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Resumen
El presente trabajo de investigacion titulado “Implementacion de un sistema web para la
gestion de ventas en una empresa electronica, Jaén 2022”. Su proposito es desarrollar un sistema
web para gestionar y mejorar las ventas de la empresa, debido a que la creacion de este sistema
web utiliza tecnologias de informacion; gestion de bases de datos, tecnologias web como medio
de comunicacion y elementos de seguridad de la informacidon que garanticen la confidencialidad

al sistema y a los datos.

El estudio tiene un enfoque cuantitativo de tipo aplicada, disefio experimental, que
permite diagnosticar exhaustivamente el problema y asi proponer soluciones que permitan
encontrar mejoras a los problemas observados en la empresa electronica Jaén. Para ello se
utilizaron fichas de observacion y cuestionario de 42 vendedores de la empresa electronica, para
realizar el proceso de recoleccion de datos, en la que estan involucrados el gerente y los
vendedores. Asimismo, se realizé una auditoria de gestion de registros para acercarse a la fuente
de informacion y comprender el tamaio de los registros creados manualmente y el tiempo

necesario para completar la auditoria.

Se propone desarrollar un sistema web para la gestion de ventas dentro de la empresa
electronica, de la cual se concluye que el sistema web puede mejorar las ventas, reducir tiempos

del proceso de ventas, optimizar los costos y aumentar la satisfaccion de los clientes.
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Palabras clave: sistema web, tecnologias de la informacion, procesos, gestion de ventas, control

de ventas.

Abstract
The present research work entitled "Implementation of a web system for sales
management in an electronic company, Jaén 2022". Its purpose is to develop a web system to
control and improve the company's sales, since the creation of this web system uses information
technologies; database management, web technologies as a means of communication and

information security elements that guarantee the confidentiality of the system and data.

The study has a quantitative approach of applied type, experimental, which allows to
comprehensively diagnose the problem and thus propose solutions that allow finding
improvements to the problems observed in the Jaén electronic company. For this, observation
sheets and questionnaires were used for 42 sellers of the electronic company, to carry out the
data collection process, in which the manager and vendors are involved. A log management audit
was performed to get closer to the source of information and understand the size of manually

created logs and the time required to complete the audit.

It is proposed to develop a web system for sales management within the electronic
company, from which it is concluded that the web system can improve sales, reduce time,

improve costs and increase customer satisfaction.

Keywords: web system, information technology, processes, sales management, sales control.
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INTRODUCCION

En la actualidad, el desarrollo tecnologico es fundamental, pues de ¢l depende
fuertemente el desarrollo econdmico de cada pais, las empresas, independientemente del sector
economico al que pertenezcan, tratan de ser cada vez mas competitivas, por ello muchas veces es
necesario reestructurar, para que los procesos de la empresa utilicen tecnologias de informacion,
y que les autorice participar en los procesos internos y externos, y asi facilitar, automatizar y

brindar un mejor servicio a sus clientes.

La empresa electronica Jaén es una empresa enfocada a la comercializacion de productos
electronicos, ofreciendo productos y servicios, con el fin de conseguir mas clientes y obtener mas
beneficios, se ha desarrollado un sistema web para gestionar y controlar las ventas, aumentar los
ingresos, gestionar mejor los clientes, proveedores e inventarios, porque hoy la gestion de los
recursos técnicos favorece el desarrollo tanto interno como externo en las diversas empresas

comerciales e industrias del pais.

En el primer capitulo, se presentan los aspectos generales del estudio, se describen las
principales carencias y problemas de la electronica Jaén, se definen los problemas generales y
especificos actuales, también se hace mencion de los objetivos del estudio, la justificacion y

también hacemos referencia a las limitaciones del estudio.

El capitulo segundo hace mencion al marco tedrico, el mismo que contiene las
investigaciones previas relacionadas con este trabajo, el marco tedrico relacionado con la
realizacion del sistema web, el framework y la base de datos MySQL, se utiliza la metodologia

Scrum, que tiene como objetivo resolver los problemas que enfrenta el negocio y un marco
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conceptual que define y explica algunos de los términos desconocidos asociados con la

investigacion.

El tercer capitulo analiza la intervencién metodologica desarrollo de los Sprint para
obtener su rendimiento y composicion, que define los requisitos que conducen a la solucion del

problema.

