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Resumen

La investigacion realizada en la empresa Comercial & Distribuidora HR S.A.C. tuvo
como objetivo implementar un sistema web para la gestion de ventas, mediante el
uso de la metodologia RUP para desarrollo de software. De metodologia aplicada
y experimental estudio la informacion que genera 80 productos, siendo la muestra
la informacion de 33 productos. Mediante la aplicacién de fichas de registro se
observa la reduccién de 12.6% a 5.7% en el indicador de tiempo promedio de
productos almacenados, de 10.13% a 7.43% en el indicador de tiempo promedio
en el registro de cotizaciones, 9.28% a 6.17% en el indicador tiempo promedio en
el registro de ventas y el indicador porcentaje de crecimiento de ventas de 3.17%
a 6.83% lo que concluye que el sistema web mejora la gestion de ventas.

Palabras clave: Sistema web, gestion de ventas, patron MVC y metodologia RUP.
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Abstract

The objective of this research was to implement a web system for sales
management in the company Comercial & Distribuidora HR S.A.C, with the RUP
methodology for software development. With a quantitative approach, applied type,
pre-experimental design, the population is made up of the information of 80
products that the study company sells and displays the information of 33 products.
Through the application of registration cards, a reduction from 12.6% to 5.7% in the
indicator of average time of stored products is observed, from 10.13% to 7.43% in
the indicator of average time in the registration of quotes, 9.28% to 6.17% in the
indicator average time in the registration of sales and the indicator percentage of
sales growth from 3.17% to 6.83% which concludes that the web system improves

sales management.

Keywords: Web system, sales management, MVC pattern and RUP methodology.
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I. INTRODUCCION

La resistencia de los diferentes modelos de negocio ha sido probada por caida del
precio del petrdleo, guerras comerciales, crisis financieras y la situacion actual a
causa del virus denominado Covid-19, que pone a prueba la resiliencia de negocios
de diversos sectores (Castro, 2021). Claro ejemplo son las compafias
exportadoras espafolas que durante dos afios han tenido que adaptarse tras la
reducciéon de sus mercados principales por acontecimientos ajenos a su
organizacion (Otiniano, 2021). Por ello es importante sobresalir en un mercado de
cambios a nivel exponencial, siendo importante alinearse a los requisitos que
contiene la era de la Industria 4.0 que son la competitividad y supervivencia (Maisiri
y Van Dyk, (2019).

Por otro lado, por sorprendente que parezca, las compafias mundiales no
consideran el costo de mantener un inventario, ya que no realizan el monitoreo
existencias obsoletas, rupturas de stock, costo de transporte y costos de
operaciones, lo que se traduce al incremento de mantener inventarios (Chavez y
Torres-Rabello, (2021). Debido a la alta competitividad que se gesta en el mundo
empresarial, es necesario desarrollar mecanismos de control interno que mejoren
la rentabilidad de una empresa mejorando los mecanismos internos (Del Carpio y
Miralles, (2020). Asi mismo, menciona que se debe repotenciar los modelos de
negocios mediante el comercio electrénico y el marketing digital, implementando
una herramienta web que mejore las oportunidades de negocio al mejorar la

eficiencia de la gestion de ventas de las organizaciones.

La economia digital cobra cada vez mayor fuerza por lo que Bravo (2021),
menciona que el comercio electrénico nacional crecié un 31% el 2019, moviendo
la suma de $ 4 mil millones, de los de mayores incrementos en la region,
realizandose el 65% del volumen de las compras online en Callao y Lima. El
aumento confirma un sondeo que realizo el Area de Comercio Electronico de la
Camara de Comercio de Lima que afirma que el 40% de negocios promocionan

sus productos por canales digitales.



La investigacion se desarrollo en la empresa de servicios Comercial & Distribuidora
HR S.A.C. que se dedica a venta por mayor y menor de bebidas, aguas,
rehidratantes, energizantes, cervezas, vinos y licores, con direccion fiscal en el
distrito de Ventanilla calle 12 manzana 15 lote 5 urbanizacién La Bandera.
Actualmente la empresa cuenta con 6 trabajadores que se encuentran
estructurados de acuerdo a las diferentes actividades que desempefa, la
organizacion que depende de los ingresos que genere el area comercial
diariamente y la entrega oportuna del area de operaciones, sin embargo, a pesar
del esfuerzo realizado por los empleados no tienen mucha experiencia en la
practica, debido a que el trabajo que realizan un tanto empirico por la falta de

capacitacion y uso de herramientas tecnoldgicas que mejore su trabajo.

El negocio se ubica cerca de un mercado de abastecimiento de productos de
primera necesidad, por lo que mantiene en constante movimiento los productos
gue comercializa ocasionando que no mantenga un registro actualizado del stock
exacto de mercaderia, lo mencionado conlleva a que constantemente quede
desabastecido por falta de un control interno, de otro lado al momento de la
recepcion de los productos la vendedora solo se limita a verificar de manera visual
la mercaderia y procede a su firma de recepcion conforme de la boleta de venta,
de igual modo las solicitudes de productos de los clientes lo realiza en una proforma
lo que posteriormente con la conformidad del cliente procede a llenar una boleta
de venta, lo mencionado ocasiona que se realiza un doble procedimiento en la
gestion de ventas, por lo que se requiere implementar un sistema web que permita
mejorar los procedimientos de recepcion de productos por parte de los
proveedores, optimizar el registro de cotizaciones y mejorar el tiempo en la gestion

de ventas.

Con lo expuesto anteriormente, surge el siguiente problema general: ¢En qué
medida el sistema web mejora la gestion de ventas en la empresa Comercial &
Distribuidora HR S.A.C.? Asi mismo, se presentan los siguientes problemas
especificos: (a) ¢ En qué medida un sistema web mejora la gestion de ventas en la
empresa Comercial & Distribuidora HR S.A.C. en cuanto al tiempo de registro de
productos?; y (b) ¢ En qué medida un sistema web mejora la gestion de ventas en

la empresa Comercial & Distribuidora HR S.A.C. en cuanto al nivel de ventas?



Por consiguiente, para la presente investigacion, se plantea el siguiente objetivo
general: Implementar un sistema de web para la gestion de ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR S.A.C. Asi mismo, se detallan los siguientes objetivos
especificos: (a) Determinar en qué medida el sistema web mejora el tiempo de
registro de productos en la empresa Comercial & Distribuidora HR S.A.C.; (b)
Determinar en qué medida el sistema web mejora el nivel de ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR S.A.C.

De otro lado, se justificé con los siguientes principios: teGricamente, en virtud a que
el sistema web permitio corregir la problematica encontrada en la gestion de ventas
mediante la busqueda exhaustiva de autores reconocidos en el campo del
desarrollo de software web que permitieron nutrir los conceptos y la metodologia
del disefio; también se justifica de manera operativa, en vista de que se implemento
un sistema web que soluciono las deficiencias identificadas en ese momento, lo
cual impacto en la satisfaccion de los trabajadores al optimizar el tiempo en la
realizacion de sus actividades normales de trabajo, de otro lado socialmente, a
causa de que el sistema web mejoro la atencion a los usuarios que se sentian
disconforme con el tiempo que demora la compra de los productos de la empresa
y resulto beneficioso para los trabajadores ya que al utilizar el sistema web les
facilito la ejecucion del trabajo; y por ultimo de manera metodologica, ya que para
la contratacion de las hipotesis de la investigacion se utilizé instrumentos que fueron
validados mediante el juicio de expertos, lo cual permitié evidenciar el impacto en

la mejora de la variable dependiente mediante el sistema web.

Por consiguiente, se plantea la siguiente hipotesis general de estudio El sistema
web mejora la gestion de ventas en la empresa Comercial & Distribuidora HR S.A.C.
En ese sentido, se determinan las siguientes hipétesis especificas: (a) El sistema
web mejora el tiempo de registro de productos en la empresa Comercial &
Distribuidora HR S.A.C.; y (b) El sistema web mejora el nivel de ventas en la

empresa Comercial & Distribuidora HR S.A.C.



Il. MARCO TEORICO
En el contexto internacional se considero el aporte de los siguientes autores:

Dody, Sfenrianto and Kaburuan (2019) in their article entitled “Sales information
system using web for small business case study: CV. Tanaka Service”, whose
objective was to implement a web system that improves sales information and the
database of bank transactions. The research methodology was of an applied type;
also, the development of the product was developed through the application of the
RUP methodology. The development of the software improves the versatility in
information processing and reduces operating costs in the use of advertisements,
brochures, among others. In conclusion, the web system improves the accessibility
of customers to the information about the sale products, since it can also be

downloaded as an application on mobile phones.

Ngozi, Bolanle and Ezenugu (2017) in their article entitled “Development of Sales
and Inventory Workflow Management Information System Web Portal for Petrospan
Integrated Services, Eket, Akwa Ibom State, Nigeria”, whose objective was to
implement a web application that improves the management of sales and
inventories. The research methodology was applied, also the design includes the
RUP methodology. The web platform contains the modules of administrator,
inventory, responsibilities, and clients and about, in addition, the architectural
design is based on three levels of the WAMP server which are; Windows operating
system, MySQL server and Apache. In conclusion, the web application shows
characteristics of usability, functionality and portability that demonstrate a complete

integrated system.

Hartanto, Ayuningtyas y Arrosyid (2016) en su articulo “Disefio de sistema de
informacién de inventario”, cuyo objetivo fue implementar un sitio web
considerando el actual proceso del negocio. La metodologia de disefio
experimental y aplicada utilizo para el disefio el método del Sistema de Ciclo de
Vida de Desarrollo (SDCL) que permite un procedimiento de desarrollo, el
mantenimiento adecuado y la utilizacion eficaz del sistema. El diagnostico
evidencia la necesidad de implementar un sistema web que mejore la gestion del

almacén debido a la carencia de procedimientos y formatos de registro, por lo que



el sistema web se realiza teniendo en consideracion el contexto de la organizacion.
En conclusién, se mejoro la gestion de bienes con el sistema web en vista de que

se genera informes de compras, ventas y stock.

Musana, Okello y Basaza-Ejiri (2020) en su articulo titulado “Modelo de
seguimiento de inventario en tiempo real en la cadena de suministro de distribucion
de Airtel Airtime”, tuvo como objetivo disefiar un Sistema web que permita dar un
seguimiento en tiempo real al inventariado de una empresa distribuidora para
incrementar la complacencia del usuario. El método del estudio es investigacion-
accion que considera un proceso ciclico de: diagnostico, toma de decisiones,
evaluacion y aprendizaje continuo. El sistema web realizado permite predecir el
tiempo de reabastecimiento y control de inventarios, por lo que contribuye a una
gestion eficiente en las ventas de la distribuidora. En conclusion, el modelo
presentado realizo pruebas de validacion que permitieron evaluar la rapidez,
eficiencia y competitividad en el control de almacenamiento para mejorar la

satisfaccion del cliente durante el proceso de ventas.

Supe (2017) en la investigacion titulada “Desarrollo de una aplicacion web para la
publicidad y venta de calzado de la Distribuidora de Calzado Garcés de la ciudad
de Quito”, tuvo como objetivo implementar un aplicativo web que permita mejorar
el ingreso por ventas de calzados. De enfoque mixto, uso las técnicas de la
entrevista, encuesta y la observacion, la poblacion la conformo los 120 clientes de
la distribuidora. El estudio de factibilidad evidencia: una viabilidad operativa; debido
a que la infraestructura tecnologia de la empresa es adecuada para el desarrollo
del sistema web; viabilidad econémica, debido a que la inversion se recupera en
seis meses y medio. En conclusion, el sistema web permite mejorar la fidelizacion,

versatilidad y eficacia en el proceso de ventas.
En el &mbito nacional se consideré a los siguientes autores:

Ambrocio (2019) en su investigacion titulada “Implantacion de sistema web y movil
para la mejora de la gestion de pedidos en Kanazawa SAC — Primax”, implemento
un sistema web para la gestion de pedidos. La investigacion de tipo aplicada y de
disefio experimental, analizo una muestra de 10 trabajadores del area de ventas y

80 pedidos del sistema web. Los resultados de la investigacion evidencian la



implementacion del sistema web teniendo en consideracion el analisis previo de
infraestructura tecnoldgica, capacitacion para el adecuado uso del software,
pruebas de un 6ptimo funcionamiento y la aceptacién del sistema. En conclusion,
se mejoré en un 48% el tiempo en el de datos de los pedidos y se obtuvo una
mejora en las ganancias econdmicas debido a que en setiembre a diciembre del
2018 la empresa tuvo un ingreso de ventas de 24,489.50 galones y posterior
funcionamiento del sistema web la empresa entre los meses de enero a abril 2019
registro las ventas de 27,077.50 galones, lo que refleja que el sistema web

incremento las ganancias de la empresa.

Quipuscoa (2018) en su investigacion “Sistema de comercializacion via web para
mejorar los procesos de compra y venta en la empresa Kiva Network de la ciudad
de Truijillo” implemento un sistema web para la mejora de los procedimientos del
negocio. De disefio experimental y tipo aplicada se baso en la metodologia XP para
el desarrollo del software. Los resultados evidenciaron una mejora en los
indicadores de: tiempo promedio para el aprovisionamiento de 38 a 22 minutos,
tiempo de cotizacion de 34 a 18 minutos y tiempo en la gestion de reporte de 20 a
15 minutos. En conclusion, se observa un nivel de significancia positivo lo que

refleja la mejora en el proceso de compra y venta.

Atauje y Miguel (2018) en su investigacion titulada “Implementacién de un sistema
Web para optimizar los procesos de compra y venta por delivery en la Empresa
Paraiso de Licores E.I.R.L. en San Miguel” tuvo de objetivo implementar un sistema
web que optimice la gestion de abastecimiento y ventas de una empresa licores.
De enfoque cuantitativo y tipo aplicada utilizo la metodologia RUP, por lo que
permitio realizar un sistema web que cumpla las expectativas en los interesados.
Los resultados evidencian una mejora satisfactoria en el proceso de ventas, debido
a que se reduce el tiempo de ventas y se mejora el flujo de comunicacién entre los
proveedores, ya que se cuenta con una mayor velocidad en las transacciones. En
conclusién, la implementacion resulta viable desde diferentes puntos de vista,
debido a que se realizé con una inversion de S/ 20,786.00 arrojandose un VAN de
S/19,242.046 y el TIR de 12% lo que hace viable financieramente desde el primer

afio de ejecucion.



Bautista y Sally (2020) en su investigacion titulada “Aplicacion web para mejorar la
gestion de pedidos de agua mineral en la distribuidora de gas palacios S.A.,
implemento un sistema web para mejorar la eficiencia en la gestion de pedidos. La
investigacion de tipo aplicada y disefio experimental analizo 140 pedidos y se baso
en la metodologia ICONIX. Los resultados evidenciaron el disefio de un software
con PHP, MySQL, Framework y Bootstrap. En conclusion, se reduce el tiempo de
registro de compras de 8.36 minutos a 5.54 minutos y el tiempo de registro de
informacién de 25.18 minutos a 21.56 minutos, lo que demuestra que la

implementacion de un sistema web impacta positivamente.

Finalmente, Rodriguez (2018) en su investigacion titulada “Implementacion de un
sistema informatico web para el control de ventas e inventario en la empresa
calzados Winner E.I.R.L.-Trujillo;2017”, proponer un sistema web para el control del
almacén. De tipo aplicada y disefio no experimental analizo a 20 trabajadores de la
empresa en estudio. El diagnostico permitio evaluar la actual gestion de inventarios
para realizar el disefio de la plataforma web mediante la metodologia RUP vy el
Lenguaje de Modelamiento Unificado UML, ademas de la utilizacion de
herramientas Open Source como programacion Java y gestor de base datos
MySQL. En conclusion, se requiere implementar un sistema web para mejorar los
diversos procesos del negocio debido a que el 80% de los trabajadores consideran

gue es necesario la implementacion de la propuesta.

Tan relevante como los estudios previos a la investigacion, también son los
conceptos que indica Llerena y Gonzalez (2020) en la definicion de la primera
variable, quien menciona, el sistema web es un conjunto de aplicaciones disefiadas
para ser utilizadas en un navegador web, las aplicaciones web, se desarrollan
mediante lenguajes de programacion, que al momento de registrar una direccion
URL el navegador transfiere a un servidor el cual contiene informacion virtual del

contenido que se ha desarrollado.

El Rational Unified Process (RUP), el Lenguaje Unificado de Modelado y el
desarrollo de proceso de software integran un estandar para diagndstico,
elaboracién, implementacion y documentacion de sistemas orientada a objetivos,
basado en los modelos por Componentes y Cascada, la ventaja de la presente

metodologia es producir un software de calidad dentro de un presupuesto y



cronograma plenamente establecido, las caracteristicas mas importantes son:
proceso incremental repetitivo, prestar mayor importancia los requisitos y control en
los cambios lo que lo hace un proceso equilibrado, se basa en los modelos de
construccién del sistema visual, enfocado en el disefio y desarrollo de la
arquitectura y el soporte a técnicas orientadas a objetos es elevado y particular en
el uso de UML (Vera et al., 2019).

Los pasos del Proceso Racional Unificado son: Inicio, Consiste en el diagnostico y
evaluacién de los requerimientos que debe considerar el software y también
establecer el alcance del mismo; elaboracion, es la fase de planificacion de
actividades evaluando los recursos necesarios y las caracteristicas del disefio,
ademas se evalla el disefio arquitectonico del producto; construccion, consiste en
construir el producto en base a la vision que se tuvo considerando el plan
arquitectonico, destaca la accesibilidad y uso que pueda tener el software en la
comunidad; transicion es la fase donde se realiza pruebas del software en conjunto
con los usuarios considerando la manufacturacion, distribucion, perfeccionamiento,
soporte y mantenimiento hasta encontrar un consenso final en los usuarios finales

se sientan satisfechos en el uso y efectividad del nuevo producto.

Por otro lado Capacho y Nieto (2017, p.19) menciona que la base de datos es la
representacion en un nivel integrado, que es utilizado en una organizacion para
satisfacer la resolucién de necesidades de informacion. Marin (2019) menciona
gue entre los gestores de bases de datos mas utilizados son: MySQL, el cuales es
un sistema de datos relacional, multiusuario y multihilo, de mayor uso por ser de
acceso libre, ofrece la ventaja de realizar; operaciones rapidas, bajo costo en la
realizacion de la base de datos, facil instalacion y un entorno de configuracion
amigable; Microsoft SQL Server, que esta basado en el lenguaje Transact-SQL
permitiendo utilizar grandes cantidades de datos; Oracle, el cual es considerado el
sistema mas completo por su escalabilidad, estabilidad, soporte de transacciones
y multiplataforma; Microsoft Access, el cual es un sistema de gestion no
correlacional utilizado mayormente en pequefias organizaciones; y por ultimo
PostgreSQL, que es un sistema relacional libre orientado a objetos que tiene como
principal caracteristica la alta concurrencia, variedad de tipos nativos y ahorro en

costos, confiabilidad y estabilidad.



A su vez Microsoft (2019) menciona que ASP.NET es un marco gratuito para la
creacion de sitios web dinamicos mediante CSS, HTML, JavaScript, por lo que es
facil y dinAmico en el marco de programacion al ofrecer caracteristicas avanzadas
para los programadores, de igual manera, asimismo Alvarez (2020), aclara que el
modelo vista, es una arquitectura utilizada para la separacion del codigo en distintas
capas, manteniendo la relacién y un orden en la realizacion de las interfaces,
permitiendo la creaciéon de un software mas robusto y un ciclo de vida mas extenso

por la reutilizacién del codigo debido a la separacion.

En la definicién de la segunda variable Malek, Sarin y Jaworsk (2018) indican que,
la gestion de ventas consiste mantener el control de los pedidos, asi como
estrategias comerciales a fin de que el nimero de pedidos aumente. Por lo que
Vélez (2020 pag. 16) menciona que una venta a distancia esta conectada a utilizar
nuevas tecnologias pasando de una venta tradicional a un modelo online que
aproveche los avances tecnoldgicos dando origen al comercio electronico. Las
ventas deben mantener una rentabilidad, a ello Jara, Sanchez, Bucaran y Garcia
(2018) afirman que la rentabilidad es la capacidad de generar beneficios
satisfaciendo las necesidades de los usuarios y optimizando el modelo del negocio

a fin de obtener mejores ingresos en las operaciones de la organizacion.

Las ventas deben considerar el pronto retorno de los clientes mediante la
fidelizacion a lo que Brito y Pacheco (2017) aclaran que, son condiciones que
apoyan en mantener satisfecho con el servicio y los factores como el marketing,
estrategias y el facil acceso que permitiran una relacién continua. Aunado a ello
Pincay y Parra (2020) sostiene que, toda organizacion debe mantener una
percepcion en la calidad del servicio, es decir, anticiparse a las necesidades o
requerimientos de los clientes a fin de mantener la satisfaccion y realizar las
actividades de manera eficiente para evitar reclamos, quejas y devoluciones por el

servicio brindado, manteniéndose una eficiente gestion de ventas.

Se evalud el impacto de la gestion de ventas mediante la dimension registro del
tiempo de los procesos, que es la medicion de procesos que utiliza el factor humano
para lograr los objetivos, es decir, la aplicacion de técnicas para la medicion del
grado de eficiencia, a fin de conocer informacién consistente, controlarla y

registrarla adecuadamente (Andrade, Del Rio, & Alvear, 2019). Y la dimensién nivel



de las ventas, que es el aumento de los ingresos por ventas durante un periodo fijo,
para lo cual se conoceré el valor de ventas del periodo anterior y el valor de las
ventas netas del periodo actual (Rodriguez, 2020).
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. METODOLOGIA
3.1. Tipoy disefio de investigacion

De enfoque cuantitativo, que seguin Naupas et al. (2018, p.140), recolecta los datos
para posteriormente analizarlos, con el fin de probar las hipotesis formuladas con
anterioridad, la medicién de la variable dependiente se realiza en un andlisis de

estadistica descriptiva e inferencial.

El estudio es del tipo aplicada, que segun Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018),
tiene la finalidad de indagacion, consolidacion e implementacion del conocimiento
en base. En ese sentido, la investigacion busca aplicar los conocimientos en base
al sistema web para un aporte cientifico en funcién al problema de gestién de ventas

de la empresa en estudio.

De acuerdo a lo puntualizado por Gallardo (2017, p.63), a la muestra se le aplica
un pre test y luego se administra el tratamiento, y por ultimo se realiza un postest,
se parte de un punto de referencia inicial que servira para medir el estimulo con la
aplicacion del tratamiento. Con respecto a lo sefialado es experimental, en vista
gue se modifico la variable independiente sistema web para dar solucion a la
variable dependiente vinculada al problema en estudio (gestion de ventas),
verificando el impacto en su reduccion. Asi mismo, es del tipo longitudinal y pre
experimental debido a que la mejora en la presente investigacion se realizé en dos
tiempos para determinar el impacto en la variable dependiente. El disefio de la

investigacion se presenta de la siguiente manera:

G 01 X: Estimulo 02

Pretest Fostest

G: Grupo 0 muestra
X: Estimulo (sistema web)

01, 02: Observacion de la gestién de ventas
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3.2. Variables y operacionalizacion
3.2.1. Definicién conceptual
Variable independiente: Sistema web

Son aplicaciones disefiadas para ser utilizadas en un navegador web, las
aplicaciones web, se desarrollan mediante lenguajes de programacion, que al
momento de registrar una direccion URL el navegador transfiere a un servidor el
cual contiene informacion virtual del contenido que se ha desarrollado (Llerena y
Gonzalez, 2020).

