo producto Ayuda
Catalogo
B INFORMACION
Compras
Nombre
&
Ventas
. Ccodigo de referencia
-]
Clientes
. condicién
B
Nuevo v

Ajustes

Descripcién

(ol

Reportes

PRECIO

Moneda

soL v
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Figura 60: Modificar producto

Gestiéon de Productos + (2]

INFORMACION

Nombre

LAPTOF 5

Codigo de referencia
LAPOOOS

condicién
Nuevo

Descripcion

LAPTOP 5

PRECIO

Moneda

En la figura se aprecia la interfaz que permite modificar los productos.

Resumen del Sprint 1

Tabla 18: Resumen del Sprint 1

Total de historias 6

Historias terminadas 6

Historias pendientes 0

Avance (%) 100 %
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Grafico Burndown del Sprint 1

Figura 61: Grafico Burndown del Sprint 1
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Retrospectiva del Sprint 1

Al final del Sprint 1 el Scrum Master se reunié con el Product Owner, obteniendo

una respuesta de aceptacion satisfactoria del sprint.

Cosas positivas
v' Se cumplieron los objetivos
Cosas negativas

v" Ninguna
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DESARROLLO DEL SPRINT 2

Lista de pendientes del Sprint 2

Tabla 19: Lista de pendientes del Sprint 2

CcODIGO ' Descripcion ~ Estimacion

HOO07 Gestionar clientes 1
HOO08 Registrar compra de productos 2
HO09 Stock de productos 1
HO10 Realizar una venta 2
Planificaciéon del Sprint 2
Figura 62: Planificacion del Sprint 2
Nombre de tarea - |Duracion _ (Comienze  _ |Fin |17 [26 mar'17 [0Z2abr'i7 [08abr'i7 [16abr'i7 [23abr'i7 [30ab
vio[m[s[s[e]x]v[ofm[s]s[ex[v[Dp[m[s]s]L]
= ECOMMERCE CESVI 45 dias lun 03/04/17  vie 02/06/17
COMPUTER
+ SPRINT O 6dias lun 03/04/17  lun 10f04/17 Py
* SPRINT 1 7 dias mar 11/04/17 mié 19/04/17 ey
| =sprinT2 |7 dias jue 20/04/17  vie 28f04/17 pe——
Gestionar clientes 1 dia jue 20/04/17  jue 20/04/17
Registrar compra  2dias vie 21/04/17  lun 24/04/17
de productos
Stock de productos 1dia mar 25/04/17 mar 25/04/17
Realizarunaventa 2dias mié 26/04/17 jue 27/04/17
Presentacion 1dia vie 28/04/17  vie 28/04/17

Entrega del Sprint 2

v' Gestionar clientes

v Registrar compra de productos
v' Stock de productos
v

Realizar una venta
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Historia 7: Gestionar clientes

Figura 63: Listar clientes

-]
Inicio
o Gestidn de Clientes + (2]
Agregar cliente Ayuda
Catalogo
-]
Compras Ver los| 10 v Primeros Registros BUSCAR:
E/ Ne Tratamiento Nombre Apellido Correo Ventas Opciones
Ventas L . . : .o
1 Sefior JOSE SANDOBAL jose_sandobal@gmail.com - C/’ m
B
Clientes Pagina N2 1 de 1 Anterior n Siguiente

-]

En la figura se puede observar la lista de los clientes con las opciones agregar

nuevo, editar y eliminar.

Figura 64: Registrar clientes

Inicio ADMINSTRACION DE CLIENTES
Q: Tratamiento
Catilogo --Seleccione--
E DNI
Compras
=} Nombre
Ventas
E Apellido

Clientes

ﬁ Telefono

Ajustes

Wil Telefono movil
= Correo
CMs

Fecha de nacimiento

dd/mm/aaaa

En la figura se aprecia la interfaz que permite registrar los clientes.