El cuarto capitulo titulado presentacion y discusion de resultados, realiza la comparacion
de todos los datos resultados adquiridos antes y después de la implementacion del sistema web y

finalmente confirma la hipdtesis general que se planted desde un inicio.

El quinto capitulo considera las conclusiones y recomendaciones, se contempla las ideas
de cierre de la investigacion ejecutada y se plantea las recomendaciones en forma general sin

sujetarse a un escenario especifico.



CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

La Organizacion Mundial del Comercio hizo la publicacion de un programa sobre la
ayuda para el comercio. En el marco del tema posibilitar un comercio conectado y sostenible,
proponiendo analizar las oportunidades que ofrecen la conectividad digital y la sostenibilidad
para diversificar la economia y las exportaciones, y en la manera en que la ayuda para el
comercio puede contribuir a empoderar a los diferentes actores econdmicos para aprovechar esas
oportunidades, prestando especial atencion a las mujeres, los jovenes y las Mipymes

(Organizacion Mundial del Comercio, 2022).

Las gestiones de las cadenas de suministro en las compaiias es un proyecto muy
necesario para aumentar la rentabilidad y la competitividad. Los procedimientos, la
infraestructura de datos y los individuos son esenciales para realizar esta integracion, como parte
de la implementacion de proyectos innovadores y programaticos capases de realizar la mision de

conectar la cadena de suministro (Ubiqua Blog Empresarial, 2018).

De acuerdo a las investigaciones realizadas por la Camara Peruana de Comercio
Electronico, antes del aislamiento social a causa de la pandemia del Covid 19, las ventas tenia un
crecimiento de 58%, luego de estas medidas, decrecio hasta un -11%, la cual generé mucha
preocupacion, considerandose como la peor caida de ventas en toda latino américa a través de
ese medio; por lo que el presidente de la organizacion solicitd al gobierno de turno la activacion
de uso de comercio electronico, como principal fuente de actividad en el pais, es asi que el

ministerio de produccion abrid la posibilidad de reactivacion de dicha actividad, la cual tuvo un



incremento de hasta un 160% en julio de 2020 (Camara Peruana de Comercio Electronico,

2021).

Si bien hubo sectores mas golpeados que otros, son cuatro los que tuvieron que
transformarse y que deberan seguir haciéndolo para superar el dafio econdémico sufrido, que
inclusive llevod a algunos a la bancarrota. Por ello, los retailers tuvieron que analizar alianzas
como marketplaces y plataformas de delivery, ademas de ver otras opciones de innovaciéon como
asistentes virtuales, uso de inteligencia artificial para mejorar los procesos de compra, entre otros

(Rodriguez, 2020).

En los establecimientos comerciales globales, donde los negocios tienen el desafio de tomar las
decisiones correctas para seguir siendo competitivas, es necesario adoptar un modelo tecnologico
automatico, flexible y horizontal basado en el conocimiento. Es importante que todas las
organizaciones cuenten con informacion totalmente accesible, con una idonea malla informética

y un ambiente deseable que sea de ingreso sencillo para el usuario que la solicita.

En las compafiias privadas se observaron tres tipos de problemas de gestion. El problema
principal son las atenciones inoportunas al cliente, con tiempos excesivos del procesos de gestion
de ventas y el alto incremento de los costos por reprocesos en la gestion de ventas,
adicionalmente, las aplicaciones de escritorio no tienen la funcion de gestionar tareas remotas lo
que se hace demasiado dificultoso realizar el pago de las tarifas y el proceso de pedido del
producto que no se puede completar. Otro problema encontrado son las constantes denuncias de

los muchos usuarios porque no existe comunicacioén con respecto a la entrega de sus productos



solicitados y cuando no se entrega en el tiempo establecido, entonces se origina un malestar y
por lo tanto queda afectad la imagen de la empresa. Se ha identificado que el tercer problema se
trata de la insatisfaccion de los clientes, ya que la compaiia se tarda en la atencién a los clientes,
y por ello los usuarios se sienten insatisfechos por la atencion inoportuna que reciben cuando se
dirigen para comprar sus productos.