Variable dependiente: Gestion de ventas

Segun, Acosta et al. (2018) la gestion de ventas es el proceso de coordinacion del
personal y los recursos asignados para generar ganancias, en consecuencia,
Sanabra (2016) aclara que en un mundo digitalizado las ventas deben considerar
el uso de herramientas tecnoldgicas que permitan el aprovechamiento de las
tecnologias, mejorando las expectativas de los clientes y las actividades de los

empleadores.
3.2.2. Definicion operacional
Variable independiente: Sistema web

El sistema web tiende a mejorar la gestion de las ventas, mediante el cumplimiento
de las fases de la metodologia RUP el cual establece pruebas de caja negra para

su aceptacion.
Variable dependiente: Gestion de ventas

Es una actividad que consume tiempo en el proceso de ventas y recursos, por ello
la necesidad de automatizarla mediante un sistema web que tenga en
consideracion las dimensiones registro del tiempo de los procesos e incremento de

las ventas.
3.3. Poblacién (criterios de seleccion), muestra, muestreo unidad de analisis
3.3.1. Poblacién

Definida por Naupas et al (2018 p. 354) como el universo de individuos, objetos,

procesos o informacién que presentan rasgos comunes que lo asocian como el
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conjunto de unidades de estudio. La poblacion del proyecto de investigacion la
constituyen la informacién de 80 productos que comercializa la empresa Comercial

& Distribuidora HR S.A.C. entre los meses de marzo y mayo del 2021.
3.3.2. Muestra

Es un subconjunto representativo y adecuado de la poblacién, de acuerdo con los
fines de la investigacion Naupas et al (2018 p. 354). En tal sentido, para que la
muestra sea adecuada a la finalidad del estudio se utiliz6 el muestreo aleatorio de
tipo aleatorio simple. Por la cantidad se utilizar4 la siguiente ecuacion para
determinar la cantidad de productos que formaran parte del estudio.
Z2xp*N=*q
rl_eZ(N—1)+Z2>I<p>|<q

Donde:

n: Numero de productos para la muestra

Z: es el nivel de confianza: 1.96 (95% de confianza)

p: 0.85: Probabilidad de éxito

g: 0.15: Probabilidad de fracaso

N: tamafio de productos = 80 aprox.

e: es la precision o error: 0.049% (5% estimacion de error)

El valor de p, y g debe de sumar una unidad, por ende, en el presente estudio valen

equitativamente. Reemplazando en la férmula de la muestra se obtiene:

_ (1.96% % 0.85 * 0.15 * 80)
"= (0.049) + (80 — 1) + (1.96)2(0.85)(0.15))

= 58 productos

En ese sentido la unidad de analisis sera la informacion de 58 productos que
comercializa la empresa en estudio entre los meses de marzo y mayo del 2021 que

menciona los instrumentos del anexo 4.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.4.1. Descripcion de las técnicas e instrumentos
Se utilizo la técnica de la observacion mediante una ficha de registro que permitira

obtener los datos necesarios para la medicion de la variable dependiente y
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contrastar las hipotesis.

Tabla 1.
Relnen de instrumentos y técnicas de recoleccion
. FUENTE DE
VARIABLE TECNICA INSTRUMENTO VERIEICACION
DEPENDIENTE Observacién Ficha de registro .
., . Area de ventas
Gestion de ventas directa (anexo 4)

Fuente: Elaboracidn propia
3.4.2. Validez

La confiabilidad segin menciona Lopez et al. (2019), es el juzgamiento de los
instrumentos mediante un juicio de expertos para la valoraciéon y emitir la validez
del contenido para su aplicacion, en ese sentido, en el anexo 5 se muestra la
validacion mediante juicio de expertos de los instrumentos y la metodologia de

disefio de software.

Para el desarrollo del sistema web se basé en la metodologia RUP, una
metodologia que cumple con las fases del ciclo de vida, ademas de incorporar los
requerimientos del cliente en el proceso de desarrollo, que segun Vera, Cérdova,
Lopez y Pacheco (2019) es una metodologia detallada que presenta una
documentacion estructurada que permite una continua interaccion entre el cliente y
el equipo desarrollador permitiendo un eficiente manejo de la tecnologia, la
metodologia RUP tiene como fin ordenar y mejorar la estructura en el desarrollo del

software ya que el proceso se basa en cascada y por componentes.

Una metodologia que puede adaptarse facilmente a proyectos segun el tamafio,
permitiendo la concepcién del disefio, implementacion y pruebas de
funcionamiento, lo Gltimo mencionado es importante para un software orientado a
la web ya que permite evaluar la vulnerabilidad y exposicidon que puede estar
expuesta la plataforma virtual o base de datos, en vista de que se puede redisefar
las actividades de mejor manera, a causa de que los proceso estan ordenados y
documentados, siendo el centro de su metodologia la arquitectura, ya que involucra

consideraciones importantes para su desarrollo.
e Validez de contenido

La validez del contenido segin menciona Galicia, Balderrama y Navarro (2017)
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como la opinion de individuos con experiencia en el tema, las cuales son
reconocidas para calificar, valorar o aprobar la trascendencia del instrumento. En
ese sentido se tomd como referencia criterios expuestos por la casa de estudios
para que expertos califiquen el instrumento disefiado.

Tabla 2.
Cuadro de valoracion de expertos
N° Expertos Gra}ndq Puntaje
académico
1 Acufia Meléndez Maria Eulalia Magister 71%
2 Necochea Chamorro Jorge Isaac Doctor 75%
3 Vazquez Valencia Yesenia del Rosario Doctora 72%

Fuente: Tomado de anexo 5: Validacion de la metodologia e instrumentos
e Validez de constructo

La validez de constructo segun menciona Guerrero (2018) es el grado de éxito que
representa el disefio de un instrumento durante el proceso de validacion, el cual se
relaciona con la teoria que el investigador representa en relacion a un conjunto de
mediciones. En ese sentido, se utilizo fichas de registro que fueron aprobadas por

tres expertos en el tema como se muestra a continuacion.
3.4.3. Confiabilidad

En ese sentido, el instrumento mencionado cumple con claridad, suficiencia,
claridad y relevancia como indican los expertos en el anexo 5, sumado a ello
Hernandez y Mendoza (2018) sostienen que se refiere al grado en que se aplica

reiteradas veces a un individuo, los criterios para su confiabilidad son los siguientes:

Tabla 3. Nivel de Confiabilidad

Escala Nivel
0.00<r<0.20 Muy bajo
0.20=<r<040 Bajo
0.40<r<0.60 Regular
060=<r<0.80 Aceptable
0.80<r<1.00 Elevado

Fuente: elaboracion propia

15



Método de Test-Retest

Para la prueba, se utilizé la técnica de coeficiente de correlacion de Pearson y el

Tes Retest para verificar el nivel de confiabilidad de los instrumentos. Para ello, se

tom6 como muestra piloto a 10 dias (n = 10) del mes de marzo del 2021 para

constatar la confiabilidad de los instrumentos a utilizar para la recopilacion de datos.

Tabla 4. Ratio del indicador Tiempo Promedio de Registro del Producto (TRP)

Correlaciones

Test Re-test
TRP PRETEST | TEP POSTEST
Test Correlacion de Pearson 1 8r9™
TRP_PRETEST : -
- Sig. (bilateral) 0
N 10 10
Re-test Correlacion de Pearson ang™ 1
TRP_POSTEST
a Sig. (bilateral) 001
N 10 10

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

Fuente: Elaboracion propia. Realizado en SPSS IBM 25

Interpretacion

En la tabla 4 se observa que la correlacion de Pearson resulto ser 0.859 con un

nivel de significancia menor a 0.05 con el método Test Re-Test, con lo cual se pude

afirmar que el instrumento a utilizar tiene una confiabilidad del 86%.

Tabla 5. Ratio del indicador Tiempo Promedio de Registro de Cotizacion del

Producto (TRCP)

Correlaciones

Test Re-test
TRCP PRETEST | TRCP_POSTEST
Correlacion de Pearson 1 , 956
Test
TRCP_PRETEST Sig. (bilateral) ,000
N 10 10
Correlacion de Pearson 956 1
Re-test
TRCP_POSTEST Sig. (bilateral) ,000
N 10 10

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

Fuente: Elaboracién propia. Realizado en SPSS IBM 25
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Interpretacion

En la tabla 5 se observa que la correlacion de Pearson resulto ser 0.956 con un
nivel de significancia menor a 0.05 con el método Test Re-Test, con lo cual se pude

afirmar que el instrumento a utilizar tiene una confiabilidad del 96%.

Tabla 6. Ratio del indicador Tiempo Promedio de Registro de Ventas del Producto

Correlaciones
Test Re-test
TRVP PRETEST | TRVP POSTEST
Test Correlacion de Pearson 1 7747
TRVP_PRETEST
- Sig. (bilateral) ,009
N 10 10
Re-test Correlacion de Pearson 7747 1
TRVP _POSTEST
- Sig. (bilateral) ,009
N 10 10
**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracion propia. Realizado en SPSS IBM 25
Interpretacion

En la tabla 6 se observa que la correlacion de Pearson resulto ser 0.774 con un
nivel de significancia menor a 0.05 con el método Test Re-Test, con lo cual se pude

afirmar que el instrumento a utilizar tiene una confiabilidad del 77%.

Tabla 7. Ratio del indicador Porcentaje de crecimiento de ventas

Correlaciones
Test Re-test
NV PRETEST NV POSTEST

Test Correlacion de Pearson 1 ,881"
NV_PRETEST

Sig. (bilateral) ,001

N 10 10
Re-test Correlacion de Pearson ,881™ 1
NV_POSTEST

Sig. (bilateral) ,001

N 10 10
**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracién propia. Realizado en SPSS IBM 25
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Interpretacion

En la tabla 7 se observa que la correlacion de Pearson resulto ser 0.881 con un
nivel de significancia menor a 0.05 con el método Test Re-Test, con lo cual se pude

afirmar que el instrumento a utilizar tiene una confiabilidad del 89%.
3.5. Procedimientos

Para la recopilacién de datos se obtuvo el permiso del gerente del negocio ubicada
en el anexo 11, se aplicé inicialmente un pre test para evaluar la realidad actual y
posteriormente se realizé el sistema web para mejorar los actuales indicadores que
se evaluaron en la gestion de ventas. El calendario para la realizacion de la
investigacion y los aspectos de financiamientos no fue un impedimento en vista de
gue los autores cuentan con el presupuesto necesario para las diferentes etapas

de la investigacion.
3.6. Método de andlisis de datos

La investigacion contempla el disefio de un software como se evidencia en el anexo
7 y a su vez la contrastacion de las hipotesis se realizé en el paquete estadistico
SPPS 25 que proporciond soporte para el analisis estadistico descriptivo e

inferencial.
3.7. Aspectos éticos

e Respeto: La investigacion considero el adecuado citado en el uso de ideas de
diferentes autores, evidenciado en el apartado de referencias del presente

documento.

e Autenticidad: La presente investigacion considero solo la informacion que

califica como seguro y verdadero.

e Reflexividad: Se mantiene un papel autocritico en el transcurso de la

investigacion.

e Generalizacion tedrica: El contenido del presente documento servird para nutrir
de informacién a futuros trabajos sobre sistemas web o de similares

caracteristicas.
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IV. RESULTADOS

Para verificar la mejora en la variable dependiente se implementd un sistema web
con el objetivo de mejorar la gestibn de ventas de la empresa Comercial &
Distribuidora HR S.A.C., para ello, se analizé los datos del Pretest y Postest por
medio del software estadistico IBM SPSS Statistics 25, donde se analiz6 la prueba
de normalidad en base al tamafio de la muestra, verificando si los datos de
comportan de manera normal (paramétrico) o anormal (no paramétrico), luego se
utilizé las pruebas de hipétesis. A continuacion, se muestran los resultados

obtenidos:
4.1. Andlisis de la estadistica descriptiva
4.1.1. Variable Dependiente: Gestion de ventas

Se utilizé al “sistema web” como variable de influencia para mejorar la variable
“gestion de ventas”, a continuacion, se muestran los resultados obtenidos en base

a la dimensién 1 “Tiempo de registro”:
e Tiempo promedio en el registro de los productos almacena (TRP)

Segun los resultados obtenidos en la medicion del indicador “Tiempo promedio en
el registro de los productos almacenados” (TRP) perteneciente a la dimension

Tiempo de registro, para lo cual, se obtuvo lo siguiente:

Tabla 8. Descriptivo del pretest y postest del indicador TRP

Estadistico descriptivo

n Minimo Maximo Media Desv. Tip.
TRP_PRE-TEST 30 10 16 12.60 1.610
TRP_POS-TEST 30 3 9 5.80 1.789
N Valido (segun lista) 30

Fuente: Guia de observacién gestién de ventas. Elaborado en SPSS IBM 25

19



14

12.6
12
10
8
6
4
2
0
TRP_PRE-TEST TRP_POS-TEST

Figura 1. Pre-test y pos-test del indicador TRP

Fuente: Guia de observacion gestién de ventas. Elaborado en SPSS IBM 25
Interpretacion

De la figura 1 y tabla 8 se observa que antes de la implementacion del sistema web
fueron los siguientes: media 12.60%, minimo 10% y maximo 16%. Por otro lado,
los resultados obtenidos después de la implementacion del sistema web fueron:
media 5.80%, minimo 3% y maximo 9%. Respecto a la desviacién estandar, el
resultado del pretest fue de 1.610% y del post test fue de 1.789%.

e Tiempo promedio en el registro de las cotizaciones (TRCP)

Para el indicador “Tiempo promedio en el registro de las cotizaciones” (TRCP), los

resultados descriptivos se muestran a continuacion:

Tabla 9. Descriptivo del pretest y postest del indicador TRCP

Estadistico descriptivo

n Minimo Maximo Media Desv. Tip.
TRCP_PRE-TEST 30 6 16 10.13 2.713
TRCP_POS-TEST 30 3 13 7.43 2.725
N Valido (segun lista) 30

Fuente: Guia de observacion gestion de ventas. Elaborado en SPSS IBM 25
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Figura 2. Pre-test y pos-test del indicador TRCP

Fuente: Guia de observacion gestién de ventas. Elaborado en SPSS IBM 25
Interpretacion

De latabla 9y la figura 2 se observa los resultados obtenidos del analisis descriptivo
para antes de la implementacién del sistema web fueron los siguientes: media
10.13%, minimo 6% y maximo 16%. Por otro lado, los resultados obtenidos
después de la implementacién del sistema web fueron: media 7.43%, minimo 3%y
maximo 13%. Respecto a la desviacion estandar, el resultado del pretest fue de
2.71% y del postest fue de 2.73%.

e Tiempo promedio en el registro de ventas
Para el indicador “Tiempo promedio en el registro de ventas” (TRVP), los resultados

descriptivos se muestran a continuacion:

Tabla 10. Descriptivo del pretest y postest del indicador TRVP

Estadistico descriptivo

n Minimo Maximo Media Desv. Tip.
TRVP_PRE-TEST 30 6 14 9.27 2.288
TRVP_POS-TEST 30 2 11 6.17 2.245
N Valido (segun lista) 30

Fuente: Guia de observacion gestion de ventas. Elaborado en SPSS IBM 25

21



=
o

O P N W M 01 O N O ©

TRVP_PRE-TEST TRVP_POS-TEST

Figura 3. Pre-test y pos-test del indicador TRVP

Fuente: Guia de observacion gestién de ventas. Elaborado en SPSS IBM 25
Interpretacion

De la tabla 10 y la figura 3 se observa los resultados del analisis descriptivo para
antes de la implementacion del sistema web fueron los siguientes: media 9.27%,
minimo 6% y maximo 14%. Por otro lado, los resultados obtenidos después de la
implementacion del sistema web fueron: media 6.17%, minimo 2% y maximo 11%.
Respecto a la desviacién estandar, el resultado del pretest fue de 2.288% y del post
test fue de 2.245%.

A continuacién, se muestran los resultados obtenidos en base a la dimension 2

“Nivel de ventas”:
e Porcentaje de crecimiento de ventas

Para el indicador “Porcentaje de crecimiento de ventas”, los resultados descriptivos

son los siguientes:
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Tabla 11. Descriptivo del pretest y postest del indicador % de crecimiento de
ventas

Estadistico descriptivo

n Minimo | Maximo Media Desv. Tip.
PCV_PRE-TEST 30 2 5 3.17 0.699
PCV_POS-TEST 30 3 13 6.83 2.561
N Valido (segun lista) 30

Fuente: Guia de observacion gestion de ventas. Elaborado en SPSS IBM 25
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Figura 4. Pre-test y pos-test del indicador PCV

Fuente: Guia de observacion gestion de ventas. Elaborado en SPSS IBM 25

Interpretacion

De la tabla 11 y la figura 4 se observa los resultados del andlisis descriptivo para
antes de la implementacion del sistema web fueron los siguientes: media 3.17%,
minimo 2% y maximo 5%. Por otro lado, los resultados obtenidos después de la
implementacion del sistema web fueron: media 6.83%, minimo 3% y maximo 13%.
Respecto a la desviacion estandar, el resultado del pretest fue de 0.699% y del post
test fue de 2.561%.
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a. Andlisis de la estadistica inferencial
Prueba de Normalidad

Se realizé las pruebas de normalidad para los indicadores de las dimensiones
Tiempo de registro del producto y Nivel de ventas por medio del Test de Shapiro-
Wilk, en donde la muestra estuvo conformada por 30 dias de registro de
informacion. La data correspondiente tiene una confiabilidad del 95%, siguiendo los

parametros:

Si:
Sig. < 0.05, datos no provienen de una distribucién normal.
Sig. > 0.05, los datos de una distribucion normal.

Donde los estadigrafos a utilizar son los siguientes:

Tabla 12. Estadigrafos

Pretest Postest Estadigrafo
Farameétrico Parameétrico T Student
Paramétrico No Parameétrico Wilcoxon

Mo Parameétrico No Parameétrico Wilcoxon

Fuente: elaboracion propia

Para el indicador “Tiempo Promedio en el registro de los productos almacenados”

(TRP), se obtuvo el siguiente resultado:

Tabla 13. Prueba de normalidad del indicador TRP

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
TRP_PRE-TEST ,942 30 ,102
TRP_POS-TEST ,940 30 ,157

Fuente: Elaboracién propia. Tomado de IMB SPSS 25
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Interpretacion Tabla 13: El nivel de significancia en el Pretest de 0.102, lo que

indica que los datos provienen de una distribucion normal (Paramétrico) y en el

Postest 0.157, lo que indica que los datos provienen de una distribucién normal

(Paramétrico), por lo tanto, el estadigrafo a utilizar es la prueba de rangos con signo

de T-student.

Tabla 14. Prueba de T-Student para el indicador TRP

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas | Sig.
t g
(bilateral)
95% de intervalo de
Desv. Dev. Error i
Media o . confianza
Desviacion | promedio ] ]
Inferior Superior
TRP_PRE-TEST
Par 1 6,833 0,761 ,139 6,516 7,084 | 48,934 | 29 ,000
TRP_POS-TEST

Fuente: Elaboracién propia. Tomado de IMB SPSS 25

Interpretacion Tabla 14: El estadistico de prueba de T-Student indica el nivel de

significancia es sig. (0.000) < 0.05, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula: El

sistema web no mejora el tiempo de registro de productos en la empresa Comercial
& Distribuidora HR S.A.C.

Para el indicador “Tiempo Promedio en el registro de cotizacion de los productos

almacenados” (TRCP), se obtuvo el siguiente resultado:

Tabla 15. Prueba de normalidad del indicador TRCP

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
TRCP_PRE-TEST ,954 30 212
TRCP_POS-TEST ,944 30 ,116

Fuente: Elaboracién propia. Tomado de IMB SPSS 25

Interpretacion

En la tabla 15 se observa el nivel de significancia en el Pretest de 0.212, por lo cual

indica que la data es paramétrica y en el Postest 0.116, indica que los datos también

provienen de una distribucion normal (Paramétrico), por lo tanto, el estadigrafo a
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utilizar es la prueba de distribucion T-Student.

Tabla 16. Prueba de T-Student para el indicador TRCP

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas Sig.
(bilateral)

95% de intervalo de
) Desv. Dev. Error )
Media o . confianza
Desviacion | promedio

Inferior Superior

TRCP_PRE-TEST
Par 1 2,700 ,596 ,109 2,477 2,923 24,814 | 29 ,000
TRCP_POS-TEST

Fuente: Elaboracién propia. Tomado de IMB SPSS 25
Interpretacién

En la tabla 16 estadistico de prueba de T-Student indica el nivel de significancia es
sig. (0.000) = 0.05, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula: El sistema web no
mejora el tiempo de registro de productos en la empresa Comercial & Distribuidora
HR S.A.C.

Para el indicador “Tiempo Promedio en el registro de ventas de los productos

almacenados” (TRVP), se obtuvo el siguiente resultado:

Tabla 17. Prueba de normalidad del indicador TRVP

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
TRVP_PRE-TEST ,946 30 ,130
TRVP_POS-TEST ,960 30 ,318

Fuente: Elaboracion propia. Tomado de IMB SPSS 25
Interpretacion

En la tabla 17 se observa el nivel de significancia en el Pretest de 0.130 por lo cual
indica que la data es paramétrica y en el Postest 0.318, indica que los datos también
provienen de una distribucion normal (Paramétrico), por lo tanto, el estadigrafo a

utilizar es la prueba de distribucion T-Student.

Tabla 18. Prueba de T-Student para el indicador TRVP
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Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas Sig.
(bilateral)

95% de intervalo de
Desv. Dev. Error

Media L . confianza
Desviacion | promedio
Inferior Superior

TRCP_PRE-

TEST

Par 1 3,100 , 712 ,130 2,834 3,366 23,849 | 29 ,000

TRCP_POST-

TEST

Fuente: Elaboracién propia. Tomado de IMB SPSS 25
Interpretacién

En la tabla 18 se observa el estadistico de prueba de T-Student, en donde indica el
nivel de significancia es sig. (0.000) < 0.05, por lo tanto, se rechaza la hipétesis
nula: El sistema web no mejora el tiempo de registro de productos en la empresa
Comercial & Distribuidora HR S.A.C.

Para el indicador “Porcentaje de crecimiento de ventas”, se obtuvo el siguiente

resultado:

Tabla 19. Prueba de normalidad del indicador % del nivel de ventas

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
TRVP_PRE-TEST ,818 30 ,000
TRVP_POS-TEST ,949 30 ,163

Fuente: Elaboracion propia. Tomado de IMB SPSS 25
Interpretacion

En la tabla 19 se observa el nivel de significancia en el Pretest de 0.000, por lo cual
indica que la data es no paramétrica y en el Post test 0.163, indica que los datos
provienen de una distribucion normal (Paramétrico), por lo tanto, el estadigrafo a

utilizar es la prueba de rangos con signo de Wilcoxon.

Tabla 20. Estadistico de prueba de Wilcoxon para el indicador % nivel de ventas
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Estadisticos de prueba?

TRP_Postest - TRP_Pretest

Z -4,641°
Sig. asintotica(bilateral) ,000

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos positivos.
Fuente: Elaboracién propia. Tomado de IMB SPSS 25
Interpretacién

La tabla 20 el analisis estadistico de prueba de Wilcoxon, indica el nivel de
significancia es sig. (0.000) < 0.05, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula: El
sistema web no mejora el tiempo de registro de productos en la empresa Comercial
& Distribuidora HR S.A.C.

28



V. DISCUSION

Los hallazgos obtenidos en el presente trabajo de informacion confirman que el uso
de un sistema web como herramienta de apoyo mejora significativamente el control
y la gestion de los productos, los resultados obtenidos en los indicadores son
respaldados mediante una prueba de validez y confiabilidad, por lo que se puede
concluir que el sistema web mejora la gestion de ventas en la empresa Comercial
& Distribuidora HR S.A.C probados en relacion a los indicadores, lo mencionado
anteriormente fue comparado con los antecedentes de la presente investigacion,

COMO Se muestra a continuacion:

1. A nivel general se concluyo que existe la necesidad de implementar
un sistema web en la gestidon de ventas en la empresa Comercial &
Distribuidora HR S.A.C, el cual utilizé la metodologia RUP para el
desarrollo del software permitiendo la mejora en los tiempos
promedios de los indicadores como se muestra en los anexos 9, 10y
11, concordando con Quipuscoa (2018) quien en su investigacion
desarrolla un software para la mejorar de los procesos en la empresa
Kiva Network mejorando los tiempos en las diferentes indicadores, en
ese sentido al utilizar un sistema web se evidencia un nivel de

significancia positivo en el proceso de compray venta.
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Con el paso del tiempo se van mejorando significativamente las
técnicas de programacion ofreciendo sitios web mas robustos,
escalables y agiles, por lo que el sistema web disefiado para la
empresa Comercial & Distribuidora HR S.A.C. aplico diferentes
técnicas de vanguardia como el patréon MVC, ASP.NET y una base de
datos desarrollada en SQL server, las técnicas y tecnologias de
desarrollo permitié la mejora en el indicador tiempo promedio en el
registro de productos, a causa de que disminuye significativamente en
121%, el software, lo que se discute a Bautista y Sally (2020), quienes

en

Con respecto al indicador tiempo promedio en el registro de las
cotizaciones se mejora en un 36% el tiempo de las cotizaciones con
la implementacion del sistema web concordando con Atauje y Miguel
(2018) quienes en su investigacion confirman que al tener registrada
la informacion respecto a los productos se mejora la atencion al
cliente, ello conlleva también a que el sistema permita mejorar la toma
de decisiones en cuanto a la velocidad del flujo de la compra y ofertar
los productos con menor salida, a su vez mencionan que es
importante que un sistema guarde la informacién de precios y

productos en relacion a los proveedores.
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En relacion a la metodologia que guia para elaborar el software, se
plante6 la utilizar la metodologia RUP ya que permite una amplia
documentacion y descripcién adecuada del negocio en la fase de
inicio y elaboracion, lo que permitio el desarrollo de un producto en
relacion a los requerimientos del negocio mediante etapas
metodoldgicas, en base a lo mencionado la metodologia RUP cumple
con las fases de disefio e implementacién de un producto terminado,
concordando con Supe (2017) quien realizo una investigacion titulada
“Desarrollo de una aplicaciéon web para la publicidad y venta de
calzado de la «Distribuidora de Calzado Garcés de la ciudad de
Quito”, en su investigacion documenta la mayor informacion posible
sobre los requerimientos y funcionabilidades del sistema, para una
empresa de venta de calzados, el autor concluye que el sistema

propuesto mejora la velocidad de la venta de calzados.