E-Commerce para el proceso 158 Ismael Smith Zamora Rodriguez
de ventas en la empresa
Cesvi Computer SRL



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

Figura 65: Modificar cliente

ADMINSTRACION DE CLIENTES

Inicio

Tratamiento

Sefior
Catilogo
E DNI
123456789
Compras
8 Nombre
JosE
Ventas
E Apellido
- SANDOBAL
Clientes
E Teléfono
9876543
e 987654321
Telefono mévil
otk
9876543
Reportes 987654321
Correo

jose_sandobal@gmail.com

Fecha de nacimiento

dd/mm/aaaa

En la figura se aprecia la interfaz que permite modificar los clientes.

E-Commerce para el proceso 159 Ismael Smith Zamora Rodriguez
de ventas en la empresa
Cesvi Computer SRL



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

Historia 8: Registrar compra de productos

Figura 66: Lista de compras

Inicio
o Gestion de Compras + o
Agregar nusva compra Ayuda

Catdlogo

=]
Compras N°¢  Proveedor Producto Stock Cantidad ingresada Monto Total Fecha Opciones

8 1 DELTRON LAPTOP 4 4134 a1 16564 0001-01-01 01:01:00
Vent; 01-01 01101

entas 2 DELTRON LAPTOP 1 9829 10 100 0001-01-01 01:01:00

=]

Clientes

En la figura se puede observar la interfaz de la lista de las compras realizadas, y

filtradas por producto.

Figura 67: Registrar ingreso de productos a almacén

®
Inicio
Gestion de Compras + (2]
ﬁ: Agregar nueva compra Ayuda
Catilogo
B
Compras Proveedor Proveedor
& N° Factura NUMero

Ventas

o
E Producto
Clientes
E Cantidad
Ajustes
Precio
il
Reportes Total -
=
Fecha dd/mm/aaaa --i-- ———
Cancelar Agregar Producto

En la figura se puede observar la interfaz para agregar productos y agregar una

compra.
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Historia 9: Stock de productos

Figura 68: Stock de productos

Historia 10: Realizar una venta

Figura 69: Realizar una venta

-]
Inicio
" Gestidn de Ventas + (2]
Agregar nueva venta Ayuda
catslogo
B
Coppes Cliente
&
Ventas Ne Pedido N° Pedido
B Producto
Clientes
E Cantidad 01
Ajustes -
Direccion Direccion
ahl y
Reportes
Fecha dd/mm/asaa --i-- ----
% M

cancelar Agregar producto

En la figura se puede observar la interfaz para realizar una venta.
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Resumen del Sprint 2

Tabla 20: Resumen del Sprint 2

Iltem Valor

Total de historias 4
Historias terminadas 4
Historias pendientes 0
Avance (%) 100 %

Gréafico Burndown del Sprint 2

Figura 70: Grafico Burndown del Sprint 2

Grafico BurnDown Sprint 2
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Retrospectiva del Sprint 2

Al final del Sprint 2 el Scrum Master se reunié con el Product Owner, obteniendo
una respuesta de aceptacion satisfactoria del sprint.

Cosas positivas
v' Se cumplieron los objetivos
Cosas negativas

v" Ninguna
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DESARROLLO DEL SPRINT 3

Lista de pendientes del Sprint 3

Tabla 21: Lista de pendientes del Sprint 3

CcODIGO ' Descripcion ~ Estimacion

HO11 Registrar e iniciar sesion de cliente 1
HO12 Realizar una compra 2
HO13 Listar pedidos 1
HO14 Ver detalle de pedido 1
Planificacion del Sprint 3
Figura 71: Planificacién del Sprint 3
Hombre de tarea . |Duracién _ |Comienza  _ Fin - |7 [26mar'17 [02abr'l7 [09abr'l7 [16abr'i7 [23abr'il7 [30abr'l7 [07 may'17 [1:
vio[maTsTi]xJv[ofm[i]sTi]x]v|o[m[i]sTL]x]v]pm[I]s]
= ECOMMERCE CESVI 45 dias lun 03/04/17  vie 02/06/17 P
COMPUTER
* SPRINT 0 6dias lun 03/04/17  lun 10/04/17 p—
* SPRINT 1 7 dias mar 11/04/17 mié 19/04/17 p—
* SPRINT 2 7 dias jue 20/04/17  vie 28/04/17 p——
[ ='serinT3 l6 dias lun 01/05/17  lun 08/05/17 —
Registrar e iniciar  1dia lun 01/05/17  lun 01/05/17
sesion de cliente
Realizar una compr: 2 dias mar 02/05/17 mié 03/05/17
Listar pedidos 1dia jue 04/05/17  jue 04/05/17
Ver detalle de pedi 1dia vie 05/05/17 vie 05/05/17
Presentacidn 1dia lun 08/05/17  lun 08/05/17 [~]