Actualmente, electronica Jaén no cuenta con un sistema web que pueda mejorar las gestiones de
la compania mediante la automatizacion de los procedimientos existentes que se realizan de
forma manual o con un programa de hoja de calculo (Excel) provocando retrasos en la toma de
decisiones (cuellos de botella) que requieren informacion y comunicacion tecnolédgica para
seguir siendo una empresa competitiva, por lo que es necesario implementar un Sistema web,
donde el mayor beneficio sea la flexibilidad en cada una de las decisiones basadas en

informacion real y actualizada.

1.2 Formulacion del problema

1.2.1 Problema general
(De qué manera la implementacion del sistema web influye en la gestion de ventas de la

empresa electronica de Jaén, en el periodo 20227

1.2.2 Problemas especificos
(De qué manera la implementacion del sistema web influye en el nimero de ventas de la

empresa electronica de Jaén, en el periodo 20227

(De qué manera la implementacion del sistema web influye en el tiempo del proceso de

ventas de la empresa electronica de Jaén, en el periodo 2022?



(De qué manera la implementacion del sistema web influye en los costos en la gestion de

ventas de la empresa electronica de Jaén, en el periodo 20227

(De qué manera la implementacion del sistema web influye en el nivel de satisfaccion de

los clientes de la empresa electronica de Jaén, en el periodo 20227

1.3  Objetivos de la investigacion

1.3.1 Objetivo general

Determinar como la implementacion del sistema web influye en la gestion de ventas en la

empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.

1.3.2 Objetivos especificos

. Determinar como la implementacion del sistema web influye en el nimero de ventas
en la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.

. Determinar como la implementacion del sistema web influye en el tiempo del proceso
de ventas en la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.

. Determinar como la implementacion del sistema web influye en los costos en la gestion
de ventas de la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.

. Determinar como la implementacion del sistema web influye en el nivel de satisfaccion

de los clientes en la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.

1.4 Justificacion de la investigacion

1.4.1 Justificacion tedrica
La justificacion teodrica esta relacionada con el deseo de los investigadores por estudiar

ampliamente los enfoques teoricos que siguen la problematica, con la Unica finalidad de seguir



avanzando en el conocimiento en una linea de investigacion, teniendo en cuenta los muchos
enfoques tedricos y modelos de sistemas donde se administre y gestione los procedimientos en
las instituciones, efectuandose las sistematizaciones y consolidaciones de todas las
informaciones tedricas desde el enfoque del desarrollo de sistemas, y el enfoque teorico de la
administracion y gestion en las organizaciones, con el proposito de facilitar la comprension y
manejo, en una realidad especifica y con la finalidad de que la investigacion cientifica se
desarrolle como corresponde en esa misma linea o en ese mismo enfoque metodologico, para que

contribuyan con una investigacion donde existan bases o fundamentos teéricos.

Gracias a este importante aporte, todas estas teorias permitieron obtener un mayor
conocimiento sobre los sistemas y la gestion de ventas en el negocio, donde las conclusiones
pueden sistematizar con la propuesta de mejora para el beneficio empresarial de tal forma, que
son incorporadas como guia para las compaiiias u organizaciones privadas como publicas (Arias,

2012).

1.4.2 Justificacion metodologica
Segun Bernal (2010) indica que “una investigacion se justifica metodologicamente cuando se
propone o desarrolla un nuevo método o estrategia que permita obtener conocimiento valido o

confiable” (p.107).

Para lograr los objetivos de la investigacion se aplico un proceso metodoldgico regular y
sistematico, que utilizo técnicas de investigacion cuantitativa, donde la recopilacion de datos se
realizé por medio de fichas de observacion para comprobar las hipotesis presentadas en la
investigacion sobre las relaciones entre las variables, sistema web y gestion de ventas. En el

diseno del sistema se utilizoé la metodologia Scrum, debido a que es una herramienta de trabajo



agil y en la cual se incluyen regularmente buenas practicas de trabajo en equipo y de esta manera

se logra mejores resultados en el proyecto.

1.4.3 Justificacion practica

Se dice que un estudio de investigacion cientifica, tiene justificacion practica cuando su
realizacion permite resolver el problema o caso contrario brinde una estrategia que al ejecutarse
aporte soluciones. De esta manera ayudamos a solucionar los problemas de lo contrario se

presenta técnicas para buscar la forma de resolverlo (Bernal, 2010).