La gestion de ventas es un proceso que engloba a diferentes areas
de una organizacion por lo que mejorarlo implica tener en
consideracion el control del abastecimiento y ventas, en la actualidad
diversos motivos han facilitado utilizar una herramienta tecnoldgica
para mejorar el control de los procesos, pero es fundamental que se
mantenga el desarrollo de software que considere el proceso actual
de los negocios, concordando con Hartanto, Ayuningtyas y Arrosyid
(2016) quienes realizaron un desarrollo del software utilizando el
sistema de ciclo de vida de desarrollo (SDCL) que permite
procedimientos de desarrollo, mantenimiento adecuado y utilizar
eficazmente el sistema, el autor confirma lo que sustentamos, que un
sistema web afecta diversos procesos en vista que genera informes

de compras, ventas y stock de los productos.
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Mejorar el servicio que se ofrece a los clientes y el crecimiento
economico de las ventas son los objetivos que tienen en
consideracion cualquier organizacion sin importar el tamafio, por lo
qgue al utilizar una herramienta tecnologias como es el caso de un
sistema web se espera que contribuya en mejorar los objetivos de la
organizacion, en ese sentido con una confiabilidad del 89% del
instrumento del indicador porcentaje de crecimiento de ventas se
observo el crecimiento de 3.17% a 6.83% en el indicador mencionado,
cumpliendo el sistema web en el crecimiento econdémico de la
empresa en estudio, concordando con Ambrocio (2019) quien en su
investigacion implemento un sistema web mejoro las ganancias
economicas debido a que de setiembre a diciembre del 2018 la
empresa Kanazawa SAC tuvo un ingreso de ventas de 24,489.50
galones y posterior funcionamiento del sistema web la empresa entre
los meses de enero a abril 2019 registro las ventas de 27,077.50
galones, lo que refleja que el sistema web incremento las ganancias
de la empresa, lo mencionado por el autor reafirma en que es
importante que un sistema web mejore los ingresos de una

organizacion.
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VI. CONCLUSIONES

En conclusion, con una confiabilidad superior al 77% en los instrumentos aplicados
se afirma que implementar un sistema web mejora la gestion de ventas en la

empresa Comercial & Distribuidora HR S.A.C, en los siguientes puntos:

1. El indicador de tiempo promedio en el registro de productos almacenados (TRP)
se observa la reduccion con la implementacion del sistema de 12.60% a 5.7%.
Por lo que se concluye que el sistema web mejora el tiempo de registro de
productos almacenados en 121% en la empresa Comercial & Distribuidora HR
S.A.C.

2. El indicador de tiempo promedio en el registro de las cotizaciones (TRCO) se
observa la reduccion con la implementacion del sistema de 10.13% a 7.43%. Por
lo que se concluye que el sistema web mejora el tiempo promedio en el registro

de las cotizaciones en 36% en la empresa Comercial & Distribuidora HR S.A.C.

3. El indicador tiempo promedio en el registro de ventas (TRVP) se observa la
reduccion con la implementacion del sistema de 9.28% a 6.17%. Por lo que se
concluye que el sistema web mejora el tiempo promedio en el registro de las

ventas en 50.4% en la empresa Comercial & Distribuidora HR S.A.C.

4. El indicador porcentaje de crecimiento de ventas se observa el aumento con la
implementacion del sistema de 3.17% a 6.83%. Por lo que se concluye que el
sistema web contribuye en el crecimiento de ventas en 115% en la empresa
Comercial & Distribuidora HR S.A.C.
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VIl.  RECOMENDACIONES

e Se recomienda al gerente de la empresa Comercial & Distribuidora HR S.A.C.
seguir utilizando el sistema web, ya que se observa resultados favorables en

vista que se observa el crecimiento de la organizacion.

e Se recomienda a proximas investigaciones que desean desarrollar un sistema
web en una empresa, considerar a toda la empresa como area de estudio, de tal

manera que se pueda sacar aun mas beneficio.

e Se recomienda a futuras investigaciones el disefio de software utilizando la
metodologia RUP, en vista de que permite documentar adecuadamente la

informacion y se disefia en base a los requerimientos del cliente.
e En futuras investigaciones se sugiere analizar el patrén MVC utilizado con otros

estilos de arquitectura de software para determinar si se obtiene un mejor

producto.
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ANEXOS



Anexo 1: Matriz de consistencia

Tabla 21. Matriz de consistencia

Problema general

Objetivo general

Hipotesis general

Método

¢En qué medida el sistema web
mejora la gestion de ventas en
la empresa Comercial &
Distribuidora HR S.A.C.?

Implementar un sistema de web para
la gestion de ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR S.A.C.

El sistema web mejora la gestion de
ventas en la empresa Comercial &
Distribuidora HR S.A.C.

Problema especifico

Objetivo especifico

Hipotesis especificas

¢En qué medida un sistema
web mejora la gestion de
ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR
S.A.C. en cuanto al tiempo de
registro de productos?

Determinar en qué medida el sistema
web mejora el tiempo de registro de
productos en la empresa Comercial &
Distribuidora HR S.A.C.

El sistema web mejora el tiempo de
registro de productos en la empresa
Comercial & Distribuidora HR
S.A.C.

¢En qué medida un sistema
web mejora la gestion de
ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR
S.A.C. en cuanto al nivel de
ventas?

Determinar en qué medida el sistema
web mejora el nivel de ventas en la
empresa Comercial & Distribuidora HR
S.A.C.

El sistema web mejora el nivel de
ventas en la empresa Comercial &
Distribuidora HR S.A.C.

Tipo: Aplicada
Enfoque: Cuantitativa

Poblacion: La poblacion
esta conformada por 80
productos con los que cuenta
la empresa distribuidora.

Muestra: La muestra la
conforman los 58 productos
gue comercializa la empresa
distribuidora.

Técnica de recoleccion de
datos:
La observacion.

Técnica de procesamiento
de datos:
Guia de observacion.

Fuente: Elaboracién propia




Anexo 2: Matriz de operacionalizacion de variables

Tabla 22. Matriz de operacionalizacion de variables

Variable

Definicién conceptual

Definicion operacional

Dimensiones

Indicadores

Sistema web

Es el conjunto de aplicaciones
disefiadas para ser utilizadas en un
navegador web, las aplicaciones web,
se desarrollan mediante lenguajes de
programacion, que al momento de
registrar una direccion URL el
navegador transfiere a un servidor el
cual contiene informacion virtual del
contenido que se ha desarrollado
(Llerena y Gonzélez, 2020).

El sistema web tiene como finalidad
mejorar las ventas de la empresa,
mediante el disefio de un software
que cumpla los lineamientos de la
metodologia RUP.

Gestion de
ventas

Segun, Acosta et al. (2018) la gestién de
ventas es el proceso de coordinacién del
personal y los recursos asignados para
generar ganancias, en consecuencia,
Sanabra (2016) aclara que en un mundo
digitalizado las ventas deben considerar
el uso de herramientas tecnolégicas que
permitan el aprovechamiento de las
tecnologias, mejorando las expectativas
de los clientes y las actividades de los
empleadores.

Es una actividad que consumo
tiempo en el proceso de ventas y
recursos, por ello la necesidad de
automatizarla mediante un sistema
web que tenga en consideracién las
dimensiones de registro de
procesos.

Tiempo de registro

Tiempo promedio
en el registro de
los productos
almacenados

Tiempo promedio
en el registro de
las cotizaciones

Tiempo promedio
en el registro de
las ventas

Nivel de ventas

Porcentaje de
crecimiento de las
ventas

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 3: Matriz de indicadores de la variable dependiente

Tabla 23. Matriz de indicadores de la variable dependiente

Unidad
Indicador Actividades Objetivo Técnica |Instrumento de Formula
medida
n  (TRP)i
Tiempo , Reducir el rprp = 2z TP
. Diagrama de | . NR
promedio en - tiempo en el ; Donde:
| reqi d actividades . de los | ob . Ficha de Raz6 ] ) )
elregistrode |\ o i dicador | '€9IStro de los | Observacion registro azon | TPRP = Tiempo promedio en el registro de productos.
los productos | " "o o8, |  Productos TRP = Tiempo en el registro de productos.
almacenados almacenados. . .
NR = NUmero de registros de productos.
TPRCP = Y™YTRCP)i
Tiempo . Reducir el NC
: Diagrama de | . Donde:
promedio en actividades intervalo de Ficha de ) ) )
el registro de del indicador tiempo Observacion redistro Razoén | TPRCP = Tiempo promedio en el registro de productos.
las en el anexo 9 durante las 9 TRCP = Tiempo en el registro de productos.
cotizaciones " | cotizaciones. NC = Numero de registros de cotizaciones de los
productos.
= -
X, (TRP)i
TPRVP = Ny
. Diagrama de Reducir el Donde: . . :
Tiempo actividades intervalo de _ TPRVP = Tiempo promedio en el registro de ventas de
g{?én?;:'r% 32 del indicador tiempo Observacion Frg:hizt;jf Razon |los productos.
9 en el anexo durante las g TRVP = Tiempo en el registro de las ventas de los
las ventas
10. ventas. productos.
NV = Numero de registros de las ventas de los
productos.
VR
Porcentaje ﬁ;rrlrt\%r:grdlg pev = (ﬁ Bl 1) *100
de entas Observacion Ficha de Razoén Donde:
crecimiento v p | vac registro Z0N | pyC = Porcentaje de crecimiento de las ventas
de las ventas s?s](taer!r?gt\/(\a/eeb VR = Ventas realizadas en el presente periodo

VA = Ventas realizadas en el periodo anterior

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 4: Instrumentos para la recoleccién de datos

almacenados
Invasiigadores Gambda Tumba Marthe y vVillargal Lara Frankin
% Comarcisl & Distribukiora HR S.A.C.
Recolectar informacin de los tiempos que se utilizan para registrar
Objativa los producios Que se almacenan en le empresa Comercisl &
Destribuidara HR 5.4.C.
Perindo El prriodo de recoleccitn sera de M) dias
Facha da
apvobacion 18052021
Vamable Farmula
Gestiin de ventas TPRE = T TRPY
indicacdor Medida NE
Dande:
Tiernga promedio TPRP = Tiempa promadic an el registro de productos
an &l registr de almacanados.
producics Parcents/e TRP = Tiempo en &l registro de productos.
almacenados. MR = Mimero productos registracdos.
TIEMFG TIEKFO | TIEMFO EM EL
ITEM FECHA INICIAL(TI} FiMaL | REGISTRD DE
(TF1 | PRODUCTOS (TRP}
1 15032021 15:35:00 15:4703 0f:12:03
2 18N 021 18:42:00 16:58:04 O0:14:04
b 17021 17:32:00 174535 O0:13:25
4 18032021 12:30:00 12:41:-38 00:11:36
B 18021 15 10:00 16:28:07 00:19:07
B 20021 17:05:00 1720008 O0:15:08
T 210321 13:50:00 14:02-:09 0f:12:08
B 2202 14:20:00 14:53-10 01310
g 2RO 021 170500 171800 00 13:00
bl 2403021 16 20:00 16:32:00 Of:12:00
11 2503321 17.02:00 171308 001106
i2 SEMNRH02 16:15:00 162800 00:713:00
i3 2TONH 160700 16; 1800 00:0e;00
14 JEOLHZ 16:21:00 16;33:00 00 12:00
15 29MH0 17.02:00 1713400 00 11:00
16 Ela i gl 13;05:00 31800 00:13:00
17 EA T 16:20:00 G;34:09 00:14:09
1] 104021 1820000 18:38400 G- 15:00
19 ) ] 14:15:00 42800 00:11:00
] L0a0; 18:05:00 B;1700 o0-12:00
21 40402 13:02:00 31402 of-i2:02
) S04/ 16:14:00 16:23:00 Q0n0aE:00
23 B0 202 16:20:00 16:33:00 00:13:00
24 Tina 20 13:20:00 13:34:00 00c14:00
25 B0 21021 15 20:00 163200 Q01200
28 B 2021 14:03:00 14:13:00 O 10:a0
27 102021 12:02:06F 1215000 00:13:00
23 1904/ 3021 15 2000 163200 o0 12:00
249 120/ 2021 17:30:00 174700 o700
30 13042021 162503 16: 3603 00:13:00
FROMEDIO 001244
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almacenados
Invastigadores Gamboa Tumba Martha v Wilareal Lara Frankiin
s Comercial & Distribukdora HR S.A.C.
Recolectar informacidn de los tlempos gue 58 ulilizan para registrar
Cibjelivg ks producios gue se almacenan en la empresa Comercial &
Distribuidora HR 5.48.C.
Periodo El perodo de recoleccidn sera de 30 dias.
Fecha de ,
aprobacicn 180S0
‘arable Farmula
Gastitn de ventas — .‘.h{:i'P}u
Indicador Medida
Cnnita:
Tiemgo promedio TPRF = Thempe promecio an &l registre e producsas
en el registro de Porcentaje almacanados,
producios TRF = Tempo en @l regisio de producios.
aimecenedos. MR = Kimern producios regstrados.
TIEMPFO TIEWFQ | TIEKMFD EN EL
iTEM FECHA INICIAL(TI) FiMalL | REGISTROD DE
(TF) | PRODUCTOS (TRP)
i 217043021 12:48:24 12:58-59 0d:08: 35
2 2204/ 2021 13:56:24 14:0248 0007 24
3 2E04/ 2021 14:46:24 14:54:49 0d:09:25
4 24504/ 9021 09:43:24 ao:47-47 Od:04: 23
[ 28043021 12:23:24 12:54:49 00-11:25
E 2EDHHIE1 14;18:24 142844 000820
T 2T0HI2 11:03:24 11:08:49 00625
B FEDHH2N 11:33:24 11:37-62 000428
g 2A04HE 141824 142436 D0-06;02
10 A004H2 13:33:24 13:40cE3 00T 28
11 TSR0 141524 14:21-1 GO-06:07
12 NS0 13:28:24 13:381 Bi-06:57
13 NS0 13:20:24 13:28:85 Bi-08:38
14 A0S0 13:34:24 13:4341 BO08:1 T
15 BRSO 14:15:24 14:23-40 D07 16
16 BRSO3 1001824 10:30c29 Bi-12:08
17 TInE 2021 13:33:24 13:41-53 00834
18 BURSZ021 15:33:24 154644 DI-13:20
19 NS0 11:28:24 11:32-49 D425
20 02024 15:16:24 15:27 0 Q30840
21 1102021 10:15:24 1020041 [ I
22 12052021 13:27 .24 13:54.49 D3ogT: 25
23 1302021 13:33:24 130049 D30T 25
24 1402021 10:33:24 10:41-53 00004828
5 15052021 13:33:24 15: 3707 030343
] 1803021 11:16:24 19:21:54 03:05: 30
27 1702021 09:15:24 aa: 20003 0004 538
] 180021 13:33:24 15: 5859 0d:06: 35
24 19052021 14:43:24 14:47-49 Od:04: 25
0 20MEHI21 13:25:00 13;28:25 000G 25
PROMEDIC 030712

A HE SAT
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las cotizaciones

Inwastigadares Gamboa Tumba Manha y Villareal Lara Franklin
m-da Comercial & Distribudona HIR 5.A.C.
Recoleciar informackon de los tlempos que 58 wtiizan para registrar
Obgeting las colizaciones de los clienies de la empresa Comercil &
Disinbuidora HR 5.4.C.
Perindi El perindo de recoleccitn sard de 30 dias.
Fachea da }
aprobarinn 1502021
Wariabke Férmula
Gestion de ventas S Eﬂ:_':;ﬁl':fp}.l
Indicador kadida
Chonade:
Tiampo promexic an TPRCP = Tiempa promedio en e registra de
el regisiro de las | Porcentaje | COUZACINES,
colizaciones TRCP = Tempa &n el registro de colizaciones,
KRG = Mumero de colizaciones registradas
TIEMPD EMN EL
TIEKMPO | REGISTRO CE
ITEM FECHA TIEMPO INICIAL FIMAL | COTIZACIONES
(TRCP)
i 18032021 1535:00 16:42-58 ao:07-58
2 1E03 2021 e 30:01 094200 Q0:08:-45
3 10021 12:25:00 125800 Qo:08-43
2 1B/O32021 13:35,00 13:48:03 000848
5 1903202 17:52,00 18;02-00 00;07-45
] 2000203 16:23,00 16;34:00 00;07-18
7 210203 1001600 10;28:00 00; 0545
-] 220N 12-45:00 13:03:00 00;14-40
] 2303202 16:03:00 16 18086 00; 0548
10 2403303 14:30:08 144408 00;10:29
11 2030 131700 1328000 000822
12 2RO (i 3600 084700 00:07-33
13 2T 10:58:00 11:11:00 00:11-36
14 A ek Tl n g 17:35:.00 1748000 00;12-39
15 izl ek edu ey 18:20:00 18:36:00 00:14:03
16 An30 17-45:00 17:56:00 000545
17 e ek ey 15:05:00 15:18:00 00:11:18
18 102021 16:33:00 1645000 00:11:-33
18 2020z 1545:00 15:58000 Qo203
20 S 0Er202 16:15:00 1654000 an:14:-49
21 AM0Ar2029 17:02:00 171700 an:1o-3a
22 o202 13:23:00 R ao:08-30
23 602021 14:05:00 14:16:00 00:08.25
24 702021 11:25:00 1900 ao:07-44
25 D202 12:32:00 12:43:00 Q0:08-34
28 S0 2021 11:02:00 191800 Qo:08-53
27 1002021 A030:00 104800 an:12-23
2B 1170442021 15:15:00 16: 5300 Q0:14:-35
28 1270443021 18:05:00 161800 Q0: 1048
30 13042021 13:13:00 13:32:00 00; 1556
PROMEDID Go-10:20
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las cotizaciones

Inwastigadones | Samibod Twmnba Maha y Villeraal Lara Franklin
mda Comercial & Distribuidora HR 5.A.C.
Recolactar informackin de los tempos que 52 ublizan para registrar
el liwg eodizaciones: da log chanbes: de b ampresas Comencal &
Chstribdora HR. 5_AC.
Feriodo El pericdo de racoleccin sard de 30 dias.
Facha da .
Bprobacn a0
Variahlae Formuls
]
Gestdn da wantas e E,E‘;‘fl':l:f‘]u
Indicadar hadida
Donde:
T ——— TPRCP = Tiempa promedio en el registro de
el registro de las | Porcentaje | COlizaciones. _ -
COlEECIOnes TRCP = Tempa en el registo de cotizaciones,
WC = Numero de cotizaciones registradas
TIEMPD EM EL
TIEMPFO REGISTRO OE
ITEM FECHA | TIEMPO INICIAL FIMAL | cOTIZACIONES
{(TRCP)
i 21042021 131918 15:24-24 Q0: 05408
2 23042021 14:24:42 14 %038 a0: 0554
3 280420 15:18:48 162239 ao:03-51
4 24004201 101238 10;18:34 Q0: 0556
5 2502201 125444 125837 00:04-53
i 2EDE20H 14:50;38 145804 Q0; 0420
7 27020 11:30;44 11;37:37 00; 0853
A 2020 11:50:54 120242 00;11:48
] 2D 14:45:38 145234 00: 0856
10 A0 13:85:18 14:08-83 Q0:07-av7
11 1052021 14:45:30 145100 Q00830
12 20820 14:00:08 14:04-4% 00: 0441
13 308201 13:44:02 135346 Q00844
14 40820 135556 14:05:43 Q0:Cica ¥
15 ENS2021 14:34:08 14:45:19 Q01111
16 SA0S20 104544 10:52-37 000853
17 TIOSI202 13:57:38 140604 00: 0826
18 052021 15:57:08 16:0549 000841
18 0S202 11:51:08 12:00c19 an:oEct
20 102021 153536 154733 an: 1157
21 114052021 10:40:58 104844 an:or-qe
22 12405203 13:55:14 14:01.52 a0:0838
23 130572021 14:07: 24 14:10c57 Qo:03:33
24 14052021 11204 :46 11:08.358 Q0:04.52
25 15052021 14:06:58 14:10:44 Q0:03-48
26 16052021 11:43:28 11:50-29 Q0:07 01
27 1T0E 2021 AT 28 004859 ao:ogc-
2B 180S 2021 135104 14:02-47 ao:11-43
29 1S 0E2 021 15:08:42 15:16:38 Qo:07-54
L1 200EM2021 13:53:22 140825 Q0: 1304
PROMEDIO ik
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Investigadores Gamboa Tumba Marha v Villareal Lara Frankdin
Emprasa investigada | Comercial & Dstribuidora HR £.A.C,
Recolectar informacion de los fiempos que se dlilizan para el
Dby bivee regotre de ks venlos gue reolzan los dicnbes en o cmprcss
Comarcial & Destrivuidora HE S.A.C.
Periodo El perindo de recoleccion serd de 30 dias.
Facha ge aprobacidn | 15052021
Wariable Farmula
Gastain de venlas TRRYE = L=l [TEFP)i
Inicaar Mexdida ¥
Donde:
T - TRRYF = Tiempo promedio an o registro de ventas
IBMpo prom el | de i productos,
sl m:::;:"" lies Parcentaie | vep = Tigmpo en el registro de las ventas oe Ios
prodiuchas.
N = Nimaro oa vantas registradas,
TIEMPD EM EL
TIEKMPD | REGIETRD DE
ITEM FECHS, TIEMPG IMICIAL FIMAL LAS VENTAS
(TRVF}
i 15033021 12 15:02 122216 Q00T 14
2 1603021 13- 3026 13:28-78 Q0o0E:02
3 1TRAH021 141432 14: 20041 Q0o0S: 55
4 18032021 DE-08:22 081625 Q0o08: 04
5 190337021 118028 11:57-44 ooGT:0N
-1 2002021 13:46:22 13:52 55 0006 34
7 21033021 10E3E 28 10:35:29 ooGa:a
8 2203021 104G 38 19:00-34 o0:13:56
9 2303021 13:41:22 135026 o004
10 24033021 125500 130445 000 45
11 29032021 13:41:14 134852 o0:oy:3e
12 2R3 021 125552 130241 O0o0s: 48
13 2032021 123946 1250348 o:10:52
14 2a03 021 12:51:40 13:03.35 of:11:55
15 2032021 1332952 134311 of:13:18
16 A0 A021 0Bed 128 ag:S50-29 N R
17 10021 135322 13:03.548 O0:10:34
1B 10443021 14:52:52 15:03.41 of:10:48
14 20443021 10cd8:52 10:58-11 of:11:18
20 0442021 14:31:20 14:45-25 O0:14:05
21 403021 O 42 Qo8- 35 O0:-0a: 54
22 S04/ 2021 12:-50:58 12:58-44 O0-0E: 46
23 B0 203 123:003; 0 13:08-45 000541
24 TI04 303 10000; 30 10:07-30 Q00700
25 BI04 303 130242 13:08- 35 Q005 54
26 04303 132 10:48-3 QG088
27 1004 3021 (] R 084451 0G:11:3%
2B 1104 3021 124648 13:00c38 001381
28 1204/ 2021 1404 26 14:14-78 QG- 10:02
30 1304/ 2021 12-49:06 13:04:-18 (o[
PROMEDID | 00:09:36
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las ventas
Investigadores Gambaa Tumba Martha y Vilareal Lara Franklin
Emprasa investigada | Comercial & Destribuidora HR S.A.C,
Recolectar informacion de los tempos que se ulilizan para el
Objetivg regisiro de las venlas que realizan los cienbes en la empresa
Comarcial & Distribuidora HR: 5.4.C.
Perindo El periodo de recoleccicon sera de 30 dias.
Fache da aprobacdn | 4zmsmn0d
arisble Farmula
Gestidn da wenias E—— ﬂ
Indicadar Mexdica N¥
Drarsd&:
TPRYP = Tiermpo promedio en & regsino de venlas
Tiempo promedio en de log producios,
el ’Eﬂ\[;_"‘rt;““ las | Porcenlae | oup o Tiempo en el registro de ks ventas de los
| produstos.
MY = Mamerno de werias registradas.
TIEMPO EM EL
TIEKFO REGISTRO DE
ITEM FECHA | TIEMPD INKCIAL EIMAL LAS VENTAS
(TRVP)
i 21042021 12:26:27 12:50:38 O0:04:11
2 2204021 133527 155805 Odq04: 50
3 A0 21 14:25: 27 14: 2823 00:02:56
4 24004 1021 e 2127 0o 2824 O000S:01
5 2504021 12:401: 27 12:05:25 00:045:58
& 2EOL 021 13.56:27 1%:58:58 O0:048: 31
7 27042021 10:41:27 10:47-25 000558
& 2EOL 021 11:11:27 11:22-30 0d:10:53
9 20042021 13.56:27 140228 Od:06:01
10 A0 2021 13:11:27 131804 Od:06: 42
11 105021 135327 13;58:02 0ol 35
12 20521 130627 13,1013 0003 48
13 L0521 12-58;27 13,0816 0007 48
14 405203 131227 13,2119 00-0d; 52
15 S0E 21 135327 14;02-43 Odc10; 18
16 BOE 021 L5627 10;02-35 00-05;58
17 TIOE 021 131127 13;18:58 DOcOF 21
18 ROE 21 18:11:27 15;18:13 (it
19 QNS H21 110627 11:14:43 D0-08; 16
20 100EH021 14:83;27 15:01-39 (- H
21 110EH021 (8327 10:00-18 D06 51
22 12053021 13:05:27 131110 DOrlS; 43
23 13ME 3021 13:11:27 13:14:05 DOrd2: 38
24 14052021 101127 10:1524 0Jo03:57
25 15052021 13:11:27 13:14:18 Dgo02:51
26 16052021 105427 11:00033 0do0a:08
27 17052021 085327 Qg0 0300aE: 36
2B TR0 2021 13:11:27 132215 O3 10:48
28 19052021 142127 142825 03o0a: 50
30 200583021 | 131127 13:18:386 o3ogT:08
FROMEDID 00617
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Ficha de istro Pra Test - Indicador porcentaje de crecimiento de las
vantas
Inwestigadores Gamboa Turnba Martha v Villaresl Lara Frankdin
Empresa
mx-iauga-:.‘a Comercial & Distribuldora HRE 5.4.C.
Objetivo Recolectar informacktn acerca del crecimients de las venlas en kB empresa
Comercial & Distribukdora HR S.A.C.
Peniodio El peniodo de recoleccsdn serd de 30 dias.
Fecha de ;
aprobackon 18 DSE20E
Wanablke Frrmula
Gestidn de ventas r— [E_ ]] . il
Indicador Medsta Danda:
Porcantage de PWVC = Porcentaje de crecimiento de las ventas
cracamilento de Porcernta)e VR = Valor reclente de la venta
verntas VA = Valor anterior de la venta
VALUR VALOR PORCENTAJE UE
i RECIEMNTE
ITEM FECHA DE LA VEMTA AMNTERIOR DE | CRECIMIENTO UE
VR LA VENTA (VA) | LAS VENTAS (PVC)
1 150372024 53044 00 552 922 24 4%
2 1R032021 5/5.375.00 551375 34
3 1 R0EE202 5614300 55 958 ™ 3%
4 18032021 8715900 56, 94433 %
a TRO0EE021 SIT.075.00 506, 862.75 I
g 2V0EEZ0M Sid 080 00 553,916.80 4%
7 2 110320 55695 00 5/5,524.15 'y
d 22030 506 446 00 56, 73r.e2 3%
g 2o 03202 56052 00 55 370.44 iy
10 2403202 55012 00 S04 811.582 4%
11 2o 03202 515 009 00 Si4 358.73 34
12 ZB/0320241 55633 00 55 46401 iy
13 2 H03Z021 53,984 00 555,824 .64 4%
14 ZB03A021 8661300 S5i6.414.61 3%
15 ZE0EZ0M ST 483 00 5733334 ]
16 SVOEZ0M 53,023 00 502 902.08 4%
ir S10EZ0M S5 874 00 5/5.697.78 3%
18 102021 55 705 00 55 533 .85 Ky
19 202021 5263300 552.501.35 BN
Fal] 3 D202 Sid 069 00 555,906.24 4%
21 4042021 56,038 00 55, 856.86 iy
s o D202 56,586 00 5i6,396.12 3%
23 'Ok 202 515 465 00 55,301.05 3%
24 02021 S5 547 00 5/5,380.59 3%
25 B0 021 50505700 504,905.29 3%
i SDa2021 S/ 833 00 Si4 692 86 3%
Fa OO Z0 2 26.413.00 56,280,684 o
28 1102021 Sid 045 00 553,964.10 4%
s 12002 Sid 306 00 Sid 121.88 T4
J0 130021 Sid 565 00 S04 382 40 4%
PROMEDIO %
1