Entrega del Sprint 3

v Registrar e iniciar sesion de cliente
v" Realizar una compra

v’ Listar pedidos

v" Ver detalle de pedido
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Historia 11: Registrar e iniciar sesion de cliente

Figura 72: Registrar cliente

CeSVi Co m pU te r INICIO PRODUCTOS SERVICIOS

Inicio Creacion de una cuenta

¢Es Nuevo Usuario? Craerse Una Cuenta
Nombre
Apellidos
Correo

Telefono

) Sefior () Sefiora

Clave

Repetir Clave

CREAR CUENTA

[ Acepto los términos y condiciones _Términos De Servicio

En la figura se puede observar la interfaz registrar clientes que permite a los
visitantes registrar sus datos en el sistema.
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Figura 73: Iniciar sesion

¢Ya Tiene Una Cuenta?

En la figura se puede observar la interfaz de logeo de los clientes que le va a

permitir ingresar al sistema mediante correo y contraseia.
Historia 12: Realiza una compra

Figura 74 Carro de compra

Inicio / Camito

Tu carro de compra

Mi Carrito de Compras (1) Continuar comprando
Epson L575 Detalle
Cantidad :| 1 Is} Total 1,100.00
Descuento:
Delivery:
Precio Unitario: 1,100.00 Total: 1,100.00
TOTAL 1,100.00

En la figura se puede apreciar la interfaz carrito de compras, con las opciones

eliminar y actualizar.
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Figura 75: Verificar carrito

Verificando mi carro de compras

& Epson L575
- Cantidad : 1 Precio Unitario: 1,100.00 Total: 1,100.00

Detalle Direccion de envio
Total 1100 Direccion Urb. San Isidro de Carabayllo. Mz, G Lte 14
Descuento: - Nueva Direccion de envio:
Delivery:
TOTAL 1100 .
Tiempo de entrega Método de pago
La empresa asegura la entrega de productos en 5 dias habiles @ Contra - Entrega

En la figura se puede apreciar la interfaz verificar carrito de compras, con la opcién
de elegir el método de pago Contra-Entrega o Tarjeta de crédito o débito. Ademas
las opciones Regresar y Ordenar.

Figura 76: Finalizar compra

Cesvi Computer INICID PRODUCTOS SERVICIDS CONTACTO g;g‘s;i;“ﬂ -
Micuenta | Salir

Gracias por preferirnos

Su orden de compra ha sido procesada con éxito

Boletin informativo

Correo electronico Suscribirse
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En la figura se puede apreciar la interfaz finalizar venta.

Historia 13: Listar pedido

Figura 77: Lista de pedidos cliente

Inicio / Mis pedidos
Mi datos Mis pedidos
Mis pedidos
N®  N° Pedido Atencidn Monto Estado de pago Metodo de pago Opciones
1 PEDIO00000072 ENTREGADO 175 Pagado CONTRA-ENTREGA Q
2 PEDIOQ0O000030 ENTREGADO 1100 Pagado CONTRA-ENTREGA Q
Figura 78: Lista de pedidos colaborador
Pedidos + 2]
Agregar pedido Ayuda
PEDIDO
Ne  cddigo N° Pedido Cliente Total Direccion Vendedor Estado Opciones
1 PEDI000000022 72 ISMAEL SMITH 175 1 ENTREGADO
2 PEDIO00000021 el ISMAEL SMITH 1800 65 ENTREGADO
3 PEDIOD0000020 70 ISMAEL SMITH 220 64 ENTREGADO
4 PEDIOD0000019 69 ISMAEL SMITH 950 63 ENTREGADO
5 PEDIOD0000018 68 ISMAEL SMITH 2800 62 ENTREGADO
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Historia 14: Ver detalle de pedido