La implementacion de un sistema web, permitio a la compaiiia electronica Jaén prosperar en
muchos aspectos como el aumento de las ventas, reduccion de los tiempos y costos del procesos
de ventas, asimismo, sus clientes se sienten satisfechos por las atenciones realizadas en la

administracién comercial, produciendo la informacidn precisa para la toma de decisiones.

1.5 Delimitaciones de la investigacion

1.5.1 Temporal

El inicio del estudio se efectud en el onceavo mes de 2022, concluyendo en el tercer mes del aio
2023, donde se efectud la inmediata indagacion del problema en la electronica para saber cual
era la causa del porque no mejoraba las ventas; asi mismo se preparo el estudio basandonos en
las fuentes de informacion tales como: Informes e inventarios de la compafiia para poder realizar

el presente estudio.



El estudio se realizo en noviembre de 2022 a marzo de 2023, cuando se realizaron las
observaciones pertinentes para conocer los problemas de la empresa. Luego a partir de enero de
2023, se realiz6 la elaboracion de la ficha de observacion y cuestionario a partir de las

observaciones realizadas a las unidades informantes de la empresa.

1.5.2 Espacial
La realizacion de este estudio se origind en las instalaciones donde funciona la compaiia

electronica, que se ubica en la region Cajamarca-Jaén.

1.5.3 Recursos
El trabajo de investigacion se efectud con recursos informaticos propios, basicamente la
informacion relacionada con el giro del negocio fue proporcionada por los directivos de la

empresa con ciertas restricciones de uso.



CAPITULO II: MARCO TEORICO
2.1 Antecedentes de la investigacion

2.1.1 Antecedentes internacionales

Segun Gaspar et al. (2022) en su articulo realizado evalua el potencial de modernizacion
e innovacion tecnoldgica basada en las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion (TIC)
en las compaifiias agroalimentarias tradicionales ubicadas en la region central de Portugal. Se
aplico una encuesta a 50 empresas agroalimentarias de los sectores cereales, queso, aceite de
oliva, embutidos, miel, vino y hortofruticola. El andlisis de los resultados muestra que las
empresas utilizan computadoras, tienen servicio de internet y utilizan las redes sociales para fines
comerciales. Sin embargo, la mayoria no tiene pagina web, no utiliza internet para
publicidad/venta/compra de productos y no ha promovido la capacitacion en TIC de los
colaboradores. Las empresas esperan que las paginas web mejoren su productividad y/o
mercadeo de productos/servicios. Se proporcionaron recomendaciones para promover el uso de
las TIC con fines comerciales. Las paginas web, las paginas de Facebook y los sistemas CRM se
desarrollaron para un conjunto limitado de empresas. Los resultados de la encuesta de
satisfaccion de la solucion TIC confirman el aumento de las ventas de la empresa debido a la

visibilidad web ganada por los productos de la empresa.

Segun Liu et al. (2020) en su articulo cientifico sostiene que la respuesta a las opiniones
de los clientes en linea ayuda a aumentar las ventas. Se ha llevado a cabo una amplia
investigacion sobre este tema discutiendo las tacticas de respuesta, mientras que pocos
académicos lo analizaron desde la perspectiva de las redes sociales. El problema no es cémo

responder sino a quién responder. Esencialmente, es una red social en linea efectiva, no una



respuesta en si misma que genera confianza y ventas. El trabajo principal es utilizar las
herramientas tedricas basicas de la teoria de las redes sociales para revelar la naturaleza de la
relacion entre la respuesta en linea y el rendimiento. Se usa un rastreador web para recopilar
datos y obtener una muestra de 3379 vendedores de un sitio web B2B. Los resultados de la
regresion son consistentes con la derivacion teorica y brindan evidencia s6lida para nuestras
suposiciones e hipotesis. La respuesta de los vendedores a las resefas de los clientes en linea,
especialmente a las criticas negativas, tiene un efecto positivo significativo en sus ventas. El
precio del producto del vendedor y la heterogeneidad del producto juegan un papel moderador en
la relacion anterior. Por lo tanto, los vendedores deben participar activamente en las
conversaciones sociales en linea e integrarse en las redes sociales en linea viendo las estrategias
de precios y diversificacion de productos como factores importantes en el proceso de creacion de
redes. Las empresas de plataformas de comercio electronico deben brindar el soporte técnico
necesario para acelerar la formacioén de comunidades en linea. Los productores deben cooperar
mas con los vendedores y aprovechar al maximo la informacion de revision de los clientes para

mejorar e innovar el producto.