_,.p_.-_rli.
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Investigadores | Gamboa Tumba Martha v Villareal Lara Frankdin
Empresa
Imf“gmﬂ Comercial & Dstribuldora HR S.AC.
Objetivo Recolectar informacstn acerca del crecimiento de las ventas en la empresa
Comercial & Detribuldora HR S.AC.
Peniodo El penado de recoleccsdn serd de 30 dias.
Fecha da i
Aprobacsn 185052021
Wanablke Férrnika
Gestidn de ventas VE
PCV = (=~ 1) » 100
Indicador Medida Dande: i
Porcantage de FVC = Porcentaje de crecimiento de las ventas
crecamienio da Porcenta)e VR = Valor reciente de la venta
ventas VA = Valor anterior de la venta
_ i VALOR PORCENTAJE
ITEM FECHA DE LA VENTA ANTERIOR DE | CRECIMIENTO
VR) LA VENTA (VA) | LAS VENTAS (PVC)
1 210000 503, 800,00 53, 04400 13%
2 221060 AN 505, 85300 5/5,375.00 i
3 230 A 5642300 5J6,143.00 3%
& A AT ST T82.00 SJ7,158.00 6%
a3 A5/00A0N ST 653,00 8/7.075.00 [,
o] 26060 A1 S04 85800 S44,080.00 e
I 20 A0 56, 32500 5/5,685.00 8%
d L A ey | 57 560800 5J6,946.00 %
g 2EI040A0N S06.332 00 SJ5,052.00 3%
1 SOV AN 50563500 55 04.2.00 8%
11 102021 505.639.00 5/5,000.00 8%
12 A0 5625600 £J5,633.00 8%
13 L0502 Sid_ 562 00 53,984 .00 W%
14 4D 2021 507 236,00 8J6,61.3.00 Ei,
LE] o Dy 2021 ST S83.00 ST 483.00 5%
L] o' 52021 53.653.00 5/3,023.00 11%
17 i0a2021 506 452 00 545 874 .00 T
18 BOS2021 S5 B85 00 &5, 705.00 4%
149 WO 2021 5336300 572 633.00 1.2%
20 1V0S AN S04 56800 S44,060.00 8%
21 11/051A01 S5 45800 SJ6.035.00 B
sy 12055401 S5 B85 00 £J6,596.00 4%
s | 1.53051A02 505 74500 5/5 465.00 4%
2d 1405 A1 506, 12500 5J/5,547.00 Ei,
25 15/051A0 55563500 SJ5 05700 8%
26 1RI0SIATN 505, 25800 S, 836,00 B
AT 1H0alAa1 50600800 SJ6,416.00 3%
28 1BD05A1 S 32500 504, 045.00 4%
s | 1RI0SIA1N Sid_ T4 00 S0, 206.00 W%
3 200051401 Sud SRS 00 S, 565,00 [
PROMEDIO T%
o)
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Anexo 5: Validacién de la metodologia e instrumentos

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
[Metodologia de desarrollo de Softwars]

Datos del experto:

Apellidos y Nombras: ........... ACUMNS MELENDEZ MARIA EULALLA. ...
Cargo que sustenta: MAGISTER EN ADMIMISTRACION COE NEGDCIDS. ..
Titulo wo Grado: ... MAGISTER ...

Universidad que labora: Universidad Ceésar Vallejo Lima Hni'-t;a;.m
Autor; Gamboa Tumba Martha y Villareal Lara Franklin.
Fecha: 21105/ 2021

e o pa

TESIS:

Sistema Web para la Gestion de Ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR - Callao

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tizne |la facultad de calificar las
metadologias involucradas, mediante una serie de preguntas llenando con puntuacion
especificada al final de I tabla. Asimismo, le exhortamos en la correccion de los items
ndicando sus ohssrvaciones Yo sugerencias, con la finalidad d= mejorar la coherencia
de las preguntas sobre la metodologia RUP.

METODOLOGLE S
ITEM PREGIINTAS RUP SCRUM| XP OB SERVACIOME S
1 |Le matodalogia cumple con las
fases del acdo de wvida de 3 2 z
Sisiema a dessmallar
La melodologia &2 B mas
2 | adecusds para o desamolio de
0% reguerimisntos dal usuario 2 2 2
ded isbama
La medodologia noe  facilita
3 | caloular &l Sampo asimads de 3 2 2
dessarmalia.
g |2 mefodalogia nos ayuda a
desarmallar  un sofbware da 3 3 3
e liclad.
5 |Le metadalogla coriibuye a
realizar (T B amplia 3 2 2
dosimeracicn
B El cliarle as parba de und de o -
riegrartes del aguipa. 3 3 =
L meiodalogia dEcribe
T | adaciusdsmeants o probiama de 3 2 2
ocEss di nEegodn.
TOTAL 20 18 18
Evaluar con la siguiente puntuacion: ,
1: Bajo Z: Regular 3: Busno '-__ T

Firma del experio



CESAR VALLEJO

WALIDECIOH DEL INITRUMENTO FARS EL INDICADOR: TIEMPD FROMEDID EM EL
REGQIATRO DE PRODUCTOE ALMACENADD E

Daboe. dal axperta:

1. Apsilidoc y Hombras: ... ACLUNS MELEHDET MARIA EULALLE ...ceee e -
% Canrgoque sustenta: ...... MASISTER EM ADMINIETRACION DE MEGOCOS ... -
1. TRU WD GrEda: .o MAGESTER e
4. Uriyersidad qus labora: Univercldad Cacar Valkso Lima Moris.
E.  Apfor Sambos Tumbs BMartss v Vilarsal Lars Frankdin
8. Fsaha: 21062021
TEES:
Sistema Web para la Gestion de Ventas en la empresa
Comercial & Distribuidera HR - Callao
Tabla ds Evalussion da Expertors para ol indicedor: Hempo promadic sn &l
regiciro de prodectoc almasenados
[Cucirechas
TRRP - sim TREH TERE = Tiemoo promadio en o regising de producics airacenados
|\ TRF = Tiampo on o regsine de producios
HR = MM producics negisirados
ITEME CRITERIE Deficdanta | Regulsr | Busno | Ry Expedants
D—205% |H-—E0%| E1- | Busnd | 71-30F%
TORE . -
Ak
Claridad Esla fomeiiada oons lenguse apnopaddn ke
L Objeavidad Esla cresadn & condunia obeerabie Ti%
1. Achmalidsd Es aderusdn al avanon o kb oenca ke
4. Drganizaokin | Exisie una organizackin Bgkoa Ti%
E.  Auflok=raia Comprends os espoecins de canbdad T
il d
g, Infesoionalidsd | Gdecusds para  vakonar esrooins  de Ti%
slchemin maeicaind falon ¥ chemt oo
7. Comeloisncia EEs bamado on  aspooios  iedioms Ti%
coemfions aoondes @ la  heonoingia
afucaiva
2. Cobsrencia Emre s ndpes  ndioodoms y Ti%
AT HRIONES
5 Nelcdologia Responds al propdsio dil tataio baio s ke
Cbrped hames @ bzagrar,
A0, Pertirsnols El nafrumenin ot adecuads o Goo o Ti%
| rroesd kgmokdn
PROMEDD DE VALIDACION L

Fromadlo g8 Yaloraolan: 715,
Obcarvanlonsc:

Flrma ded axperbo



CESAR VALLEJO

VALIDACKIN DEL I STRUMEMNTO PARA EL IMDICADOR: tiempo promedio en el
registro de las cotizaciones

Diatos del experto:

7. Apallidos y Mombres: ... ACUMA MELEMDOEZ MARLA EULALIA
& cango que sustenta: ......... MAGISTER EM ADMIMISTRACZION DE MEGOCIOS ...
3. THulo yo Grado: .............. MAGISTER o,

10. Unilversidad que labora: Uniwarsidad Céear Valls)o Lima Morte.
11. autor: Gamboa Tumba Martha y Villareal Lara Franklin.
12. Facha: 211002021

TE 3132

Sistema Web para la Gestion de Ventasz en la empresa
Comercial & Distribuidora HR - Callao

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: tiempo promedio en el
regisiro de cotizaciones

Donde:
TERCR - ZHTRCFH TRPRCF = Tiempo promedo en el regisiro de cotizaciones
TRCF = Tiempo en &l registno de colizacianes.
WG = Mumene de colizacianes registradas.

ITEMS CRITERIO S Deficlents | Reguler | Busno | Muy | Excelente
0-20% |21-50%| 51- | Busno 71 -80%
T -
Bk

11. Claridad Esta Tormulado con & Engusae apropiad 1%

12. Objetividad Exta axprasado an conduchs obsersahla 1%

13. Acfualidad Es adecauiado al avance de B cencia Ty

14. Organlzacion Exisle una onjanizacion logica FE L

15. Buflclencla omprande bs aspecios dé canhdad y 1%
calidad.

16. Imtenclomalidad | Adecusdo  para  valorar aspecics el 1%
sistama melodoldgics v ciemffica.

17. Congletancia Eslh  basaog &n  aSpecios  Eonoos 1%
centificos acordes a b tecnologia
aduicaiiva.

18. Coharencla Enire a5 Irdices rdicadones ¥ 1%
lifme neionss .,

15. I'I-all:urlnlngla_ Responds & praposio del frabaje Bap oS ri &
abjetivos a lograr.

20. Partimancla El instrumeanis &3 adaciada al bps de 1%
rieestigacion

1%

PROMEDMD DE WALIDACIIN

Promedic 08 valoraclon: ___ 71%)|
Obaervackonss: { i

Firma del azperto



CESAR VALLEJO

ALIDACIOMN DEL INSTRUMEMTO PARA EL INDICADOR: TIEMPO PROMEDID EM EL
REGISTRO DE LAS VENTAS

Datos del experto:

13. apellidos y Mombres: ..._........ ACUNA MELENDEZ MARIA EULALLA .
14. Cargo que sustenta: _..... MAGISTER EM ADMINISTRACION DE MEGOCIOS ...
15. Thulo Wo Grado: ... MAGISTER ..

16. Unilversioad que labora: Unlvarsioad Ceesr Valle)o Lima Morts.
17. Autor: Gamboa Tumba Martha y Villareal Lara Franklin.
18. Fecha: 2100502021

TE 515

Sistema Web para la Gestion de Ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR - Callao

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: tiempo promedio an el
registro de las ventas

Firma del exparto

Dondes:
- T, TR TPRVP = Tiemgo promedic @n &l registra de sentas de los
TRRVE = —— praductos.
TRVP = Tiempa en al registro de e wenies de s productas.
MY = Momers de venbas repstradas.
ITEMS CRITERIO® Deficlents | Ragular | Busno | Muy | Excelants
D—20% [21-50%| 51- | Busno | 71-30%
TG M-
807G
21. Claridad Exla formulado con o kEnguspe apropiadae 1%
22 Objethidad Esla expracsdn an conducla obsenakla 1%
23. Actualidad g adecuadn al svance de B Gencia 1%
24. Organlzaclan Exisle una organizacion logica i
25. Suflclencla Comprende los aspecics de canbdsd y 1%
calicad.
26. Intenclanalidad | Adecusdo  para  valorar aspecios  del T
sintama melcdoldgico y ciemifico.
27. Conalstancia Extn  bashds B0 aspecios  badnicos 1%
centificos acordes & b ftechologia
aducativa,
28. Coherancla Entre s irdices, indicadores ¥ 1%
irmes resianss,
25 Metodologla Hespande &l praposio dal frabajo bajo 6% 1%
abjelivas & lograr.
0. Perfimencla El insfrumants a5 adecuads al bpo de T
irvestigacicn
PROMEDID DE WALIDACKIN T
Promedio da WValoraclon: 7%
Obesrvackones: [ e




CESAR VALLEJO

VALIDACKIN DEL IN3TRUMENTO PARA EL INDICADODR: PORCENTALE DE
CRECIMIENTO DE LAS VENTAS

Diatos del experto:

15, Apellldos y Mombres: ......... ACUNA MELENDEZ MARIAEULALIA e
20. Cargo que suetenta: ........ MAGISTER EM ADMIMISTRACION DE MEGOCIOS ..
21. TG Wo Grage: ... MAGISTER L

22. Unlvarsided que labora: Univarsidad César Valle]o Lima Moria.

23. Autor: Gamboa Tumba Martha y Villarreal Lara Franklin.

24. Fecha: 217052021

TESI8:

Sistema Web para la Gestion de Ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR - Callao

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: porcentaje de crecimiento de

las wentas
) Donds:
PV = .'E 1]+ 100 PYC = Parcentaje de crecdmiento de ks ventas
W WR = Valar recierle de la venta

WA = Valor arfanar de la venla

ITEMS CRITERIO® Deficlents | Regular | Busno | Muy | Excelamts
0—20% |21-50%| 51— | Busno | 71-20%
TG -
B0rG

1. Claridad Exta formulado con & landg e apropiado 1%

2. Objetividad Esla exprasado en conducla obseryat e T 1%

53. Actualidad Es adecuado al avance de B cencia T 1%

3d4. Onganlzacion Exisie uria orjanizacion gica TS

55, Suflclencla Comprende las aspecios de canbidad y T
caliclad.

5. Infenclonaldad |Adecuado  para  valorar aspeclos el 1%
<istama melodoldgico ¥ ciermifica.

37. Conelstancia Extn  basang BN aEpecios  Ronoos T
centificos acordes a b tecnologia

38, Coharencla Entre s Irdices rdicadores Y 1%
difmansinnss.

LT Ilaln:lnlngln_ Hesnonds &l praposio del rabaje baje los ik
abjetivos a lograr.

40, Partingncla El instrumanto @5 adecuasa al bpo de 1%
rivestigacicn

Rk
PROMEDID DE WALIDACIKIN

Promedic de valoraclon: 1%

Obasrvackones: [

Firma ded experio



S

ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
{Metodologia de desarrollo de Softwara)

Datos del experbo:

LN fn g pa

TESIS:

Apellidos y Mombres: ... NECOCHEA CHAMORRD JORGE 15AAC. ...
Cargo que sustenta: ... COCTOR EN WNANCOTECNOLOGLA.
Titulo y'o Grado: ........DOCTOR.....
Universidad que labora: Universidad César Vallejo Lima Norte.
Autor: Gamboa Tumba Martha y Willareal Lara Franklin.

Fecha: 210512021

Sistema Web para la Gestion de Ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR - Callao

Mediante |a tabla de evaluacidn de expertos, usted tiene |a facultad de calificar las
metodologias involucradas, mediante una serie de preguntas llenando con puntuacion
especificada al final de Ia tabla. Asimismo, le exhortamaos en la cormeccion de los tems
indicando sus obssrvaciones yo sugerencias, con la finalidad de mejorar |3 coherencia
de |las preguntas sobre la metodologia RIUP.

METODOLOGLA S
ITEM PREGUNTAZ RUP SCRUM| XP DB SERVACIOHE S
1 La metodologia cumple con las
fazes del acdo de vida del 3 2 2
Sislema & desanmasllar
La melododogia e B mas
2 | adacuads pars @ desamolla da 2 2 3
los reguerimisntas dal usiuans
ded sisbama
La medadologia nos  facilita
3 | cakoular &l Sempo eshimada de 3 2 z
desamalia.
4 La mefodalogla nos ayuds a
desarmallar  un software da 3 3 3
cAlicdad,
5 L medadalogia  contibuye a
realizar L& amplia 3 2 z
dessumeriacidn
B El cliare as parba de uns de kos 3 3 3
iregrartes del aquipao.
La  melodologia deseribe
T | adacuadamands o problama del 3 3 3
process de negosEn. I."
TOTAL 20 17 20 |III
¥

Evaluar con la siguiente puntuacion:
1i: Bajo Z: Regular 32 Buano

Firma del experio




CESAR VALLEJO

VEALIDACION DEL IM3TRUMENTO PARA EL INDICADOR: TIEEMPO PROMEDID EM EL
REGIETRO DE PRODUCTO R ALMACENADD 8

Datos del experto:

1. Apselidos y Mombres: ......... NECOCHEA CHAMORRO JORGE 1SAAC .

2. Ccargo qus sustanta; ... DOCTOR EN MANOTECHMOLOGIA ...
3. Thulo yo Grade: ................. DOCTOR......_.

4. Univarsidad que latora: Universidad Céear Vallsjo Lima Moris.

5. Autor: Gamiboa Tumba Martha y Villareal Lara Franklin.

&. Fecha: 2100502021

TES15:
Sistema Web para la Gestion de Ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR - Callao

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: tiempo promedio an al
registro de productos almacenados

) Donds:
FORP = Bimy TR TPRP = Tiempa prameadio en el registro de produsios almacenados
MK TRFP = Tiempo en el registro de producios
MR = Mumens productos regeiracas.
ITEMS CRITERIOS® Deficlents H.BEI.HET Busno HU:" Excelanta
0-20% [21-50%| 51— | Busno | 71-30%
TG M-
BOrG
1. Claridad Exta formulado con o ke ngueje apropiads ¥ B
2. Onjstividad Esta exprasado en conducta observakle TG
5. Aciuslidad Ex adecuadn al dvance de & Gencia F B
4. Organlzaclon Exisle una organizacion logica B
5. Suflclencla Lomgrerde 08 aspecios de canhosd y ¥ B
caliclad.
&. Infenclonalidad |Adecusdo pars  valorar aspecios el ¥ B
sishama melodoldgico y cientifica.
7. Conalstancia Exly  basada e aEpecios Eoncos ¥ B
cisnk: acordes & b tecnologia
8. Coharencla Entre \'..I:i Irdices rihicadones ¥ F B
difre nsianes,
ER ﬂalnﬂnlnuln Hesponds & praposio del frabae bajo 1o ¥ B
abjetivos & lograr.
10. Pertinencla El Insfruments &5 adecuada al bpo de TG
rivestigacion
IF ?ﬂ\
PROMEDID DE VALIDACION I\ -
L
Promedic de Valoraclén: __ 75% lt.'t
rd
Obesrvackonsa:

Firma del axpario



CESAR VALLEJO

VALIDACIOHN DEL IN STRUMENTO PARA EL INDICADOR: TIEMPO PROMEDIO EH EL
REGI3TRO DE COTIZACIOHE 3

Datos ded sxparto:

3. Thulo yo Grado: ............... OOCTOR. ..

10. Unilvarsidad que |labora: Unlversidad Céear Valle]o Lima Morte.
11. auwtor: Gamboa Tumba Martha y Villarreal Lara Franklin.
12 Facha: 211052021

TE =15

Sistema Web para la Gestion de Ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR - Callao

Tabla de Evaluacion de Experios para el Indicador: tiempo promedio en el
regisiro de cotizaciones

Donde:
TERCR = DHTRCEN TPRCF = Tiempo promedio en & registro de cotzacionas
- M TRCP = Tiempo an el regising de colizacianas.
KC = Momerns de colizacianes registradas.