Figura 79: Detalle pedido

Inicio / Mis pedidos

Mi datos MI PEDIDO N°PEDIO00000022

Mis pedidos
N® Nombre Cantidad P. Unitario Sub Total
1 MOUSE LOGITECH 5 35.00 175.00
Total 175.00

Resumen del Sprint 3

Tabla 22: Resumen del Sprint 3

Iltem Valor

Total de tareas 4
Tareas terminadas 4
Tareas pendientes 0
Avance (%) 100 %

Grafico Burndown del Sprint 3

Figura 80: Gréafico Burndown del Sprint 3

Grafico BurnDown Sprint 3
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Retrospectiva del Sprint 3

Al final del Sprint 3 el Scrum Master se reunié con el Product Owner, obteniendo

una respuesta de aceptacion satisfactoria del sprint.
Cosas positivas

v Se cumplieron los objetivos
Cosas negativas

v Ninguna
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DESARROLLO DEL SPRINT 4

Lista de pendientes del Sprint 4

Tabla 23: Lista de pendientes del Sprint 4

CcODIGO ' Descripcion ~ Estimacion

HO15 Ver guia y factura 1
HO16 Asignar despacho 1
HO17 Registrar pago y entrega 1

Planificacion del Sprint 4

Figura 81: Planificacion del Sprint 4

Nombre de tarea - |Duracién _|Comienzo  _ Fin - |7 [26mar'17 [02abr'l7 [09abr'i7 [16abr'i7 [23abr'i7 [30abr'i7 [07 may'l7 [14 may'17
viop[m[i s xJv|o[m[as]]xJv[p[m[i]s]c[x[v[p[m][i]s]L]x]v
=~ ECOMMERCE CESVI 45 dias lun 03/04/17  vie 02/06/17 ¥
COMPUTER
* SPRINT O 6 dias lun 03/04/17  lun 10f04/17 Py
* SPRINT 1 7 dias mar 11/04/17 mié 19/0af17 ey
* SPRINT 2 7 dias jue 20f04/17 vie 28/0af17 ——
* SPRINT 3 6 dias lun 01/05/17  lun 08/05/17 ——
| - sPrINT4 ladias mar 08/05/17 vie 12/05/17 ey
Werguiay factura 1dia mar 03/05/17 mar 09/05/17
Asignar despacho  1dia mié 10/05/17 mié 10/05/17
Registrarpagoy  1ldia jue 11/05/17  jue 11/05/17
entrega
Presentacidon 1dia vie 12/05/17 vie 12/05/17

Entrega del Sprint 4

v' Ver guiay factura
v Asignar despacho
v Registrar pago y entrega
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Historia 15: Ver guiay factura

Figura 82: Guia de remision

CESVI
COMPUTER

Guia de Remision72

Facturado a:
ISMAEL SMITH ZAMORA RODRIGUEZ

Productos
Ne° Producto Cantidad
1 MOUSE LOGITECH 5
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Figura 83: Factura

CESVI PAGADO
COMPUTER

Factura 22

Facturado a:
ISMAEL SMITH ZAMORA RODRIGUEZ

Productos
Ne Producto Cantidad Precio Total
1 MOUSE LOGITECH 5 35 175
Total 175
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Historia 16: Asignar despacho

Figura 84: Asignar despacho

CESVI ENTREGA ¥ PAGO
COMPUTER

Factura 23

SELECCIONE DESPACHADOR

CARLOS CASAS v

« ASIGMNAR DESPACHO

Facturado a:
ISMAEL SMITH ZAMORA RODRIGUEZ

Productos
Ne FProducto Cantidad Precio Total
1 Epson 1 700 700
Total T00
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Historia 17: Registrar pago y entrega