ITEMS CRITERIO S Deficlents Flegular Eusno HU:" Excelanta
0-20% [(21-50%| 51— | Bueno | T1-30%
TG M-
i
11. Claridad Exta formulado con & lenguape apropiada Fi!
12, Ohb)stividad Exla axprasado an conduct obsansahle Fi!
13. Actualdad e adecuado al avance de B cencia Fi!
14. Onganlzaclan Exisle una onganizacion hogica TR
15. Buflclencla Comprende las aspecics de canfidad y T BTG
calidad.
16. Imtenclonalidad | Adecusdo para  valorar aspecios ol Fi!
sishema melodol dgico ¥ cientifico.
1T. Coneletencia Bl basmdo BN ASpecios bRdnoos B
cenbificos acordes & L tecrologia
auicaiva,
18. Coharencla Enbre s Irdices ndicadomnes Fi!
dlirme nedioness,
158. ﬂalnﬂnlngln Hesponde &l praposio del fraban Bape o Fi!
abjelivas & lograr.
20. Partinencla El insfruments s adecuads al bpo de Fi!
riveshigacion
[
TEw
PROMEDID DE VALIDACION |l
Promedio de Valoraclon: __ 75% L‘}_
Obssrvackongs: i

Flrma del exparto




CESAR VALLEJO

VALIDACIOHN DEL 1M STRUMENTO PARA EL INDICADOR: TIEMPO PROMEDIZ EN EL

REGIZTRO DE LAS VENTAS
Datos ded experto:
13. Apellldos y Hombres: .. .MEZOCHEA CHAMORRD JORGE 15AAC (..
14. Cango que sustanta: ... DOCTOR EM MNANOTECMOLIGIA ...
15. Thulo o Grado: ... DOCTOR

16. Univarsidad que |gbora: Unlvarsidad Céesr Valls)o Lima Morie.
17. Autor: Gamboa Tumba Martha y Villarreal Lara Franklin.
13. Fecha: 210052021

TE 15

Sistema Web para la Gestion de Ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR - Callao

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: tiempo promedio an el
registro de las ventas

Donde:
FE, {TRFR) TPRVP = Tiempo promedic an el registna de sentas de los
TRRVE = —— praductos,

TRVP = Tiempa en @l registro de las venlas de los productas,
MY = Momero de venlas epistnedes,

ITEME CRITERIO S Deficlents H.BEI.HBT Busngo HU:" Excalanta
D-20% |21-50%| 51— | Buweno | 71-30%
TiRs M-
B0nG
1. Claridad Exta formulado con & b ng e apropiada B
22 Objetividad Eska exprasado en conducla cbberyat e B
23, Acfualidad ks adeciiado al avance de ka ciencia B
24 Organlzaciom | Exisle una organizacion logica TR
25. B3uficlencla Lomgrends bs aspecics de canhoad y %
calidad.
26. Infenclonalidad [Adecuada  para valorar aspecios  dal TE

sisbama metodoldgico v ciermifica.

27, Conalestancia Eibs  bhasada &0 0 aspecios  bednoos ¥ B
acordes & b fecrologla

28. Coharemncla Enbre as  Irdices rndicadones ri

dirmenaicness,
FER ﬂalnﬂnlnglu HEesponde &l proposio del frabajs bajo los F B
abjedivas a lograr.
50, Partinancla El instrumenio @5 adecuasa al bpo de 5
rivestigacicn Ir
f T oG
PROMEDIND DE WALIDACION | o
Promedic de Valoracicn: 75% )f
Obeervaciones:

Firma del experio



CESAR VALLEJO

VALIDACKIN DEL IHSTRUMENTO PARA EL INDICADOR: PORCENTALE DE

CRECIMIENTD DE L& S VENTAS
Diatos del experto:
15. Apallidos y Hombres: ...... NECOCHEA CHAMORRO JORGE ISAAC
20. Cergo qus susbenta: ... ODOCTOR EM MANOTECNOLOGIA ...
21. Titulo yo Grado: ... DOCTOR

22, Unlvarsidad que latora: Unlvarsidad Céear Valle)o Lima Morie.
23. autor: Gamboa Tumba Martha y Villareal Lara Franklim.
24. Fecha: 2110502021

TE 5l

Sistema Web para la Gestion de Ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR - Callao

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: porcentaje de crecimiento de

las wentas
) Dands:
Y - .E 1]+ 100 FYC = Parcentaje de credmisnto de as ventas
WA WR = Walar recierie de la venta

W = Valor anfarar de |y verils

ITEMS CRITERIO S Deficlents H.BEI.HBT Bueno MU}' Excelante
0D-20% |21 -50%| 51— | Bueno | 71-30%
TG M-
807G
1. Claridad Exta formulado con & Enguspe apropiada B
2. Objetividad Exky axprasasdo an conducks cbsanashle =5
53. Actualidad ks adecusdo al svance de B ciencia =5
4. Organlzaclan Exisle una organizacion logica T
35, Buflclencla Lomprende o aspacics de canbosd y TE%
calidad.
56. Imfanclomnalidad |Adecusda para  valorar  aspecios ol =5

=istama melodologico y cientifica.

AT, Conalstancla Bty  basada en  aspecios Eoncos Fi!
acordes & b fecnologia

3&. Cohlwerencla Entre as  Indices rdicadones 7oL
dlirme nesionss,

35, Metodologla Hesponds &l praposio del irabaje baje los T
abjelivas a lograr.

40. Partinencla El instrumants a5 adecusda al bpo de TE

rieestigacion

PROMEDID DE WVALIDWCION

e
-
'y
i

Promedic de aloraclion: T9%

L

Obeervaciones:

I

Firma ded experto




S

ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
{Metodologia de desarrollo de Softwars)

Datos del experto:

o n g pa e

Universidad que labora: Universidad César Vallejo Lima Hnrte
Autor: Gamboa Tumba Martha y Willareal Lara Franklin.
Fecha: 2110512021

Apellidos y Nombres: ... VASQUEZ VALENCLA, YESENIA DEL ROSARID ...
Cargo que sustenta: ... DOCTORA EN EDUCACIOM . oooeeeeeeee e e eeee e em
Titulo wo Grado: ... . DOCTORA ...

TESIS:

Sistema Web para la Gestion de Ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR - Callao

Mediante |a tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de calificar las
metodologias involucradas. mediante una serie de preguntas llenando con puntuacion
especificada al final de Ia tabla. Asimismo, le exhortamaos en la correccicn de los items
ndicando sus obssrvaciones yo sugerencias, con ks finalidad de mejorar la coherencia
de las preguntas sobre la metodologia RUF a trabaiar.

METODOLOGLIA S
ITEM PREGUNTAS RIUP SCRUM| XP B SERVACICHE S
1 La meiodologis cumple con las
fagms del codo de vida ded 3 2 2
Siglema a desanmallar
La melodologia es B mas
2 | adecuads pars e desarmolla da 2 2 3
los reguerimeentos el usuano
del sishama
La medadologia nos  facilita
3 | calcular &l Sampo asimads de I 2 2
desarmallia.
a |2 medadalogia nos ayuda a
desarmallar  un software  da 3 3 I3
calicliad.
5 La mefodologia coniibuye a
realizar L amplia 3 2 2
documentacian
B El clisrie as parte de une de los 3 3 3
inlegranies ded equipa.
La  melodologia deseribe
T | adecusdamente o problama del 3 3 I3
proceso di negodio.
TOTAL 20 17 20

Evaluar con la siguiente puntuacion:
1: Bajo 2: Regular 32 Buani

—

Firrna del experto




CESAR VALLEJO

VALIDACION DEL IM3TRUMENTO PARA EL INDICADOR: TIEMPO PROMEDID EN EL
REGISTRO DE PRODUCTO R ALMACEMADD §

Datos del experta:

1. Apsllidos y Mombres: ... VASOUEZ VALENCIA, YESEMIA DEL ROSARIO ..o
2. Cango gue sustenta: .. . DOCTORA EN EDUCACION ...

5. Tiulo yo Grado: ... DOCTORA

4. Unlvarzidad que labora: Unilvarsidad Céear Valls)o Lima Moris.

5. autor: Gamboa Tumba Martha y Villareal Lara Franklin.

&. Fecha: 2100502021

TESI&:

Sistema Web para la Gestion de Ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR - Callao

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: tismpo promedio en al
registro de productos almacenados

_ Daonde:
TORP = M TPRFP = Tiempa prameadio en el registro de produsios almacenados
MH TRF = Tiempo en el registro de prodscias
MR = Mumere de productas registradas.
ITEMS CRITERIOS Defclents Flagular Bueno MU}' Excelamnta
D—20% |[21-50%| 51— | BusnD | 71-30%
Tira -
Bira
1. Claridad Esba formulado con of keng ueape apropiado TG
2. Opjetividad Exta exprasado en conducla observahle s
3. Actuallidad ks adecusdo al avancs de B ciencia T
4. Organlzaclan EXISIE una organizacion logica TR
5. Suflclencla Lomprende los aspecios de cantidad y s
o lichad.
&. Infenclonalidad |Adecuado  para valorar  aspecios  oel T
=istema melodologico y cientifica.
7. Conaletencia Exbs  bassds  en  aSpecios bEoncos T
3 acordes & b tecnclogia
8. Coharencla Enbre as  indices rdicadores I
dimenaiones,
3. Metodologla Hesponds @l praposio dal frabaje bajo los T
abjetives a legrar.
10. Partimencla El insftnimenio es adeciads al bpo de i
rieastigacion
T
PROMEDID DE VALIDACKIN o
Promedio de valoracldn: T e
- — T, —
Obesrvackones:  §T 2 @b g

u-- ._.-"'lr E 1

Firma del axparto




CESAR VALLEJO

VALIDACIOH DEL INSTRUMENTO PARA EL INDICADOR: TIEMPO PROMEDIC EN EL
REGISTRO DE LAS COTIZACIONES

Datos del exparta:

7. Apsllldos y Mombres: ... VASDUEZ VALEWCIA, YEZSENIA DEL ROSARIO ...
&. Cargo que sustenta: ... DOCTORA EM EDLACACION . [
A THUD WO GREE0T oo DOETORR e e

10. Univarsidad que lsbora: Unlversidad Céear Valle]o Lima Morie
11. Autor; Gamboa Tumba Martha y Villareal Lara Franklin.
12. Facha: 21052029

TE 313

Sistema Web para la Gestion de Ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR - Callao

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: tiempo promedio en el
regisiro de cotizaciones

Dande:
TPRCP = B TRCF) TPRCP = Tiempo promeadio en el regisiro de cofraciones
L TRCP = Tiemgpo &n & registre de oolizacianeas.
MG = Mumere de colizacanes registradas.
ITEMS CRITERIO® Deficlents | Regular | Bueno | Muy | Excelents
D-20% [21-50%| 51— | Bueno | 71-30%
7RG -
Bira
11. Claridad Exta formiudadio con & Enguspe apropiada o
1Z. Ob|stividad Exta axprasado an conducta observalla T2%
13. Actualldad
Es sdecuads al avance de la ciencia T2%
14. Organizachdn | gyjepe yra organizacion logica 2%
15. 3uficlencla Comprende ka5 aspecios de canbidad y o,
calicad. T
1E. Intenclonalizad BdEcusdo para valorar aspesios del 7o
sintama melodoldgics y cientifico. o
17. Coneletencia ExtA hazads an aspactos eoncos
cimntificos acordes a la iecnologia T2%
Ll Tl
18. Coharencla Entre los indisas, indicadonss 79
difmensiones. T
15. Mefodologla Responde al propdsite del rabajs bajo as o,
abjetivos a lograr. e
20. Partinencla El instrsmenta &t adeciado al tipa de o
irmvestigacicn o
PROMEDID DE VALIDACKIN T2%
Promedio de valoraclon: T2% ,;:“—_:__\i .
Obesrvacionas: [ Trlm_ 3 1&2&_‘“1"

Firma del axperio




CESAR VALLEJO

VALIDACIOH DEL 1N STRUMENTO PARA EL INDICADDR: TIEMPO PROMEDID EM EL
REGIETRO DE LAS VENTAS

Diatos del experto:

13 Apellidos y HombDres: ............ WASQUEZ WALENCLA, YESENIA DEL ROSARIO ...
14. Cango que sustanta: . DOCTORA EM EDIACACION

15, THulo Wo Grado: oo DOCTORMA e

1. Univarsidad que Isbora: Unlvarsidad Céssr Valle)o Lima Norte.
17. awtor: Gamboa Tumba Martha y Villareal Lara Franklin.

18. Fecha: 210002021
TE515:
Sistema Web para la Gestion de Ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR - Callaoc

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: tiempo promedio en el
registro de las ventas

Firma del sxperto

Donde:
EE, {TRER) TPRVF = Tiempo promedic an el registng de sentas de las
TRRFF = '-T praductos,
TRVP = Tiempa en &l registno de las venlss de los praductas,
MY = Momero de venbss repistrsdas,
ITEM % CRITERIOS Denclents | Regular | Busna | Muy Excelants
0—20% |[21-50%| 51- | Bueno | 71-20%
TG -
B0rG
21. Claridad Exta formulado con o b ng e apropiade TN
22 Onjetividad Exla axprasado an conducta obsaryahla T3
23. Acfualidad Eg adeciiado al avance de & ciencia T
24 Organlzaclon ExiSle uria onjanizacion logica T
25. Zuflclencla Comprende ko5 aspecios de canbdad y 5
calidad.
26. Infenclonalidad |Adecusda  pars  valorar  aspecios el T
sisteama melodoldgico y ciemifica.
27. Coneletancia Exks  basada en  aspecios RonNoos &%
centificos acordes a b tecnologia
aicatng.
28. Coharencla Entre los indices, indicadones Y 5
lirme neicines,
29, HB'DI:IDIDBIB. Hesponde &l praposio dal frabae bape 1os s
abjetivas a lograr.
0. Pertinencla El instumente a8 adecuada al bpo de T
imestigacitn
PROMEDID DE VALIDACIKN
Promedio de Waloraclon: T3% e
Obesrvackones: [N R _.1-5":, I
2 d




CESAR VALLEJO

VALIDACION DEL INSTRUMENTO PARA EL INDICADODR: 5% DE INCIDENCIA S
SOLUCIONADA S EM LA PRIMERS FASE

Datos del experto:

15. Apallidos y Mombres: ............ VASOUEZ VALEWCLA, YESEMIA DEL ROSARIO ...
20. Cango que sustenta: ... DOCTORMA EMEDUCACION

21, Tl W GrEadn: e DOCTIOR e

22 Univarsidad que labora: Unlversidad Céesr Valle)o Lima Morie.
23. autor; Gamboa Tumba Martha y Villareal Lara Franklin.
24. Fecha: 21/0H2021

TE 5l

Sistema Web para la Gestion de Ventas en la empresa
Comercial & Distribuidora HR - Callao

Tahla de Evaluacian de Expertos para el Indicador: porcentaje de crecimiento de

las ventas
) Donde:
Pl = ."'__E 1]+ 100 FC = Parcentaje de crecdmienio de s ventas
W VR = Valar reciente de la vanta

Wi = Valor antenar e la venls

sistema melodologico y cientifico.

ITEM= CRITERIOS Defclents | Regular | Busno | Muy Excelante
D-20% |21-50%| 51— | Busno | 71-30%
TG M-
B0rG
1. Claridad Exta formulado con el kEnguspe apropiadae 1%
32 Ofbjetividad Exka axprassds an conducha obserahle 1%
53, Actuslidsd s adeciiado al svancs de B Gencia 2%
4. Organizaclan Exisie una organizacion logica T
33, 3uflclencla Lomgprende os aspecios de canbasd y &%
calichad.
56. Infenclonalidad |Adecusdo pars  valorar  aspecios el 2%

basada en aspecios  beOnoos T2
ificos acordes a b techologla

37. Conaletancia

58, Cohsrencla \'..IH Irdices ndicadones  y 1%
dlifres neiones.

58 ﬂalnﬂnlngln Hesponde & prapgosio del frabape ban los 1%
abjetives a lograr.

4. Partimancla Bl instrumento es adeciada al bpo de &%
rivestigacion

PROMEDID DE VALIDACIKN
Promedic de valoraclon: T2%

Obasrvacionss: Q_TF_'%\' __.f:_",rls 151{.

Firma del experio




Anexo 6: Calendario de actividades

Tabla 24.
Cronograma de investigacion

FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO

Acciones arealizar Duracion 1 > 3 2 1 > 3 2 1 > 3 2 1 > 3 2 1 > 3

1.1. Planteamiento del problema 3 dia
1.2. Formulacion de problema 1dia
1.2. Objetivos de la investigacién 1dia
1.3. Justificacion 1 dia
1.4. Hipdtesis 1 dia -
2.1. Antecedentes de la investigacion 3 dias
2.2. Bases tedricas 4 dias
3.1. Tipo y disefio de la investigacion 1 dia
3.2. Variables y operacionalizacién 2 dias
3.3. Poblacién y muestra 2 dias
3.4. Técnicas e instrumentos de reeleccion 2 dias
3.5. Procedimiento y método de andlisis 6 dias

3.6. Aspectos éticos 1 dia

4.1.1. Generalidades de la empresa 2 dias
4.1.2. Modelo de negocio 3 dias
4.1.3. Modelo de requerimientos (del

software 2 dias

4.2.1. Modelo de analisis

4.2.2. Modelo de disefo 4 dias

4.3.1. Modelo de desarrollo

4.4.1.Modelo de pruebas

4.5.1.Puesta en funcionamiento en la

empresa C&D HR S.A.C. 2 dias

4.5.2 .Evaluacion del post test 3 dias




4.5.3.Procesamiento de la informacion

(software IBM SPSS 25) 2 dias
4.6. Impacto del software 4 dias
4.6.1. Contrastacion de hipétesis 3 dia
4.6.2. Discusion de resultados 4 dia
4.7. Cierre del informe 29 dia _
4.7.1. Manual de uso del informe(software) 3 dias
4.6.2. Conclusiones 2 dias
4.6.3. Recomendaciones 2 dias
4.6.4. Elaboracion del informe final de tesis 7 dias
4.6.5. Revision del documento 5 dias
1 dia

4.6.6. Sustentacion y exposicion de tesis

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 7: Constancia de autorizacién

1B

CONSTANCIA

El Gerente de la empresa COMERCIAL & DISTRIBUIDORA HR 5.A.C QUE
SUSCRIBE

HACE CONSTAR:

Que los estudiantes Gamboa Tumba Martha identificado con DNI 70133648 y
Villarreal Lara H. Franklin identificado con DNI 10772158 de la Escuela de
Ingenieria de Sisternas de la Universidad Cesar Vallejo, vienen realizando en
nuestras instalaciones, la investigacion y desarrollo de |a tesis titulada: Sistema

Web para la Gestidn de Ventas en la empresa Comercial & Distribuidora HR.

Se expide el presente documento a solicitud del interesado para los fines
pertinentes.

Callao, 07 de marzo del 2021



Anexo 8: Desarrollo de la metodologia RUP

El sistema web se realiz6 empleando la metodologia RUP que consta de inicio,
elaboracion, construccién y transicion para la implementacién del sistema web en

la empresa Comercial & Distribuidora HR S.A.C.

1. Generalidades de la empresa

e Razo6n social

Comercial & Distribuidora HR S.A.C.-C&DHRS.AC
e RUC

20555568810

e Giro del Negocio

El negocio se dedica a la venta mayorista y minorista de diferentes tipos de
bebidas y tabaco de distintas marcas, ofreciendo diversas marcas como Inca Kola,

Sporade, Pepsi, Coca Cola, Fanta, Hamilton, entre otros.
e Direccion

Calle 12 manzana. 15E lote 5 Urbanizacion La Bandera (a una cuadra del Mercado
Sr. de Los Milagros) distrito de Ventanilla.

e Contacto

Apellidos y nombres: Huaman Rivera Renan Roberto
Cargo: Gerente general

e Valores

- Excelencia en el trabajo.

- Calidad en los servicios de entrega

- Compromiso con nuestros clientes.

- Compromiso con el desarrollo del pais.

- Respeto por el medio ambiente y los miembros de la comunidad.



e Breve resefia historica

El sefior Huaman Rivera Renan Roberto inicio sus actividades el 01 de diciembre
del 2013, teniendo como base el fomento de valores a sus trabajadores y
mantener un servicio de calidad, logrando posicionarse en la urbanizacion de La
Bandera y zonas aledaias al mercado Sr. de los Milagros de Ventanilla. El
crecimiento de la empresa se ha detenido por la actual coyuntura, debido a que
los consumidores desean evitar la aglomeracion al realizar las compras, por ello
es necesario implementar un sistema web que permita agilizar la atencion de los

usuarios, mejorando la atencién del cliente.

e Organigrama

Gerente
General

Area Area de
Comercial Almacén

Operario de

Vendedor Controlador almacén

Figura 5. Organigrama de la empresa

Fuente: Elaboracién propia
Actualmente la cuenta con 6 trabajadores que se encuentran estructurados de la

siguiente manera: un gerente general, un vendedor, un controlador y tres

operarios de almacén.

e Funciones empresariales
- Gerente general: Es el area responsable del funcionamiento continuo de la
empresa, siendo responsable de la planificacion, organizacién, orientacion,

coordinacion y control en la gestion administrativa, también es responsable de



mantener la rentabilidad econdmica, administrar recursos, y buscar

oportunidades de mercado.

- Vendedor: Es el encargado de recepcionar a los clientes, para posteriormente
realizar el registro de productos acorde a las necesidades de los clientes.

- Operario de almacén: Es el responsable del movimiento de los productos de

acuerdo a los requerimientos solicitados por el area de ventas.

- Controlador: Es el responsable de registrar la entrada y salida de productos
de acuerdo a las boletas de ventas.

1. Fase de inicio

En la primera fase se describio los procesos que intervienen en el abastecimiento
y venta de la empresa en estudio, considerando reglas para la concepcion del
sistema web y restricciones que manifiesten el caso del negocio, a su vez se
analizé detalladamente la funcion de los trabajadores en los distintos procesos.
Posterior al conocimiento de los actores que involucran la venta de manera
tradicional y las actividades que contiene el negocio se determind un modelo de
requerimiento, el diagrama de dependiente de paquetes de caso de uso y el

diagrama de secuencia.
1.1. Direccionamiento empresarial

1.1.1. Vision: Ser una empresa modelo a nivel regional en el area de
comercializacion de bebidas, comprometida a proporcionar un servicio de
excelencia, respetando las normas del territorio nacionales y garantizar un clima

laboral que permita el cumplimiento eficiente de las funciones de los trabajadores.

1.1.2. Misién: Mantener la calidad en la comercializacion de productos,
evidenciando una capacidad de atencion rapida y eficiente contribuyendo con el

bienestar de la poblacion.
1.1.3. Diagnostico interno:

e Fortalezas



- Venta de diversas marcas

- Horizonte empresarial definido

- Servicio enfocado hacia los clientes

- Almaceén debidamente sefalizado

- Los diferentes trabajadores conocen su rol dentro de la organizacion

Debilidades

Deficiente manejo de herramientas tecnoldgicas

Procesos del negocio deficiente

El actual registro en Excel conlleva a una desactualizacion continua de la

informacion.

1.1.4. Diagnostico externo

Informalidad elevada en la zona

Inestabilidad politica por causa de las elecciones conlleva a variabilidad de los

costos en el momento de adquisicion
1.1.5. Objetivos estratégicos
e Diagnostico interno

- Capacitar al personal de la empresa sobre los beneficios que aporta un
sistema web en cuanto a la gestiébn de abastecimiento, cotizaciones a los

clientes, gestion de ventas y reporte de estado financieros.

- Documentar la mejora en los procedimientos que se realiza en la empresa,

con la finalidad de que asimilen y lo tomen como algo cotidiano.
- Mejorar la competitividad de la organizacion.

e Diagnostico externo

Contar con informacion inmediata para comparar los precios de distintos

proveedores.



Publico en general sienta la curiosidad de comprar en la distribuidora.

1.1.6. Matriz FODA

Tabla 25. Matriz FODA de la distribuidora

FACTORES
INTERNOS

N

FACTORES
EXTERNOS

FORTALEZAS (F)

e Venta de diversas marcas.

e Solvencia econdmica de la
organizacion.

e Espacio o6ptimo para el
adecuado
almacenamiento.

e Grato ambiente laboral.

DEBILIDADES (D)
ePoder de negociacion limitada
en vista que no cuenta con
informacion actualizada.

eLos procesos del negocio son
deficientes al realizar
actividades improductivas.

OPORTUNIDADES (O)
Aceptacion del puablico por
mejora en el tiempo de
atencion.
Insercion
segmentos.

en nuevos

ESTRATEGIAS (FO)
¢ Mejorando los procesos del

negocio se aumenta la
calidad del servicio al
cliente.

e Mejorar la gestion de ventas
para incrementar la

competitividad empresarial.

ESTRATEGIAS (DO)
eImplementando un sistema web
se mejora el control de las
finanzas y el stock de los
productos.
¢El vendedor se centra mas en las
necesidades del cliente con la
mejora de los procesos.

AMENAZAS (A)
Elevada informalidad cerca
al punto de operacién.

Alta competencia por la
cercania de un centro de
abastos.

Inadecuada capacitacion a
los trabajadores
relacionado a un sistema
web.

Variabilidad de los precios
de compra de los productos.

ESTRATEGIAS (FA)

e Mejorando los ingresos de
la organizacion se puede
ampliar los locales de
atencién al publico.

e Mantener la fidelidad del
publico a pesar de la
coyuntura actual.

e Mejor posicionamiento en
Zona de operacion.

e Ventaja organizacional en
referencia a negocios de la
Zona de operacion

ESTRATEGIAS (DA)
eDotar de herramientas
tecnologias para la realizacion
eficiente de actividades.

e Mejoramiento de la organizacion,
lo que permite centrarse en una
mayor expansion.

eMejores ingresos, debido a
procesos mas eficientes.

Fuente: Elaboracién propia

1.2.

Modelo de negocio

Permite entender la situacion actual de la organizacion, asi mismo permite un facil

entendimiento de los diferentes involucrados como los clientes, usuarios,

desarrolladores y otros involucrados, por brindar una vista estatica y dinamica de

la organizacion.




% Reglas actuales del negocio
» Vendedor

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

preferencia.
- El vendedor revisa la disponibilidad de los productos.

- El vendedor realiza el registro en una proforma de los productos segun las
peticiones del cliente.

- Si el pedido solicitado no tiene stock se informa el vendedor informa al gerente

general para su pronta adquisicion.

- El cliente confirma el contenido de la proforma y el vendedor procede a llenar
una boleta de venta registrando los datos del cliente y las peticiones

acordadas.

- El vendedor es el encargado de informar al gerente sobre las finanzas de la

distribuidora.
» Operarios de almacén

- Laboleta se entrega a los operarios de almacén quienes realizan la recoleccion

de los productos que contiene la lista.

- El operario al termino de recolectar los productos hace presente al controlador

para la conformidad de la lista en conjunto con el cliente.

- El operario es el encargado de ordenar los productos de acuerdo a la regla
LIFO (dltimo en entrar, primero en salir) para evitar el vencimiento de los

insumos.
» Controlador

- EIl controlador recepciona a los proveedores y verifica que los productos

contengan lo que indica la boleta de compra.

- El controlador verifica el cumplimiento de la boleta en conjunto con el cliente,

quien posteriormente firma la conformidad de la entrega.



Interpretacion de las reglas

El procedimiento de ventas se realiza de manera manual perjudicando a la
empresa en el tiempo de atencion al cliente, esto quiere decir que, el vendedor
realiza un doble registro de las ventas lo que aumenta el tiempo de atencién.

La planificacion en el proceso de abastecimiento se realiza de manera empirica,
lo que ocasiona la carencia de productos en determinados momentos lo que
implica una compra urgente a los proveedores. El actual panorama no permite a
la organizacion tener un plan de compras que le facilite acceder a descuentos por

compras anticipadas.
1.3. Actores del negocio

Actores externos del negocio: El actor es cualquier individuo, empresa, grupo
u organizacion externo con los que interactla la empresa, a continuacion, se
presenta la descripcion del actor referente al beneficio que presenta al interactuar

con el negocio.

Actores internos del negocio: La empresa cuenta con 6 trabajadores que
realizan actividades predeterminadas para que el negocio tenga una optima
continuidad, a continuacion, se describe las funciones de los empleados:

Tabla 26. Actores del negocio

Cargo Descripcion
Es el responsable del crecimiento del negocio supervisando al personal
% de la empresa, asi como gestionar las diferentes actividades para
Gerente gereral mantener la continuidad.
% Es el responsable de recepcionar al cliente y generar ingresos al negocio
mediante la venta de productos.

Vendedor

% Es el responsable de velar por el control en el flujo de productos,
garantizando la mayor transparencia posible.

Controlador

% Es el personal que se moviliza internamente los productos para la
entrega respectiva a los clientes de la empresa.

Operarios de
almacéen




Es el protagonista principal del negocio debido a que se beneficia del
resultado del proceso ya que participa en la solicitud de productos,

Cliente realizacion de pagos y realizar compra.
% Es el encargado de abastecer al negocio, por lo que realiza actividades
como entrega de productos, emision de factura y guia de remision.

Proveedor

Fuente: Elaboracion propia
1.4. Modelo de los Casos de Uso del Negocio

A continuacion, se presente el uso de caso desde una vista general del negocio

Cotizaciones
_ 7

actualmente.

™~

% - Gestion - -
d

Cliente

Compras S
o

Proveedores

§

25

0
0

I
Vendedor

/ Operario de almacén

Gerente general

Proveedor Controlador

Gestion de
abastecimiento

Figura 6. Actores que participan en los diferentes procesos

Fuente: Elaboracién propia



1.4.1. Gestion de abastecimiento

Mediante el reconocimiento de las acciones en la gestién de actividades de los
involucrados que intervienen en esta etapa, se presenta la figura 7, que son las
acciones para la gestion de abastecimiento el cual permite revelar informacion
actual y proponer una solucién en base a las actividades que fueron delimitados

por un cuadro puntiagudo.

Prowe=sdor Operaric de almacén

Conmtrolador

[

~ " .
Mecesidad de abastecimiento

-~ ~ i =
Estimacion de la cantidad vy
tipos de productos

[ ' - = -
i~ S— 4 = d
Praparar requerimisnto I i iy

i
. - =
Coordinacion para el
enwvio de productos

k|
-~ - P
Recepcion de mercancia

)
Warificacion da las ) - .
productos fisicos con la Davaolucion
guia da compra
A ’ - i -
e ".n_

k |

- -

Aceptacion de la g \
mercaderia P A

Y =i --RGI:-CIi-CI cha pr-CII:'IJE'.DEx

P—
& T
st

[ Registro de productos
en plantillas de

Microsoft Excel .
) |

L |
- e -~
Conciliacian con controladar

¥
e -
Registro de la compra [

e ‘Il. -
Busqueda por sub
tipo del producto | ~
| Traslado de
1 [ productos
[Anotacién de cantidad | | L T
| —1 - v
- Almacenamiento

de productos
segan lugares

|
predeterminados

(Guardar W CErTar plantillax
de Microsoft Excel e
—a | [

T g —
( Orden d T |
rden de
almacenamiento ’ -f'-.__,-

Figura 7. Diagrama de actividades del proceso de abastecimiento actual

Fuente: Elaboracion propia



Interpretacion:

La figura 7 se observa el caso de uso actual de la gestion de abastecimiento de
la Comercial & Distribuidora HR S.A.C, las actividades que se encuentran dentro
del cuadro puntiagudo se contemplaron como requerimientos importantes para

mejorarlo el indicador de registro de productos almacenados mediante el sistema
web.

1.4.2. Gestion de la venta

Mediante el reconocimiento de los diferentes procesos y actores de tipo interno y
externo se elaboré el flujo de los procesos que intervienen en las actividades del
negocio, esta etapa permite revelar informacion actual y proponer rasgos para una
solucion mediante el sistema web, los cuales fueron delimitados dentro del

cuadrado punteado. A continuacion, se presenta el diagrama de actividades de
del negocio:

Clisnts

Wendedor Operario de almacan

Controlador

 Solicitar productos al 7
vendedor - |

—_—
I Recepcidn del cliente
- - \

i Busqueda en plantilla de )
£ productos

¥ =
Confirma existencia de |

producto
— 1 ~ ) W
Busqueda de | — o —
" — ompra —
otro producto -.—__:_ . proclucm
— i - = r B
e | Registra el regquerimiento |
- en una proforma
o L J
e e

| [Eleccitn de otros productos |

B L==
Emisitn de boleta |

| [ Aceptacién del cliente |

. S
' 1
| | Pago del pedido o Toma de datos 7
[ . .
| - e ~ ™ Busquedade |
Emisian de 5
| | comprobante 1 - producto
| L S - 3 —
( " Werificar
- - T e Tt Entrega de i
[ productos ' producto
|

\ A
S
| Entregar
comprobants
al cliante con

productos
T -
. |

| ( Recepcionar
| productos 2
L

o
Cliente se retira del |
negocio |

1
.').'-\.
-

Figura 8. Diagrama de actividades del proceso de abastecimiento actual
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:



En la figura 8 se observa el caso de uso actual de la gestion de ventas de la
Comercial & Distribuidora HR S.A.C, las actividades delimitadas en el cuadro
puntiagudo se contemplaron en el disefio del sistema web, en vista de que hacen
referencia a indicador tiempo promedio en el registro de las cotizaciones y tiempo
promedio en el registro de las ventas ambas mediciones permitirdn evaluar el

impacto del sistema web en la variable dependiente.
1.5. Descripcién de las actividades del negocio

Se describe los casos de usos de las actividades de los empleados.
Tabla 27. Descripcion de los casos de usos de las actividades de los empleados

Caso de uso de

; Descripcion
negocio

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

Gestion de
verificacion del
controlador

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

En este proceso se realiza la recopilacién de los requerimientos del

Gestién de almacén : - S
cliente y también la recepcién de productos de los proveedores.

Gestion de

abastecimiento Es el proceso de recepcién de productos por parte del proveedor.

Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente figura se observa el diagrama de casos de uso del sistema web

con la finalidad de evaluar los requerimientos necesarios.
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Figura 9. Caso de uso del sistema web

Fuente: Elaboracién propia
1.6. Requerimientos

Los requerimientos funcionales son considerados la segunda parte de la
metodologia RUP, y consiste en establecer las caracteristicas del sistema y

restricciones para su segura operacion.
1.6.1. Requerimientos funcionales del sistema

En la siguiente tabla se observa los requerimientos del negocio, segun lo

conversado con el vendedor y gerente general para el disefio del sistema web.



Tabla 28. Requerimientos de la empresa

Cadigo Nombre Descripcién

Ingresar permisos a los diferentes trabajadores de la
empresa

RV02 Rol Asignar los roles a los trabajadores

RV03 | Lista de usuarios | Detallar las cuentas que tienen acceso al sistema web
Que contenga una lista en la cual se permita crear,
modificar y eliminar categoria.

Que contenga una lista en la cual se permita crear,
modificar y eliminar a los clientes.

Que se tenga un registro de los proveedores que
abastecen a la empresa.

Que el sistema tenga la opcion de distribuir los
productos entre diferentes establecimientos.

El sistema web debe permitir agregar el stock en base a

RV01 | Asignar permisos

RV04 Categoria

RV05 Lista de clientes

RV06 Proveedores

RVO7 Establecimientos

RV08 Registro de los proveedores y el trabajador que registra los
compra
productos.
RV09 Reporte de El sistema web registre las diferentes Ordenes de
compras compras por datos relevantes de la orden de compra.
RV10 Ventas El sistema web permita registrar o modificar alguna

venta en proceso.

El sistema web permita conocer a detalle el stock de
RV11 Reporte productos en la tienda y el margen de ganancias por las
ventas segun intervalo de fechas.

Una ventana inicial donde se dé a la bienvenida al
colaborador que ingrese.

RV12 Inicio

Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla se muestra los requerimientos de entrada del sistema,

indicando los grupos de datos que seran ingresados.

Tabla 29. Interfaces externas de entrada

Caédigo items Descripcion
IEO1 Login Correo, contrasefa
IEO2 Agregar rol Descripcion, estado
Seleccionar rol, #, activar, menu, sub menu, guardar

IEO3 Asignar permisos cambios

Agregar nuevo, nombres, apellidos, correo,
contrasefia, tienda, rol, activo

IEOS Agregar categoria Agregar categoria, descripcién, estado

IEO4 Agregar usuario

IEO6 Agregar producto Nombre, descripcion, categoria, estado




IEO7 Agreaar cliente Tipo de documento, nimero documento, nombres,
greg direccion, teléfono, activo
IEO8 | Agregar proveedor | Ruc, razon social, teléfono, correo, direccion, activo
IEO9 Asignar productos Tienda, producto, asignar
. Elegir proveedor, elegir destino, detalle del producto,
IE10 Registrar compra cantidad, precio compra, precio venta
IE11 Consultar compras Fecha inicio, fecha fin
IE12 Agre_ga_r Nombre, ruc, direccion, teléfono, activo
establecimiento
IE13 Redqistrar venta Tipo de documento, datos del cliente, datos del
9 empleado, detalle del producto, monto de pago
IE14 Consultar ventas Fecha inicio, fecha fin
IE15 Revisar stock Fecha inicio, fecha fin
IE16 Revisar reportes Fecha inicio, fecha fin
IE17 Eliminar Si, No

Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla se muestra las interfaces externas de salida, en donde se

indica el medio de salida de los items y las descripciones de los identificadores.

Tabla 30. Interfaces externas de salida

Codigo items Descripcion Medio de
salida
1S01 Lista de roles | Descripcién, estado Vent_ana en
monitor
Lista de Ventana en
1S02 asignacion de | #, Activar, mend, sub men( !
. monitor
permisos
ISO3 | Lista de usuario | Rol, nombres, apellidos, correo, estado \r;?)rr]]ti?(;]ra en
1S04 Lista d? Descripcion, estado Vent_ana en
categoria monitor
1S05 Lista de Cdbdigo, nombre, descripcién, categoria, estado Vent_anaen
productos monitor
1S06 | Lista de clientes Tipo de _docu.rr,lento,, numero documento, Vent_anaen
nombres, direccion, teléfono, estado monitor
1S07 Lista de Ruc, razén social, teléfono, correo, direccion, | Ventana en
proveedores | estado monitor
1S08 Lista de Nombre tienda, ruc tienda, cédigo producto, | Ventanaen
asignaciones | nombre producto, stock monitor
Ruc proveedor, ruc tienda, cédigo producto,
. ) . Ventana en
IS09 | Lista de compra | nombre producto, cantidad, precio compra, monitor
precio venta




Consultar Numero de compra, proveedor, destino, fecha | Ventana en

1S10 compra compra, total costo monitor
Lista de . . . Ventana en

1IS11 establecimientos Nombre, ruc, direccion, teléfono, estado monitor
Cantidad, producto, descripcion, precio unidad, | Ventana en

1512 | Detalle de venta importe total monitor

Ruc tienda, nombre de tienda, direcciéon de
Detalle de stock |tienda, cddigo de producto, nombre de|Ventanaen

1513 de productos | producto, descripcion de producto, stock en |monitor
tienda, precio de compra, precio de venta
Fecha de venta, numero de documento, tipo de
1S14 Reporte de documento, nombre establecimiento, ruc|Ventanaen
venta tienda, nombre empleado, cantidad unidades | monitor
vendidas, cantidad productos, total venta
1IS15 Eliminar Si, no Vent_ana en
monitor

Fuente: Elaboracion propia

1.6.2. Requerimientos no funcionales

Escalabilidad

El sistema web debe comtemplar el crecimiento del numero de clientes, asi como
la cantidad de informacion que se deba procesar permitiendo adicionar

informacion a la base de datos.

Disponibilidad

El sistemas debe mantenerse disponible los 365 dias de la semana garantizando
la disponibilidad del servicio, a su vez se deba realizar diferentes pruebas para

verificar la disponibilidad permanente del sistema.

Seguridad

El sistema debe mantener segura la informacién de la empresa, debido a que se
esta migrando la informacion del modelo tradicional al medio difital, por lo que el
codigo fuente debe ser protegido de inyecciones maliciosas, por ello el sistema

sera disefiado considerando politicas de seguridad de la informacién.
e Mantenibilidad

El codigo del lenguaje debe ser consistente y contruido para una facil

mantenibilidad, explayando la variabilidad solo en la base de datos, con el fin de



evitar modificaciones en el codigo de fuente.

Rendimiento

El sistema web sera almacenado en un hosting que represente fiabilidad y rapidez
en el procesamiento de los datos, asegurando el correcto funcionamiento de la

pagina web.

Portabilidad

El sistema garantiza su disonibilidad con el navegador mas comercial de Lima
(Google Chrome) y tambien debe ser modo responsive, es decir permitir el ingreso

desde dispositivos moviles que soporten la navegacion en 4G.

Requerimientos de software

El codigo fuente se disefara en el editor Visual Studio 2019 en el Modelo Vista
Controlador (MVC), en vista que separa la interfaz de usuario, la logica de la
aplicacidon y la logica del control en distintos compenentes. Se conectara a la base
de datos relacional de Microsoft SQL Server Management Studio, para la pagina

web se utilizara HTML5 y CSS para la edicion del contenido.
e Requerimientos de Hardware

Es necesario que el equipo informatico tenga conexién a internet, ya que el hosting

contendra un sistema operativo que dara sustentatibilidad al sistema web.
e Restricciones en el disefio y la implementacidn

La interfaz del sistema web sera amigable y sencilla que cumpla la funcién de
realizar la compra de productos de manera rapida desde el punto de vista del
trabajador del negocio; asi como cumplir con la regla de tres clics para realizar la

actividad deseada.

1.6.3. Limitaciones del sistema web
El almacen de la empresa mantiene un orden de acuerdo a la regla LIFO (ultimo
en entrar, primero en salir) en cuanto a la salida y las ubicaciones de los productos,

pero no es posible mantener la informacion actualizada en el sistema excel ya que



las ventas se realiza de manera fisica e ir modificando continuamente el stock de
los productos en la tabla de microsoft excel es una tarea que no se realiza al
momento, lo que ocasiona que las unidades no tengan la relacion exacta con el
conteo del sistema. En ese sentido, el sistema web permitira el registro de los
productos de acuerdo al precio de compra y precio de venta que son recibidos por
los proveedores mejorando el abastecimiento; permite almacenar la informacién
de los clientes; la informacién de los clientes y los productos registrados tienen
relacién con la lista de cotizacion lo que agiliza el tiempo de venta; y tambien
permitira consultar las boletas de ventas, stock de los productos, imprimir las
ventas, exportar a pdf y exportar a excel para realizar calculos respectivos. En
conclusién, el sistema web tiene como objetivo mejorar los tiempos de ventas en
relacion al modelo tradicional que se viene realizando en la distribuidora en
estudio.

En ese sentido el sistema web comtempla la gestion de compra, venta y la lista
de reportes mediante diversas ventanas, a su vez puede ser escalable ya que se
puede agregar mas establecimientos, por lo que el sistema sera cargado en
internet para el acceso desde cualquier computador que tenga acceso a internet
por lo que debe contener una pagina de inicio amigable,se ha disefiado
exclusivamente para trabajadores de la empresa, en vista que el problema a
resolver fue la deficiente herramienta para la gestion de ventas lo que implicaba
la constante desactualizacion del stock .

1.6.4. Diagrama Paquetes de Caso del Sistema

o Modelo de paquetes general

La relacion entre los paquetes existentes en los casos de uso de manera general

se muestra a continuacion:
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Fuente: Elaboracion propia

o Diagrama de caso de uso del mantenedor
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o Diagrama de caso de uso de clientes
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o Diagrama de caso de uso de ventas
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Fuente: Elaboracion propia
1.6.5. Especificaciones de los Casos de Uso

A continuacion se muestra las especificaciones de los casos de uso que requiere



para la consolidacion del sistema

Tabla 31. Caso de uso: Login

descripcion

Nombre Login
ID 1
Breve

Este proceso consiste en la autentificacion de los diferentes actores

Actor principal

Actores en general

Precondicion

Actores previamente registrados

Funcién principal

1. Este paso inicia cuando un individuo desea ingresar al sistema web

2. El sistema muestra el formulario a rellenar (Identificador IEQ1 de la tabla
9)

2. El usuario ingresa su correo y contrasefia para validad su autentificacién.
3. El usuario interactda con las diferentes opciones del sistema web

4. Al termino de las actividades elige la opcion "Salir”

5. Se actualiza la pagina y regresa a la opcién 2

Postcondicion

Ingreso a la ventana principal del sistema web

Funcion
alternativa

1. Si el usuario ingresa caracteres invalidos se muestra el mensaje de "Error
de datos"

2.Si el usuario sigue ingresando datos invalidos se direcciona a la ventana
principal del sistema web

3. Si el usuario ingresa los datos correctamente se muestra las diferentes
opciones del sistema

4. Al termino de las operaciones elige la opcién "Cerrar sesion"

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 32. Caso de uso: Rol

Nombre Rol
ID 2
Breve Este proceso consiste asignar o modificar las funciones que cumplen los
descripcion empleados dentro de la empresa.

Actor principal

Gerente general

Precondicion

Actores con el permiso adecuado.

Funcion principal

1. Este paso inicia cuando un individuo desea ingresar al sistema web

2. El usuario ingresa su correo y contrasefa para validad su autentificacion.
3.El usuario interactta con la opcion asignar roles

4.El sistema muestra el formulario a rellenar (Identificador IE02 de la tabla 9)
5.El usuario realiza las modificaciones que considera conveniente

6.El usuario le da click a la opcion agregar nuevo rol

7.Procede a llenar el formulario

8.Y posteriormente guarda la informacion

9.Se actualiza la pagina y redirige a la ventana de rol

10.Al termino continua con sus actividades o elige la opcion "Salir”

Postcondicion

Actualizacion de la base de datos

Funcion
alternativa

1. Si el usuario ingresa caracteres invalidos se muestra el mensaje de "Error
de datos”

2.Si el usuario ingresa los datos correctamente se guarda la informacion
3.Se redirige a la lista de roles

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 33. Caso de uso: Permisos

descripcion

Nombre Permisos
ID 3
Breve Este proceso consiste asignar o modificar los roles que tendran los actores

en el acceso del sistema.

Actor principal

Gerente general

Precondicion

Actores con el permiso adecuado.

Funcion principal

1. Este paso inicia cuando un individuo desea ingresar al sistema web

2.El usuario ingresa su correo y contrasefia para validad su autentificacion.
3.El sistema muestra el formulario a rellenar (Identificador IEO3 de la tabla 9)
4.El usuario interactda con la opcion asignar permisos

5.El usuario realiza las modificaciones que considera conveniente

6.El usuario le da click a la opcién guardar cambios

7.Se actualiza la pagina y redirige a la ventana de asignar permisos

8.Al termino continua con sus actividades o elige la opcion "Salir”

Postcondicion

Actualizaciéon de la base de datos

Funcion
alternativa

1.Si el usuario ingresa caracteres invélidos se muestra el mensaje de "Error
de datos”

2.Si el usuario ingresa los datos correctamente se guarda la informacion
3.Se redirige a la lista de permisos

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 34. Caso de uso: Usuarios

Nombre Usuarios
ID 4
Breve Este proceso consiste asignar o modificar los usuarios que tendran acceso al
descripcion sistema.

Actor principal

Gerente general

Precondicion

Actores con el permiso adecuado.

Funcioén principal

1.Este paso inicia cuando un individuo desea ingresar al sistema web

2.El usuario ingresa su correo y contrasefa para validad su autentificacion.
3.El sistema muestra el formulario a rellenar (Identificador IEO4 de la tabla 9)
4.El usuario interactlia con la opcién agregar usuarios

5.El usuario agrega, modifica o elimina algan usuario de la lista de usuarios
6.El usuario guarda los cambios

7.Se actualiza la pagina y redirige a la ventana de lista de usuarios

8.Al termino continua con sus actividades o elige la opcién "Salir”

Postcondicion

Actualizacion de la base de datos

Funcion
alternativa

1. Si el usuario ingresa caracteres invalidos se muestra el mensaje de "Error
de datos”

2.Si el usuario ingresa los datos correctamente se guarda la informacion
3.Se redirige a la lista de usuarios

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 35. Caso de uso: Categoria

Nombre Categoria
ID 5
Breve i Este proceso consiste agregar o modificar alguna categoria del sistema.
descripcion

Actor principal

Gerente general y controlador

Precondicion

Actores con el permiso adecuado.

Funcion principal

1.El usuario se dirige a la ventana mantenedor

2.El usuario ingresa a la opcion categoria

2.El sistema muestra el formulario a rellenar (Identificador IEQ5 de la tabla 9)
3.El usuario agrega, modifica o elimina alguna categoria

4.El usuario guarda los cambios

5.Al termino continua con sus actividades o elige “salir”

Postcondicion

Actualizaciéon de la base de datos

Funcion
alternativa

1. Sielusuario ingresa caracteres invalidos se muestra el mensaje de "Error
de datos"
2.Si el usuario ingresa los datos correctamente se guarda la informacién

3.Se redirige a la lista de categorias

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 36. Caso de uso: Productos

Nombre Productos
ID 6
Breve . o .
d e Este proceso consiste agregar o modificar algiin producto de la base de datos.
escripcion

Actor principal

Gerente general y controlador

Precondicion

Actores con el permiso adecuado.

Funcioén principal

1. El usuario se dirige a la ventana contenedor

2. El sistema muestra el formulario a rellenar (Identificador IE06 de la tabla
9)

3. El usuario agrega, modifica o elimina algun producto

4. El usuario guarda los cambios

5. Al termino continua con sus actividades o elige “salir”

Postcondicion

Actualizacion de la base de datos

Funcion
alternativa

1. Si el usuario ingresa caracteres invalidos se muestra el mensaje de "Error
de datos”

2.Si el usuario ingresa los datos correctamente se guarda la informacién
3.Se redirige a la lista de productos

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 37. Caso de uso: Clientes

Nombre Clientes
ID 7
Breve . o , .
L Este proceso consiste agregar o modificar algun cliente de la base de datos
descripcion

Actor principal

Gerente general, controlador y vendedor

Precondicion

Actores con el permiso adecuado.