Figura 85: Registrar pago y entrega

CESVI NO PAGADO
COMPUTER v recisTaAs Paco

Factura 23

Facturado a:
ISMAEL SMITH ZAMORA RODRIGUEZ

Productos
Ne Producto Cantidad Precio Total
1 Epson 1 700 700
Total 700
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Resumen del Sprint 4

Tabla 24: Resumen del Sprint 4

Iltem Valor

Total de historias 3
Historias terminadas 3
Historias pendientes 0
Avance (%) 100 %

Gréafico Burndown del Sprint 4

Figura 86: Grafico Burndown del Sprint 4

Grafico BurnDown Sprint 4
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Retrospectiva del Sprint 4

Al final del Sprint 4 el Scrum Master se reunié con el Product Owner, obteniendo

una respuesta de aceptacion satisfactoria del sprint.
Cosas positivas

v" Se cumplieron los objetivos
Cosas negativas

v" Ninguna
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DESARROLLO DEL SPRINT 5
Lista de pendientes del Sprint 5

Tabla 25: Lista de pendientes del Sprint 5

HO18 Reporte de eficacia 2
HO19 Reporte de porcentaje de entregas a tiempo 2
HO020 Reporte de ventas por dia 2
HO21 Reporte de ventas por categoria 2
HO022 Reporte de ventas por producto 2

Planificacién del Sprint 5

Figura 87: Planificacion del Sprint 5

Nombre de tarea . |Duracion _ Comienze  _ Fin |7 [26mar'17 [02abr'17 [09abr'i7 [16abr'i7 [23abr'i7 [30abr'l7 |07 may'17 [14may'17 [21may'17 [28may'17 |

vIo[m[uTsTtxTv[o[mlsTsTLIx]v[olm[JTs[L]xvio[mM[JTs[L]xv[om[sTsTL]x[v]
~ ECOMMERCE CESVI 45 dias lun 03/04/17  vie 02/06/17 ¥ W
COMPUTER :
*+ SPRINT 0 6 dias lun 03/04/17  lun 10/04/17 e
* SPRINT 1 7 dias mar 11/04/17 mié 19/04/17 p—
* SPRINT 2 7 dias jue 20/04/17  vie 28/04/17 P——
* SPRINT 3 6 dias lun 01/05/17  lun 08/05/17 P
* SPRINT 4 A dias mar 09/05/17 vie 12/05/17 =
- SPRINT 5 |11 dias lun 15/05/17  lun 29/05/17 e
Reporte de eficacia 2 dias lun 15/05/17 mar 16/05/17
Reporte de 2 dias mié 17/05/17 jue 18/05/17

porcentaje de
entregas a tiempo

Reporte de ventas 2 dias vie 19/05/17  lun 22/05/17

por dia

Reporte de ventas 2 dias mar 23/05/17 mié 24/05/17

por categoria

Reporte deventas 2 dias jue 25/05/17  vie 26/05/17

por producto

Presentacion 1dia lun 29/05/17 lun 29/05/17 =]

Entrega del Sprint 5

Reporte de eficacia
Reporte de porcentaje de entregas a tiempo
Reporte de ventas por dia

Reporte de ventas por categoria

NN NN

Reporte de ventas por producto
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Historia 18: Reporte de eficacia

Escuela de Ingenieria de Sistemas

Figura 88: Reporte de eficacia

Nivel de eficacia

Nivel de eficacia

Desde

01/06/2017
Hasta
30/06/2017
Cancelar
Ne Fecha Ventas realizadas
1 2017-06-01 [¢] 10
2 2017-06-02 0 10
3 2017-06-03 0 10
4 2017-06-04 4] 10
5 2017-06-05 0 10

Ventas estimadas

Ayuda

™

Generar

Nivel de eficacia
0%
0%
0%
0%

0%

Historia 19: Reporte de porcentaje de entregas a tiempo

Figura 89: Reporte de porcentaje de entregas a tiempo

Entregas a Tiempo

Porcentaje de entregas a tiempo

Desde
01/06/2017
Hasta .
30/06/2017
x
Cancelar
N° Fecha Numero total de pedidos entregados a tiempo
1 2017-06-01 o
2 2017-06-02 o
3 2017-06-03 o
4 2017-06-04 o
5 2017-06-05 o