Funcion principal

1.El usuario se dirige a la ventana clientes

2.El usuario accede a la lista de clientes

2. El sistema muestra el formulario a rellenar (Identificador IEQ7 de la tabla
9)

3. El usuario agrega, modifica o elimina algin cliente en la lista

4. El usuario guarda los cambios

5. Al termino continua con sus actividades o elige “salir”

Postcondicion

Actualizaciéon de la base de datos

Funcion
alternativa

1. Si el usuario ingresa caracteres invalidos se muestra el mensaje de "Error
de datos”

2. Ingresa los datos correctamente se guarda la informacién

3.Se redirige a la lista de clientes

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 38. Caso de uso: Proveedores

Nombre Proveedores
ID 8
Breve . o o ,
L Este proceso consiste agregar, modificar o eliminar algin proveedor
descripcion

Actor principal

Gerente general y controlador

Precondicion

Actores con el permiso adecuado.

Funcioén principal

1.El usuario se dirige a la ventana compras

2.El autor selecciona la opcién proveedor

3. El sistema muestra el formulario a rellenar (Identificador IE08 de la tabla
9)

4. El usuario agrega, modifica o elimina algun proveedor

4. El usuario guarda los cambios

5. Al termino continua con sus actividades o elige “salir”

Postcondicion

Actualizacion de la base de datos

Funcion
alternativa

1 Si el usuario ingresa caracteres invélidos se muestra el mensaje de "Error
de datos”

2.Ingresa los datos correctamente se guarda la informacion

3.Se redirige a la lista de proveedores

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 39. Caso de uso: Asignar productos

Nombre Asignar producto
ID 9
Breve . . , -
L Este proceso consiste asignar algun producto a un establecimiento
descripcion

Actor principal

Gerente general y controlador

Precondicion

Actores con el permiso adecuado.

Funcion principal

1.El usuario se dirige a la ventana compras

2.El autor selecciona la opcion asignar producto a establecimiento

3. El sistema muestra el formulario a rellenar (Identificador IEQ9 de la tabla
9)

4. El usuario asigna algun producto de la lista general

4. El usuario guarda los cambios

5. Al termino continua con sus actividades o elige “salir”

Postcondicion

Actualizaciéon de la base de datos

Funcion
alternativa

Ninguna

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 40. Caso de uso: Compras

Nombre Compras
ID 10
Breve Este proceso consiste abastecer al establecimiento mediante una compra.
descripcion

Actor principal

Gerente general y controlador

Precondicion

Ninguna

Funcioén principal

1.El usuario se dirige a la ventana compras

2.El usuario ingresa en la opcién registrar compra

2. El sistema muestra el formulario a rellenar (Identificador IE10 de la tabla
9)

3. El usuario introduce los datos requeridos

4. El usuario guarda los cambios

5. Al termino continua con sus actividades o elige “salir”

Postcondicion

Actualizacion de la base de datos

Funcion
alternativa

1. Si el usuario ingresa caracteres invalidos se muestra el mensaje de "Error
de datos”
2.Al ingresar los datos correctamente se procesa la informacion

3.Se redirige a la lista de compras

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 41. Caso de uso: Consultar compras

Nombre Consultar compra
ID 11
Bre_ve_ Este proceso consiste en consultar alguna compra
descripcion

Actor principal

Gerente general y controlador

Precondiciéon

Actores con el permiso adecuado.

Funcion principal

1.El usuario se dirige a la ventana compras

2.El usuario accede a la opcién consultar compras

2. El sistema muestra el formulario a rellenar (Identificador IE11 de la tabla
9)

3. El usuario revisa los comprobantes de compra

5. Al termino continua con sus actividades o elige “salir”

Postcondicion

Actualizacion de la base de datos

Funcion
alternativa

1.Si el usuario ingresa caracteres invélidos se muestra el mensaje de "Error
de datos”

2.Al ingresar los datos correctamente se procesa la informacion

3.Se redirige a la lista de productos

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 42. Caso de uso: Agregar establecimiento

Nombre Establecimiento
ID 12
Breve . , o
L Este proceso consiste agregar algun establecimiento a la base de datos.
descripcion

Actor principal

Gerente general

Precondicion

Ninguna

Funcioén principal

1. El usuario se dirige a la ventana ventas

2. El usuario accede a la opcién tiendas

2. El sistema muestra el formulario a rellenar (Identificador IE12 de la tabla
9)

3. El usuario realiza las actividades convenientes

4. El usuario guarda los cambios

5. Al termino continua con sus actividades o elige “salir”

Postcondicion

Actualizacion de la base de datos

Funcion
alternativa

1.Si el usuario ingresa caracteres invalidos se muestra el mensaje de "Error
de datos"

2.Al ingresar los datos correctamente se procesa la informacion

3.Se redirige a la lista de tiendas

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 43. Caso de uso: Ventas

Nombre Ventas
ID 13
Breve Este proceso consiste realizar la venta destinada a los clientes
descripcion :

Actor principal

Gerente general y vendedor

Precondiciéon

Actores con el permiso adecuado.

Funcion principal

1. El usuario se dirige a la ventana ventas

2.El usuario selecciona la opcion registrar ventas

3. El sistema muestra el formulario a rellenar (Identificador IE16 de la tabla
9)

4. El usuario registra los productos solicitados e introduce el monto de pago
5. El vendedor imprime la boleta de venta

6. Al termino continua con sus actividades o elige “salir”

Postcondicion

Actualizacion de la base de datos

Funcion
alternativa

1.Si el usuario ingresa caracteres invélidos se muestra el mensaje de "Error
de datos”

2.Al ingresar los datos correctamente se procesa la informacion

3.Se regresa al paso 5 de la funcién principal

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 44. Caso de uso: Consultar ventas

Nombre Consultar ventas
ID 14
Breve . .
T Este proceso consiste en consultar las ventas registradas.
descripcion

Actor principal

Gerente general y vendedor

Precondicion

Actores con el permiso adecuado.

Funcioén principal

1. El usuario se dirige a la ventana reporte

2.El usuario selecciona la opcién consultar venta

2. El sistema muestra el formulario a rellenar (Identificador IE14 de la tabla
9)

3. El usuario revisa las boletas de ventas

4. El usuario tiene la opcién de imprimir la boleta

5. Al termino continua con sus actividades o elige “salir”

Postcondicion

Actualizacion de la base de datos

Funcion
alternativa

1.Si el usuario ingresa caracteres invalidos se muestra el mensaje de "Error
de datos"

2.Al ingresar los datos correctamente se procesa la informacion

3.Se redirige a la lista de boletas de ventas

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 45. Caso de uso: Consultar stock

Nombre Consultar stock
ID 15
Breve . . . .
L Este proceso consiste en realizar la consulta del stock disponible.
descripcion

Actor principal

Gerente general y vendedor

Precondicion

Actores con el permiso adecuado.

Funcién principal

1. El usuario se dirige a la ventana reporte

2.El usuario selecciona la opcién consultar stock

2. El sistema muestra el formulario a rellenar (Identificador IE15 de la tabla
9)

3. El usuario revisa el stock de los productos

4. El usuario tiene la opcién de imprimir la informacion

5. Al termino continua con sus actividades o elige “salir”

Postcondicion

Actualizaciéon de la base de datos

Funcion
alternativa

1. Si el usuario ingresa caracteres invalidos se muestra el mensaje de "Error
de datos”

2.Al ingresar los datos correctamente se procesa la informacion

3.Se redirige a los reportes en el intervalo seleccionado.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 46. Caso de uso: Generar reporte

Nombre Generar reporte
ID 16
Breve . L, .
d S Este proceso consiste generar un reporte en algin intervalo de tiempo.
escripcion
Actor Gerente general y vendedor

Precondicion

Actores con el permiso adecuado.

Funcién principal

1. El usuario se dirige a la ventana reporte

2. Selecciona la opcion generar reporte

2. El sistema muestra el formulario a rellenar (Identificador IE16 de la tabla
9)

3. El usuario revisa el reporte

4. El usuario tiene la opcion de imprimir el reporte

5. Al termino continua con sus actividades o elige “salir”

Postcondicion

Actualizacion de la base de datos

Funcion
alternativa

1.Si el usuario ingresa caracteres invalidos se muestra el mensaje de "No
existen datos"

2.Al ingresar los datos correctamente se procesa la informacion

3.Se redirige a los reportes en el intervalo seleccionado.

Fuente: Elaboracién propia




2. Fase de elaboracion

2.1. Modelo de analisis

Mediante el modelo de analisis se representa una estructura global del sistema,
centrandose en los requerimientos funcionales, por lo que no es un diagrama final
de las relaciones, sino identificar los conceptos del sistema. Su utilidad radica en
dar forma a la arquitectura que soportara las funcionabilidades.

2.1.1. Diagrama de secuencias del sistema web

A continuacion desde la figura 16 a la 30 se presenta los modelos de secuencia:

interaction Seguencia_Agregar_Rol )

Usuario Interfaz_Grafica BDVENTAS WEB

loop Asignacion_Rol )

1: Desplegar_mantenedor

| 3 : Enviar_interfaz_asignar_rol |
T :

2 : Ingresar_asignar_rol

4 : Enviar_formulario

7:Queé alidar_datos
6 : Registrar_atributos Q oLy =

r|_| 8 : Enviar_atributos ' ;
__ 9: Confirmar cambios .

10 : Operacion_realizada

11 : Guardar_cambios

12 : Operacion_realizada

I 15 : Operacion_realizada

T
i
J

seq Error_validar_datos )
16 : Envio_formulario =

l:l_[jti_nl)ihr_formulario
19 : Mensaje_error -

®

Figura 16. Modelo de secuencia de agregar rol

Fuente: Elaboracion propia



interaction Secuencia_Asignar_permisos )

Usuario Interfaz_Grafica

BDVENTAS WEB

loop Validar_asignacion_permisos )

1: Ingresar_mantenedor

: Enviar_interfaz_manenedor

=

4 : Ingresar_asignar_permisos

5 : Enviar_formulario

2 : Desplegar_mantenedor

8 : Query_validar_datos

B Registrar_informacion

9 : Confirmar cambios

7 : Procesar_informacion

11 : Guardar_cambios

I— 10 : Operacion_realizada

14 : Operacion_realizada

13 : Operacion_realizada

seq Eror_validar_Datos )

16 : Mensaje_error

15 : Limpiar_formulario

17 : Reenviar_formulario

*

Fuente: Elaboracion propia

Figura 17. Modelo de secuencia de asignar permisos




interaction Seguencia_Agregar_Usuarios )

Usuario Interfaz_Grafica BDVENTAS WEB

loop Validar_usuario ) ;
1: Ingresar_Usuarios 1 2 : Desplegar_mantenedor

3 : Enviar_interfaz_usuario

4 : Enviar_formulario

e L T T T T

7 - Query_validar_datos

5 : Registrar_informacion

6 : Procesar_informacion

8 : Confirmar cambios

9 : Operacion_realizada

10 : Guardar_cambios

\

13 : Operacion_realizada 12 : Operacion_realizada

seq Eror_validar_Datos )

15 : Mensaje_error

U 16 : Reenviar_formulario
®

14 : Limpiar_formulario

Figura 18. Modelo de secuencia agregar usuario

Fuente: Elaboracion propia



interaction Secuencia_Agregar_Categoria )

Usuario Interfaz_Grafica BDVENTAS WEB

loop Validar_categoria )

1: Ingresar_mantenedor 2 : Desplegar_mantenedor

3 : Enviar_interfaz_categoria

4 : Enviar_formulario

B L L L

54
o

5 : Registrar_informacion ery. validar dafos

6 : Procesar_informacion

8 : Confirmar cambios

9 : Operacion_realizada

10 : Guardar_cambios

A 4 A 4

13 : Operacion_realizada

12 : Operacion_realizada

...q......... g

seq Eror_validar_datos )

D‘ 15 : Mensaje_error

[r 16 : Reenviar_formulario

T

14 : Limpiar_formulario

®

Figura 19. Modelo de secuencia de agregar categoria

Fuente: Elaboracion propia



interaction Secuencia_Agregar_producto )

Usuario

Interfaz_Grafica

BDVENTAS _WEB

loop Validar_producto )

1: Ingresar_mantenedor

3 : Enviar_interfaz_prducto

4 : Enviar_formulario

5 : Registrar_informacion

2 : Desplegar_mantenedor

-
o

B Y T

ery_validar_datos

8 : Confirmar cambios

6 : Procesar_informacion

10 : Guardar_cambios

9 : Operacion_realizada

13 : Operacion_realizada

12 : Operacion_realizada

seq Eror_validar_Datos )

15 : Mensaje_error

14 : Limpiar_formulario

16 : Reenviar_formulario

Figura 20. Modelo de secuencia agregar producto

Fuente: Elaboracion propia




interaction Secuencia_Agregar_cliente )

Usuario Interfaz_Grafica BDVENTAS WEB

loop Validar_cliente )

1: Ingresar_clientes 2 : Desplegar_clientes

3 : Enviar_interfaz_clientes

4 : Enviar_formulario

7 : Query_validar_datos

T L L LT T T PP 1%

5 : Registrar_informacion

6 : Procesar_informacion

8 : Confirmar cambios

|— 9 : Operacién_realizada

10 : Guardar_cambios :

T 11 : Operacion_realizada

13 : Operacion_realizada

..q-..----.- e

seq Eror_validar_Datos )

15 : Mensaje_error 14 : Limpiar_formulario

16 : Reenviar_formulario

e

Figura 21. Modelo de secuencia agregar cliente

Fuente: Elaboracion propia



interaction Secuencia_Agregar_proveedor )

Usuario Interfaz_Grafica BDVENTAS WEB

loop Validar_proveedor )

1 : Ingresar_proveedor 2 : Desplegar_compras

3 : Enviar_interfaz_proveedor

4 : Enviar_formulario

B T 3

7 : Query_validar_datos

5 : Registrar_informacion

6 : Procesar_informacion

8 : Confirmar cambios

9 : Operacion_realizada

10 : Guardar_cambios '

12 : Operacion_realizada
13 : Operacion_realizada

seq Eror_validar_Datos )

U -

15 : Mensaje_error 14 : Limpiar_formulario

16 : Reenviar_formulario

‘34

Figura 22. Modelo de secuencia agregar proveedor

Fuente: Elaboracion propia



interaction Secuencia_Asignar_producto )

Usuario Interfaz_Grafica BDVENTAS WEB

loop Validar_asignacion_productos ) :

- Ingresar_asignar _productosz : Desplegar_asignacion_productos

3 : Enviar_interfaz_asignacion

4 : Enviar_formulario

7 : Query_validar_datof

B

5 : Registrar_informacion

6 : Procesar_informacién

8 : Confirmar cambios

9 : Operacion_realizada

10 : Guardar_cambios

13 : Operacion_realizada

I:r 12 : Operacion_realizada <

certs]

seq Eror_validar_Datos )

15 : Mensaje_error 14 : Limpiar_formulario

16 : Reenviar_formulario

o

Figura 23. Modelo de secuencia asignar producto

Fuente: Elaboracion propia



interaction Secuencia_Registrar_compras )

Usuario Interfaz_Grafica BDVENTAS WEB

loop Validar_registro_compras )

1 Ingresar_registrar_compras 2+ Desplegar_registro_compras

3 : Enviar_interfaz_registro_compras

i
T

4 : Enviar_formulario

7 : Query_validar_datos

B LT &

5 : Registrar_informacion

6 : Procesar_informacion

8 : Confirmar cambios

L 9 : Operacion_realizada

10 : Guardar_cambios :

i

D‘ 12: Compras_registradas 13 : Actualizacion_stock

seq Eror_validar_Datos ) :
D‘ 15 : Mensaje_error "' 14 : Limpiar_formulario
U 16 : Reenviar_formulario
[ )

Figura 24. Modelo de secuencia registrar compra

Fuente: Elaboracion propia



interaction Secuencia_consultar_compras )

Usuario Interfaz_Grafica BDVENTAS WEB

loop Validar_consultar_compras )

1 : Ingresar_consulta_compreas

2 i Desplegar_consulta_compras

3: Enviar_interfaz_consultar_compras

T
7

4 : Enviar_Formulario

B T T T Ty 3

7 : Query_validar_datos

5 : Registrar_informacion

6 : Procesar_informacion

8 : Confirmar cambios

9 : Operacion_realizada

10 : Guardar_cambios '

I:r 12 : Operacion_realizada

seq Eror_validar_Datos )

15 : Mensaje_error 14 : Limpiar_formulario

D‘ 16 : Reenviar_formulario
@

Figura 25. Modelo de secuencia consultar compra

Fuente: Elaboracion propia



[interaction Secuencia_Agregar_establecimiento )

Usuario Interfaz_Grafica BDVENTAS WEB

loop Validar_establecimiento )

1: |ngresar_agregar_establecimientog:- Desplegar_establecimientos

3 : Ingresar_tiendas

4 : Enviar_formulario

e PP P

7 : Query_validar_datos

5 : Registrar_informacion

6 : Procesar_informacion

8 : Confirmar cambios

9 : Operacion_realizada

10 : Guardar_cambios '

12 : Operacion_realizada

i

D‘ 13 : Operacion_realizada

seq Eror_validar_Datos )

15 : Mensaje_error 14 : Limpiar_formulario

I:r 16 : Reenviar_formulario
L

Figura 26. Modelo de secuencia agregar establecimiento

Fuente: Elaboracion propia



interaction Secuencia_Registrar_Venta )

Usuario Interfaz_Grafica BDVENTAS WEB
loop Validar_Regisro )
1 :Ingresar_ventas Lo2: Desplegar_ventas
3 : Ingresar_registrar_ventas _ 7
4 - Enviar_formulario !
7 : Query_validar_datos

5 : Registrar_informacion

6 : Procesar_informacion

8 : Confirmar cambios

L 9 : Operacion_realizada

10 : Guardar_cambios :

L

U Loy ek 12 : Operacion_realizada

seq Eror_validar_Datos )

SEL E

15 : Mensaje_error 14 : Limpiar_formulario

16 : Enviar_formulario :

Figura 27. Modelo de secuencia registrar venta

Fuente: Elaboracion propia



[interaction Secuencia_Consultar_ventas )

Usuario Interfaz_Grafica BDVENTAS WEB

loop Validar_Consultar_Boletas_Ventas )

1 :Ingresar_ventas Po2: Desplegar_ventas

3 : Ingresar_consultar_boleta ™=

4 : Enviar_formulario
7 : Query_validar_datos

i 5:Registrar_informacién

6 : Procesar_informacion
;
A
i
]
:

8 : Confirmar informacion

9 : Operacion_realizada

10 : Imprimir_informacion

seq Eror_validar_Datos )

o

14 : Mensaje_error 13 : Limpiar_formulario

D‘ 15 : Enviar_formulario :
® 2

Figura 28. Modelo de secuencia consultar ventas

Fuente: Elaboracion propia



interaction Secuencia_Consultar_Stock )

Usuario Interfaz_Grafica BDVENTAS WEB

loop Validar_Consultar_Stock )

1:Ingresar_reportes 2 : Desplegar_reportes

3 : Ingresar_consultar_stock

D‘ 4 : Enviar_formulario

5 : Registrar_informacion

7 : Query_validar_datps

B et et &

6 : Procesar_informacion

8 : Confirmar informacién

9 : Operacion_realizada

10 : Imprimir_informacion

12 : Operacion_realizada

— T

seq Eror_validar_Datos )

14 : Mensaje_error 13 : Limpiar_formulario

D‘ 15 : Enviar_formulario
®

Figura 29. Modelo de secuencia consultar stock

Fuente: Elaboracion propia



interaction Secuencia_Reporte_ventas )

Usuario Interfaz_Grafica BDVENTAS WEB

loop Validar_Consultar_Reporte_Ventas /)

1: Ingresar_reportes P2 Desplegar_reportes

3 : Ingresar_reportes

4 : Enviar_formulario

5 : Registrar_informacion ¥ Qsjery_valldar_datos

6 : Procesar_informacion

8 : Confirmar informacion

9 : Operacion_realizada

10 : Imprimir_informacion

rr 12 : Operacion_realizada

seq Eror_validar_Datos )

o

14 : Mensaje_error 13 : Limpiar_formulario

I:r 15 : Enviar_formulario ;
® :

Figura 30. Modelo de secuencia reporte de ventas

Fuente: Elaboracion propia



2.1.2. Disefo de interfaz del sistema

Vista comercial de la p4dginaweb

1 Distribuidora HR SAC x  + o - X
& C  ® localhost54927/Login/Indexthome o K W =@ :
Comercial & Distribuidora HR S.A.C. Presentacion Nosotros Productos Ingreso Contacto &

C

COMERcy

L& msu;\.uu,.wm

CALIDAD Y
VARIEDAD DE
PRODUCTOS

Las encuentras en la
distribuidora Comercial
& Distribuidora HR S.A.C.

|- Distribuidora HR S.AC X + [~] - X

< C O localhost:64927/Login/Indexthome o % w o=@

Comercial & Distribuidora HR S.A.C. Nosotros Productos Ingreso Contacto %

\C \;OMERCL; |

L& blSL‘k\.uu,.uwi‘;A'¥ H

Las encuentras en la
distribuidora Comercial
& Distribuidora HR S.A.C.




o % w R Q

Presentacion Productos Ingreso Contacto

NUESTRA HISTORIA

El sefior Huamén Rivera Renan Roberto inicio sus
actividades el 01 de diciembre del 2013, teniendo
como base el fomento de valores a sus trabajadores
y mantener un servicio de calidad, logrando
posicionarse en la urbanizacién de La Bandera y
zonas aledanas al mercado Sr. de los Milagros de
Ventanilla.

dora HR SAC x  + o - X

< C  ©® localhost

Comercial & Distribuidora HR S.A.C. Presentacion Nosotros Ingreso Contacto

QUE OFRECEMOS?

GASEOSAS AGUA MINERAL BEBIDAS DE FRUTAS REHIDRATANTES
Ofrecemos gran Ofrecemos variedad Ofrecemos gran Ofrecemos gran
variedad de marcas de marcas y variedad de marcas variedad de marcas
Y presentaciones. presentaciones. y presentaciones. y presentaciones.

BEBIDAS
FERMENTADAS BEEIDAS DESTILADAS ‘ : CIGARROS

Qirecemos gren BEBIDAS Ofrecemos gran

aredad demarces FORTIFICADAS variedad de marcas

. y presentaciones. S
y presentaciones. Ofrecemos gran Yy presentaciones.

Ofrecemos gran
variedad de marcas

variedad de marcas
y presentaciones.