Numero total de pedidos

o]

o o ©o o

(2]

Ayuda

T

Generar

% de entregas a tiempo
0 %
0 %
0%
0 %

0 %
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Historia 20: Reporte de ventas por dia

Figura 90: Ventas por dia

Ventas por dia

Desde

dd/mm/aaaa
Hasta dd/mm/aaaa
% ]
Cancelar Generar
Total de ventas por Dia
Historia 21: Reporte de ventas por categoria
Figura 91: Ventas por categoria
Ventas por categoria
Desde dd/mmy/aaaa
Hasta dd/mm/aaaa
x ]
Cancelar Generar
Total de Ventas por Categoria
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Historia 22: Reporte de ventas por producto

Figura 92: Ventas por producto

Ventas por producto

Dese dd/mmy/aaaa

Hasta

dd/mm/aaaa

x

Cancelar

Total de Ventas por dia

Lapop. » Parants Epson MoUsE

Resumen del Sprint 5

Tabla 26: Resumen del Sprint 5

Escuela de Ingenieria de Sistemas

]

Generar

ltem Valor ‘
Total de historias 5
Historias terminadas 5
Historias pendientes 0
Avance (%) 100 %
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Grafico Burndown del

Escuela de Ingenieria de Sistemas

Sprint 5

Figura 93: Gréafico Burndown del Sprint 5
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Retrospectiva del Sprint 5

Al final del Sprint 5 el Scrum Master se reunié con el Product Owner, obteniendo

una respuesta de aceptacion satisfactoria del sprint.

Cosas positivas

v' Se cumplieron los objetivos

Cosas negativas

v" Ninguna

E-Commerce para el proceso
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ACTA DE PLANIFICACION DE LOS SPRINT
Fecha: 31/03/2017
Scrum Master: Ismael Smith Zamora Rodriguez
Product Owner: César Rivas Ponce

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad que el equipo Scrum determiné
las historias de usuario para el Sprint 0, 1, 2, 3, 4 y 5, para el desarrollo del proyecto
titulado “E-Commerce para el proceso de ventas en la empresa Cesvi Computer SRL".
Acordando satisfactoriamente los objetivos del Sprint 0, 1, 2, 3, 4 y 5 como también los

elementos de la Pila del Producto que contiene el sprint mencionado.

0 Disefio légico y fisico de base de datos, diccionario de datos, caso
de uso del sistema y disefio de prototipos.

1 El sistema debe permitir registrar colaboradores y acceder | HO01, HOO0Z2,
mediante usuario y contrasefia. También debe permitir dar | HO03, HOO04,
mantenimiento a categorias, proveedores, fabricantes y productos. | H005, HO06

2 El sistema debe permitir dar mantenimiento a clientes, registrar | HO07, HOO08,
compra de productos, visualizar el stock de productos y realizar | HO09, HO10
una venta.

3 El sistema debe permitir al cliente registrarse y luego ingresar con | HO11, HO12,

Su correo y contrasefia para poder realizar una compra a través de | H013, H014
la web. Asimismo puede visualizar sus pedidos y ver sus detalles.

4 El sistema debe permitir ver guia y factura, asignar despacho y HO15, HO16, HO17
registrar pago y entrega de pedido.

5 El sistema debe mostrar reportes para el proceso de ventas. HO018, HO19,

HO020, H021, H022

Firma en sefal de conformidad.