Distribuidors HR S.AC. x + (+] - x

€« C @ localhost54

27/Login/Index#menu - % @ a0

Comercial & Distribuidora HR S.A.C. Presentacion Nosotros Productos Contacto

INGRESO DEL
COLABORADOR

Estimado colaborador estamos encantados de
tenerte entre nosotros. jEn nombre de todos los —
miembros y la gerencia, nos gustaria extender

nuestros mejores deseos para que realices tus

AUTENTIFICACION

Contrasena

actividades de la mejor manera y con la bendicion
0 R IR D S2es U G e GHD €2 —

esmera en cada dia brindar un mejor servicio a los

clientes. Ingresar




x  +

< C A Noseguro | distribuidorahr.com/Login/Index

Comercial & Distribuidora HR S.A.C. Presentacion Nosotros Productos Ingreso

Acerca de nosotros

Visitenos en: Envianos un correo Contactenos
Calle 12 manzana. 15E a: 986-559-470
lote 5 Urbanizacién La ComyDisHR@gmail.com
Bandera - Ventanilla

Vista del contenedor

- ¢]

Estado
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oD [~ ]1]
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|~ Distribuidora HR SAC x  + o - o X

C @ localhost64927/Rol/Crear

Mantenedor / Rol

egar N,

Mostrar| 10 W | registros

Buscar:
Descripcion * Estado
ADMINISTRADOR = o
ALMACENISTA [rctivo ) n
CONTROLADOR [ Aciowo] n
Mostrando registros del 1 a1 3 de un total de 3 registros Anterior Siguiente
© 2021 - Comescial & Distribudora HR SAC
|- Dustribuidora HR SAC x + (-] - o A

C @ localhost64927/Permisos/Crear

Mantenedor / Asignar Permisos

] Activar Menu Sub Menu

8 ] Compras Asignar producto a Tienda -
9 ] Compras Regatrar Compra

10 a Compras Consultar Compra

n ] Ventas Tiendas

12 L] Ventas Regrstrar Venta

13 a Ventas Consultar Venta

14 a Reportes Productos por tends

15 a Reportes Ventas =

-3




|- Distribuidora HR SAC X + (-] = o A

€ > C O localhost6a927/Usuario/Crear o aw « @ :

3% Mantenedor =

Mantenedor / Usuarios

Mostrar| 50 | registras Buscar
Rot * Nombres Apellidos Correo Estado
ADMINISTRADOR Martha Gambos Tumbs sdmin@gmailcom [cows | n
ADMINISTRADOR Frank Gambos Frank@gmai.com [cove ) n
ADMINISTRADOR TEST TEST TEST@testcom ['acowe | n
ADMINISTRADOR Edher Edher adminXX@gmailcom (v | n
ADMINISTRADOR Frankiin Frankiin Franiiin@gmail.com [cove } n
ADMINISTRADOR Martin Perez Labarte Martin@gmail.com o
ADMINISTRADOR Juan Pedro Paloming JuanGgmail.com [u ]
ALMACENISTA Mirign Paloma Suarez Minan@gmailcom = u
CONTROLADOR Tienda agun tienda@gmailcom = o
CONTROLADOR Homers Soto Homero@gmailcom [cove ) n
Mostrando registros del 1 al 10 de un total de 10 registros Anterior | 1| Siguiente
| Distribuidora HR SAC. x  + @ - o =x
€ 3> C @ localhost64327/Categoria/Crear a % =« »@ :

Mantenedor / Categorias

Mostrar| 100 v | registros Buscar

Estado
Cerveza oD n
Cigarros = o
Gaseosas = o
— %]

Mostrando registros del 1 al 4 de un total de 4 registros Anterior Sigueente

Rehidratantes




|~ Distribuidora HR SAC x 4+ (-] = = A

€ 3> € © localhostsa927/Producto/Crear a % =« @ :

Mantenedor / Productos

Mostrar| 25 v | registros Buscar:
Codigo “  Nombre Descripcion Categoria
000001 Inca Koala botela 3Lts Rehidratantes
000002 sprite Medio Litro Remidratantes
000003 Coka pola botella 15 Lts Rehidratantes
000004 Pulp Botella PULP Rehidratantes
000005 Vinos Vino tabemero Rehidratantes
000006 Hamilton Cajetilla 2 und Cigarros
000007 Fanta Tamadio 31 Rehidratantes
000008 Cigamo 12 Renidratantes
000009 Gloria Tarro pequedio Cerveza
000010 Sporade Personal Rehidratantes
000011 Vol Pequedc Rehidratantes
000012 Powerade Personal Rehidratantes
|- Dustribusdora HR S.AL x + Qo = o A
€ > C @ localhost64927/Cliente/Crear aw « @ :

Chentes / Registrar

Mostrar| 10 | registros Buscar
Tipo Documento * Numero Documento Nombres Direccion Telefono Estado
DNI 34231223 Jose Perez K av. Canta Calao 125 1230456743 an
oNI 56567878 Maria Paz av. Simon Lsbarte 182 12345343 [hcive ] 5 ]
NI 56346767 Beler Madara av. La mar 174 12345345 [ a
DNI 67788978 Arturo Sanchez av. Punta 13l 178 12345347 [ Acsive | n
DNI 4311232 Pere Calvo av. Precursores 120 12345348 [ Activo | n
DNI 67678990 Monserrat Ballester av. La eatolica 174 12348352 D % ]
DNI 45455686 Afonss Mendoza av. San Hisridn 12345354 [ Acsive o
NI £5765888 Alex Ramon av. La bandera 185 177877355 u
DNI 123456789 Franklin Blanco AH. Honario Velarde 123 978312786 [ Acsivo | n

Mostrando registros del 1 a1 9 de un total de 9 registros Anterior | 1 | Sigwente

Vista de compras
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= a % »@Q :

|~ Distribuidora HR SAC.

< C @ localhost:64927/Home

P Provesdores
W Asignar producto a Tienda
W Registrar Compra
B Consulter Compra

BIENVENIDO

Frank Gamboa
e

L COLABORADOR: ADMINISTRADOR

Estamos encantados de tenerte entre nosotros. ;En nombre de todos los miembros y la gerencia,
nos gustaria extender nuestra mas cordial bienvenida y buenos deseos!

CERVEZAS GALLETA

GASEOSAS Recuerda mantenes revisar o stack

Recuerda mantener revisar el stock

Recuerda mantener revisar el stock

© 2021 - Comercial & Distribudora HR SAC

Vista de ventas
+ (- o X
= a % »@ :

| Distribuidora HR SAC x

< C @ localhost64927/Home

0 Tiendas
il Registrar Venta
[ Consultar Venta

BIENVENIDO

Frank Gambeca
NIVEL DEL COLABORADOR: ADMINISTRADO

Estamos encantados de tenerte entre n0sotros. {En nombre de todos los miembros y la gerencia,
nos Qustaria extender nuestra mis cordial bienvenida y buenos deseos!

CERVEZAS GALLETA

GASEOSAS Recuerda mantener revisar ¢l stock

Recuerda mantener revisar el stock

Recuerda mantener revisar el stock

© 2021 - Comercial & Distribudora HR SAC




Vista de reportes

|- Distribuidora HR SAC. x 4+ o - o x

€ > C @ lcalhostta927/Home ~a % »@ :

& Productos por tienda
o Ventas

BIENVENIDO
Frank Gamboa
NIVEL DEL COLABORADOR: ADMINISTRADOR

Estamos encantados e tenerte entre nosotros. ;En nombre de tados los miembros y la gerencia,
nos gustaria extender nuestra mis cordial bienvenida y buenos deseos!

.
*
v
CERVEZAS GALLETA
GASEOSAS Recuerda mantener revisar el stock Recuerda mantener revisar el stock
Recuerda mantener revisar el stock

© 2021 - Comercial & Distribudora HR SAC
-

|- Distribuidora HR SAC X 4+ o = o X
€ 3 C @ localhost64927/Reporte/Ventas QA &% B . H

Reportes / Ventas

Fecha Inicex Tenca:

e . -

140572021

Numero Documento TipoDocumento  NombreTiends  RucTienda Nombre Empleado Cantidad Unidades Vendidas Cantidad Productos Total Venta =
14052021 000001 Boleta Tienda 001 20555568810 Marths Gamboa Tumba 10 1 150000
14052021 000002 Boleta Tienda 001 20355568810 Martha Gamboa Tumba 10 1 150000
14052021 000003 Boleta Tienda 001 20355568810 Martha —
- " Sin titulo x + (-]
14052021 000004 Boleta renda 001 20555568310 Martha
14052021 000005 Boleta Tienda 001 20555568810  Merthe{ &« > C @ aboutblank A
14052021 000006 Bolets Tienda 001 20555568310 Martha{ [ [ —
[ L )
— Imprimir 1hoja
s e e
2 2021 - Comercial & Distribugdora HR SAC. 1 B = ' Destino & EPSON L575 Serier
_—— = . . Paginas Todos
o — e ' — s 1 am Copias 1




3. Fase de construccion

En la tercera fase se presenta las capas, controladores y datos realizados en Visual
Studio 2019 y los diagramas de base de datos de Microsoft SQL Server Management
Studio 2018, en los cuales destaca la facilidad en la comunicacion, lo cual proporcion6

rapidez en la accesibilidad de las diferentes ventanas.
3.1. Diagrama de MVC general

En la siguiente figura se muestra el patron MVC realizado en Visual Studio 2019:

0 CapaModelo.dll

{) CapaModelo -
o prp— {8 VentasWeb.Controllers
5 Pt [yr— & et
T g P [y
T vorweCorler T TenciConile % CherasCoomoles
iy Vs gl g Teres Ay Py
G Uil oranciller

e

0O CapaDatos.dll
{} CapaDatos

R TCorg
i T Pronecks Ay O et

o o
g 0, e 4 e S i OO e

% Comaden

Figura 31. Patrén MVC del sistema web

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion

Se presenta una vista general de la arquitectura MVC, en donde se observa la

separacién en tres grupos del controlador, modelo y datos, asimismo la relacién que



se obtiene permitiendo una programacion mas limpia y ordenada.
3.2. Diagrama de MVC por vista

Para un mayor entendimiento se presenta cada vista realizada:

{} VentasWeb.Controllers

% VentaController
% ProductoController

.
e

[ st
y—

=
2 ProductoController 2 Obtenerdsignacones

3 P
& EliminarProductoTienda 9 RegistraProductoTienda

2 1w . 5
% ChtenerProducioPorTienda @ CompraControles

& ModificarProductoTienda

&g PermisosController
% ClienteController g ProveedorController

%Usuario(:ontroller %RﬂlLontroller N
=
=
.
=
. =
@ ClienteContraler @ ProveedorCantroller

% TiendaController

% HomeController
. ‘% CategonaController
. . % ReporteController % LoginContraller
5 Index @ Salir - .
=]

B G D T
p— & ObtenedVenta @ Obtenerfroducio — Sidcoe
2 TiendaConroller & LoginCantraller
2 HomeContraller
. % CategoriaContraller
P ReparteController

Figura 32. Componente controlador del sistema web

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion

Se presenta la vista del modelo controlador, que permite intermediar entre el sistema
y usuario, mediante la captacién de acciones por parte del usuario como son la
pulsacion de un botdn, desglose del menu, entre otras actividades que se pueda

interpretar como funciones definidas que permitan actualizar o consultar informacién.
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o ey

Figura 33. Componente datos del sistema web

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion

Se presenta el modelo vista, que es el responsable de recibir los formularios del
modelo para mostrar al usuario que requirié la tarea, por lo que en la presenta capa se

evalla los mecanismos de la interaccion.
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1 CapaModelo.dll

4} CapaModelo
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— s

% Producto

ReporteVenta
== 48 subMenu

Figura 34. Componente modelo del sistema web

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion

Se presenta la capa modelo, que es el responsable de acceder a la base de datos en
SQL server, define la funcionabilidad del sistema, las reglas del negocio y los
mecanismos de acceso a la informacion, por lo cual es el responsable de recibir los

formularios del modelo para mostrar al usuario que realizo la peticion.

3.3. Diagrama de la base de datos

A continuacion, se muestra el despliegue de la base da tos realizada en
Microsoft SQL Server Management Studio, el modelo representa una mejor

facilidad para la interpretacion de las tablas.
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Figura 35. Base de datos en Microsoft SQL Server Management Studio

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion

Se presenta tablas del sistema web realizadas en Microsoft SQL Server Management

Studio, las cuales fueron vinculadas al editor de Visual Studio 2019 para el registro y

actualizacion de la informacion.

3.4. Construccion del diagrama de despliegue

——
o]
\
=]

'

Impresora

) T 4
==
‘Servidorinternetl I—' Base de Datos |

Figura 36. Despliegue de la implementacion del sistema

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion



Se presenta el diagrama de despliegue de los componentes para la implementacién

del sistema, se describe elementos como software y software y los nodos que los unen.
4. Fase de transicién

Antes de la presentacion y entrega formal del sistema web al negocio Comercial &
Distribuidora HR S.A.C. se realiz6 pruebas de caja blanca y caja negra para verificar

el 6ptimo funcionamiento del software.
4.1. Pruebas de Caja Blanca

En la prueba de caja blanca, se especifico los valores que deben contener las entradas
para que se cumpla las salidas de los requerimientos y la actualizacion de la base en
la base de datos, por lo que se presenta dos escenarios, el primero hace referencia a
un escenario positivo al llenar correctamente los escenarios y el segundo la emision
de un mensaje al introducir datos erroneamente.

Tabla 47. Prueba de caja blanca para el registro de rol

Prueba para Registrar rol
s Revisar que los datos ingresados sean validados y se actualice la
Proposito . .
base de datos respecto al caso asignar permiso.
. El usuario tenga los permisos
Pre-requisito
adecuados
Dato Validacion
Validacién Descripcién varchar(24)
Activo bit default 1
Pasos Revisar los casos de uso de la tabla 32
Resultado esperado Se actualiza los roles

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 48. Prueba de caja blanca para asignar permisos

Prueba para Asignar permisos

Revisar que los datos ingresados sean validados y se actualice la

Propésito . .
base de datos respecto al caso asignar permiso.

- El usuario tenga los permisos
Pre-requisito
adecuados
Dato Validacién
Validacién Seleccion Rol bit default 1
Descripcion varchar(24)
Pasos Revisar los casos de uso de la tabla 33

Resultado esperado Se actualiza los permisos




Fuente: Elaboracion propia

Tabla 49. Prueba de caja blanca para agregar usuario

Prueba para

Agregar usuario

Revisar que los datos ingresados sean validados y se actualice la

Propasito base de datos respecto al caso asignar permiso.
Pre-requisito El usuario tenga los permisos
adecuados
Dato Validacion
Nombres Var
Validacion Apellidos varchar(24)
Correo varchar(24)
Clave varchar(24)
Pasos Revisar los casos de uso de la tabla 34

Resultado esperado Se visualiza al nuevo usuario en la lista de usuarios

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 50. Prueba de caja blanca para registrar categoria

Prueba para Registrar categoria

Revisar que los datos ingresados sean validados y se actualice la

Propdsito . .
base de datos respecto al caso asighar permiso.

Pre-requisito El usuario tenga los permisos
adecuados
Dato Validacién
Validacién Descripcién varchar(100)
Activo bit default 1
Pasos Revisar los casos de uso de la tabla 35

Resultado esperado

Se visualiza la nueva categoria en la lista de categorias

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 51. Prueba de caja blanca para registrar productos

Prueba para

Registrar productos

Propésito

Revisar que los datos ingresados sean validados y se actualice la
base de datos respecto al caso asignar permiso.

- El usuario tenga los permisos
Pre-requisito
adecuados
Dato Validacion
Validacion Nombre varchar(24)
Descripcion varchar(100)
Pasos Revisar los casos de uso de la tabla 36

Resultado esperado

Se visualiza el producto en la lista de productos

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 52. Prueba de caja blanca para registrar cliente

Prueba para

Registrar cliente

Propésito

Revisar que los datos ingresados sean validados y se actualice la
base de datos respecto al caso asignar permiso.

Pre-requisito

El usuario tenga los permisos adecuados

Dato Validacion
NUmero documento varchar(25)
Validacion Nombres varchar(25)
Direccion varchar(25)
Teléfono varchar(9)
Pasos Revisar los casos de uso de la tabla 37

Resultado esperado

Se visualiza el nuevo cliente en la lista de clientes

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 53. Prueba de caja blanca para registrar proveedor

Prueba para

Registrar proveedor

Propdsito

Revisar que los datos ingresados sean validados y se actualice la
base de datos respecto al caso asignhar permiso.

Pre-requisito

El usuario tenga los permisos adecuados

Dato Validacion
RUC varchar(15)
Validacién Razén social varchar(25)
Teléfono varchar(9)
Direccion varchar(50)
Pasos Revisar los casos de uso de la tabla 38

Resultado esperado

Se visualiza el nuevo proveedor en la lista de proveedores

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 54. Prueba de caja blanca para registrar compra

Prueba para

Registrar compra

Propésito

Revisar que los datos ingresados sean validados y se actualice la

base de datos respecto al caso asignar permiso.

Pre-requisito

El usuario tenga los permisos adecuados

Validacién

Dato Validacién
Cédigo int
Cantidad int

Precio Compra

Decimal(18,2)

Precio Venta

Decimal(18,2)

Pasos

Revisar los casos de uso de la tabla 40




‘ Resultado esperado

Se actualiza la lista de productos

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 55. Prueba de caja blanca para registrar venta

Prueba para

Registrar venta

Propésito

Revisar que los datos ingresados sean validados y se actualice la
base de datos respecto al caso asignar permiso.

Pre-requisito

El usuario tenga los permisos adecuados

Dato Validacion
RUC varchar(15)
Validacion Razon social varchar(25)
Teléfono varchar(9)
Direccién varchar(50)
Pasos Revisar los casos de uso de la tabla 43

Resultado esperado

Se visualiza la boleta de venta en base a los datos ingresados.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 56. Prueba de caja blanca para reporte de productos por tienda

Prueba para

Reporte de productos por tienda

Propdsito

Revisar que los datos ingresados sean validados y se actualice la
base de datos respecto al caso asignar permiso.

Pre-requisito

El usuario tenga los permisos adecuados

L Dato Validacién
Validacién — -
Cédigo de producto int
Pasos Revisar los casos de uso de la tabla 45

Resultado esperado

Se visualiza el stock actual de productos que tiene el establecimiento

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 57. Prueba de caja blanca para generar reporte de venta de productos

Prueba para

Reporte de venta de productos

Propdsito

Revisar que los datos ingresados sean validados y se actualice la
base de datos respecto al caso asignar permiso.

Pre-requisito

El usuario tenga los permisos adecuados

Dato Validacion
Validacion Fecha Inicio datetime default
Fecha Fin datetime default
Pasos Revisar los casos de uso de la tabla 46

Resultado esperado

Se visualiza la lista de ventas en relacion al intervalo seleccionado

Fuente: Elaboracion propia




4.2. Pruebas de Caja Negra

En las pruebas de caja blanca, se especificd los valores que deben contener las
entradas para que se cumpla las salidas de los requerimientos y la actualizacion de la
base en la base de datos, por lo que se presenta dos escenarios, el primero hace
referencia a un escenario positivo al llenar correctamente los escenarios y el segundo
la emisidn de un mensaje al introducir datos erroneamente.

Se define las pruebas para encontrar errores de valores de salida, interfaz incorrecta,
errores de rendimiento, error en la estructura de la base de datos o posibles errores

gue se localicen:
e Registrar rol

Tabla 58. Prueba de caja negra para el registro de rol

N° Descripcion de dato Equivalencia Resultado
1 Descripcion Ningun carécter o digito Invalido
2 Descripcion Rango entre 1 a 24 caracteres Valido
3 Descripcion Producto vino tabernero premium class| Invalido

Fuente: Elaboracion propia

e Agregar usuario

Tabla 59. Prueba de caja negra para agregar usuario

N° Descripcion de dato Equivalencia Resultado
1 Nombres Ningun carécter o digito Invalido
2 Nombres Rango entre 1 a 24 caracteres Valido
3 Nombres Hernan Valido
3 Apellidos Ningun carécter o digito Invalido
4 Apellidos Rango entre 1 a 24 caracteres Valido
5 Correo Ningun carécter o digito Invalido
6 Correo SSSCOMERCIA Invalido
6 Correo Rango entre 1 a 24 caracteres Valido
7 Contrasefia Ningun caracter o digito Invalido
8 Contrasefia Rango entre 1 a 24 caracteres Valido

Fuente: Elaboracién propia



e Registrar categoria

Tabla 60. Prueba de caja negra para registrar categoria

N° Descripcion de dato Equivalencia Resultado
1 Descripcion Rango entre 1 a 24 caracteres Valido
2 Descripcion Ningun carécter Invalido
Fuente: Elaboracion propia
e Registrar productos
Tabla 61. Prueba de caja negra para registrar producto
N° Descripcion de dato Equivalencia Resultado
1 Descripcion Rango entre 1 a 100 caracteres Valido
2 Descripcion Ningun carécter Invalido
3 Nombre ningun caréacter Invalido
4 Nombre Rango entre 1 a 24 caracteres Valido
Fuente: Elaboracion propia
e Registrar cliente
Tabla 62. Prueba de caja negra para registrar cliente
N° Descripcion de dato Equivalencia Resultado
1 Nombre Ningun caracter Invalido
2 Nombre Rango entre 1 a 24 caracteres Valido
3 Direccion Ningun caracter Invalido
4 Direccion Rango entre 1 a 25 caracteres Valido
S Teléfono Caracteres menores a 8 Invalido
6 Teléfono Rango entre 8 a 9 caracteres Valido
7 Teléfono Ningun caracter Invalido

Fuente: Elaboracion propia




e Registrar proveedor

Tabla 63. Prueba de caja negra para registrar proveedor

N° Descripcion de dato Equivalencia Resultado
1 RUC Ningun caracter Invalido
2 RUC Rango entre 1 a 24 caracteres Valido
3 Razén social Ningun caracter Invalido
4 Razén social Rango entre 1 a 24 caracteres Valido
S Teléfono Caracteres menores a 8 Invalido
6 Teléfono Rango entre 8 a 9 caracteres Valido
7 Teléfono Ningun caracter Invalido
8 Direccion NingUln caracter Invalido
9 Direccion Rango entre 1 a 25 caracteres Valido
Fuente: Elaboracion propia
e Registrar compra
Tabla 64. Prueba de caja negra para registrar compra
N° Descripcion de dato Equivalencia Resultado
1 Cantidad A Invalido
2 Cantidad 7b Invalido
3 Cantidad 30 Valido
4 Precio Compra treinta Invalido
S Precio Compra Ningun caracter Invalido
6 Precio Compra 23 Valido
7 Precio Compra 2.3 Valido
8 Precio Venta cinco soles Invalido
8 Precio Venta 6.3 Valido

Fuente: Elaboracion propia




e Registrar venta

Tabla 65. Prueba de caja negra para registrar venta

N° Descripcion de dato Equivalencia Resultado
1 Cantidad seis Invalido
2 Cantidad 6q Invalido
3 Cantidad 23.5 Invalido
4 Cantidad 23 Valido
4 Monto de pago cien soles Invalido
5 Monto de pago Ningun caracter Invalido
6 Monto de pago 23.5a Invalido
7 Monto de pago 2.3 Valido
8 Monto de pago 500.5 Valido

Fuente: Elaboracion propia

Los cuadros del 58 al 65 hace referencia a las pruebas del producto, a continuacion,
se muestra un segundo grupo de pruebas donde se presenta dos escenarios posibles
uno en el cual se llena correctamente los datos y se verifica visualmente que la pantalla
actualizo los datos y el siguiente en donde no se coloca ningun caracter y el sistema
web debe emitir un mensaje de datos erroneos, la presente prueba se realizo de
manera conjunta con el duefio del establecimiento para confirmar que el sistema web

mantenga su funcionamiento en el internet.
e Registrar rol

- Silos campos se llenaron de manera correcta se actualiza la pantalla se procede
a guardar y el panel de la lista de roles se actualiza.

- Si no cumple las especificaciones de la caja blanca, sale un (*) al costado del
casillero haciendo referencia que es necesario ingresar un caracter.

e Asignar campos

- Al momento de activar o desactivar las facultades debe proceder a guardar los
cambios para su actualizacion en la base de datos.
- Si el usuario no guarda los cambios realizados la base de datos no se actualiza.

e Agregar usuario



Si los campos se llenaron de manera correcta se actualiza la pantalla se procede
a guardar y el panel de la lista de usuarios se actualiza.

Sino cumple las especificaciones de la caja blanca, sale un (*) asociado al casillero
gue no se llend con la informacion respectiva, por lo que es obligatorio llenar los
campos.

Registrar categoria

Si los campos se llenaron de manera correcta se actualiza la pantalla se procede
a guardar y el panel de la lista de categoria se actualiza.

Sino cumple las especificaciones de la caja blanca, sale un (*) asociado al casillero
gue no se llend con la informacion respectiva, por lo que es obligatorio llenar los
campos.

Registrar productos

Si los campos se llenaron de manera correcta se actualiza la pantalla se procede
a guardar y el panel de la lista de categoria se actualiza.

Si no cumple las especificaciones de la caja blanca, sale un (*) asociado al casillero
gue no se llend con la informacion respectiva, por lo que es obligatorio llenar los
campos.

Registrar cliente

Si los campos se llenaron de manera correcta se actualiza la pantalla se procede
a guardar y el panel de la lista de categoria se actualiza.

Si no cumple las especificaciones de la caja blanca, sale un (*) asociado al casillero
gue no se llend con la informacion respectiva, por lo que es obligatorio llenar los
campos.

Registrar proveedor

Si los campos se llenaron de manera correcta se actualiza la pantalla se procede
a guardar y el panel de la lista de proveedores se actualiza.

Sino cumple las especificaciones de la caja blanca, sale un (*) asociado al casillero
gue no se llend con la informacion respectiva, por lo que es obligatorio llenar los

campos.



Anexo 9: Diagrama de actividades del indicador tiempo promedio en el registro

de productos almacenados

e Sin el sistema web
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Con el sistema web
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Anexo 10: Diagrama de actividades del indicador tiempo promedio en el

registro de cotizaciones
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Con el sistema web
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Anexo 11: Diagrama de actividades del indicador tiempo promedio en el

registro de las ventas

e Sin el sistema web

Cliente Vendedor

[E ulminacion de la -:‘.utizanié-nJ

\ 1 minutos

Aceptacion del Redaccion de la boleta de ‘

cliente venta

2
l rjinutos

. 40 Operaciones matematicas del

Pago del pedido fFegundos monto total y monto a cobrar

J 3 minutos
[ Toma de datos ]

3 minutos

TIEMFO e (Emiaiﬁn del n:‘.umpruhante)
PROMEDIO = 9:38
MINUTOS




Con el sistema web

CLIENTE

VEMNDEDOR

[

[Culmina.t:ién de la cotizacion

v

Cliente se encuentra en el
sistema

J

,! 1 minueo

Envio de datos xl...
F‘

no

‘Vi

Seleccion del
cliente

ll T segqumndos

TIEMPO PROMEDIO ="
6.17 MINUTOS

r Detalle del
L producto

l 2 minutos

Calculo del monto l

total de la wventa

3 minutos
Ernision del
comprobante de
pago

®