César Rivas Ponce
Gerente General
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ACTA DE ENTREGA DEL SPRINT N° 1
Fecha: 19/04/2017
Scrum Master: Ismael Smith Zamora Rodriguez
Product Owner: César Rivas Ponce

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad que el sr. Ismael Smith Zamora
Rodriguez presenta el mdédulo de gestién principal que incluye iniciar sesién, gestionar
colaboradores, gestionar categorias, gestionar proveedores, gestionar fabricantes y
gestionar productos con las funcionalidades determinadas por el Product Owner y que
satisfacen los requerimientos planteados para mejorar el proceso de ventas de la
empresa en el proyecto titulado “E-Commerce para el proceso de ventas en la empresa

Cesvi Computer SRL”

Firma en senal de conformidad.

César Rivas Ponce
Gerente General
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ACTA DE ENTREGA DEL SPRINT N° 2
Fecha: 28/04/2017
Scrum Master: Ismael Smith Zamora Rodriguez
Product Owner: César Rivas Ponce

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad que el sr. Ismael Smith Zamora
Rodriguez presenta el médulo de compra - venta que incluye gestionar clientes, registrar
compra de productos, stock de productos, realizar una venta, con las funcionalidades
determinadas por el Product Owner y que satisfacen los requerimientos planteados para
mejorar el proceso de ventas de la empresa en el proyecto titulado “E-Commerce para el

proceso de ventas en la empresa Cesvi Computer SRL”

Firma en sefnal de conformidad.

César Rivas Ponce
Gerente General
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ACTA DE ENTREGA DEL SPRINT N° 3
Fecha: 08/05/2017
Scrum Master: Ismael Smith Zamora Rodriguez
Product Owner: César Rivas Ponce

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad que el sr. Ismael Smith Zamora
Rodriguez presenta el médulo de compra del cliente que incluye registrar e iniciar sesion
de cliente, realizar una compra, listar pedidos y ver detalle de pedido, con las
funcionalidades determinadas por el Product Owner y que satisfacen los requerimientos
planteados para mejorar el proceso de ventas de la empresa en el proyecto titulado “E-

Commerce para el proceso de ventas en la empresa Cesvi Computer SRL”

Firma en senal de conformidad.

César Rivas Ponce
Gerente General
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ACTA DE ENTREGA DEL SPRINT N° 4
Fecha: 12/05/2017
Scrum Master: Ismael Smith Zamora Rodriguez
Product Owner: César Rivas Ponce

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad que el sr. Ismael Smith Zamora
Rodriguez presenta el médulo de detalle de venta que incluye ver guia y factura, asignar
despacho, registrar pago y entrega, con las funcionalidades determinadas por el Product
Owner y que satisfacen los requerimientos planteados para mejorar el proceso de ventas
de la empresa en el proyecto titulado “E-Commerce para el proceso de ventas en la

empresa Cesvi Computer SRL”

Firma en senal de conformidad.

César Rivas Ponce
Gerente General
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ACTA DE ENTREGA DEL SPRINT N° 5
Fecha: 29/05/2017
Scrum Master: Ismael Smith Zamora Rodriguez
Product Owner: César Rivas Ponce

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad que el sr. Ismael Smith Zamora
Rodriguez presenta el médulo de reportes que incluye reporte de eficacia, reporte de
porcentaje de entregas a tiempo, reporte de ventas por dia, reporte de ventas por
categoria, reporte de ventas por producto, con las funcionalidades determinadas por el
Product Owner y que satisfacen los requerimientos planteados para mejorar el proceso de
ventas de la empresa en el proyecto titulado “E-Commerce para el proceso de ventas en

la empresa Cesvi Computer SRL”

Firma en senal de conformidad.

César Rivas Ponce
Gerente General
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ACTA DE IMPLEMENTACION DEL E-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS
EN LA EMPRESA CESVI COMPUTER SRL

Estimado Ismael Smith Zamora Rodriguez

Mediante la presente acta de implementacion se confirma y ampara que se realizé la
implementacion del E-Commerce con fecha 01/05/2017, cuyo titulo es “E-Commerce para
el proceso de ventas en la empresa Cesvi Computer SRL”, con el fin de contribuir a la
organizacion de manera eficiente, cumpliendo los requerimientos planteados al inicio del

proyecto.

Firma en sefal de conformidad.

César Rivas Ponce
Gerente General
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