Segun Arroyo et al. (2019) en su articulo cientifico, basado en la introduccioén de un
sistema de liquidacion de compra-venta de PROALBAC, compatfiia que se dedica a producir y a
vender helados artesanales en Ecuador. El resultado presentado tiene como finalidad mecanizar
la informacién de toda la empresa de manera integral, de manera que se pueda realizar un
estricto control de costos y también de ingresos a través de atencion, productos, pedidos, gestion
de clientes, facturas de venta y gestion de inventarios, en el sistema web para hacer mas facil el
registro de estos procedimientos actuales manuales, se llega a fallas en sus hallazgos debido a la

falta de medios técnicos para registrar pedidos de los usuarios de servicio, los pedidos a los
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distribuidores y concesionarios no son procesadas a tiempo porque se graban manualmente en las
computadoras portatiles; ademas los distribuidores deben acudir a la empresa para reclamar su
pedido, recibir una factura o informacién sobre un producto en concreto. Después de
implementar un sistema de informacion dotado de la funcionalidad de gestion de pedidos,
gestion de ventas y gestion de inventarios, gestiona productos por categorias y distribuidores de
acuerdo a los pedidos realizados por el administrador del sistema, ademas de la cantidad de

clientes que compran helados para el servicio.

Segun Hartono et al. (2019) en su articulo cientifico sostiene que el proceso de
transaccion en los negocios es un factor importante que se debe mantener para el crecimiento del
negocio. Esta investigacion tiene como objetivo brindar un sistema que ayude a las transacciones
rutinarias en las ventas diarias de alimentos. La transaccion en este sistema ha incluido
actividades tales como pedidos, cumplimiento de pedidos, pago, registro, financiamiento y
presentacion de informes a la gerencia. La implementacion del sistema, ha utilizado un método
de desarrollo de sistema prototipo. Los resultados de esta investigacion son sistemas de
transaccion basados en tecnologia web. Se concluy6 que se puede utilizar una aplicacion E-
Transaction para ayudar a las operaciones diarias donde el sistema esta hecho para la
implementacion de cinco procesos comerciales principales que ayudan al sistema de
transacciones. Los principales procesos comerciales que se han creado consisten en servicios,

pedidos, cumplimiento de pedidos, servicios financieros e informes para la gestion.

Segin Azhuri (2019) en su articulo cientifico describe el disefio del sistema de
informacion para ordenar mercancias en empresas manufactureras facilitando las operaciones de
la empresa, especialmente en comercializar productos a los clientes. El método utilizado en este

trabajo es el método descriptivo, un método que presenta una imagen completa de la situacion
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relacionada con varias situaciones variables que son examinadas. Los resultados del disefio y la
investigacion muestran que un pedido de mercancias basado en la web se implementa en varios
métodos. La conclusion de este estudio es que la implementacion del sistema de informaciéon
daré facilidades al negocio para realizar sus operaciones de venta siendo util a los clientes para
ordenar articulos sin tener que ir directamente a un taller de fabricacion. Esta investigacion se
realizé discutiendo el sistema de contratacion de bienes, procesamiento de bienes y envio de

bienes realizados por la empresa utilizando su sistema web.

2.1.2 Antecedentes nacionales

Segin Huamannahui (2021) en su estudio cientifico, se aplico el enfoque mixto de tipo
proyectivo, el mismo que origin6 visualizaciones con referencia a los problemas, realizando la
recoleccion resultados cuantitativos y cualitativos, de tal manera obtener mayor exploracion
usando los datos aplicandose el método inductivo y deductivo. Para el correcto proceso de la
informacion, se trabajé con el Excel, se efectuaron cuadros estadisticos sobre los registros
reportajes mediante tiempo y para los analisis cualitativos se hicieron entrevistas; como se hizo

uso del atlas para realizar un analisis mas completo de las informaciones.

Segin Angulo y Nicho (2021) en su estudio de investigacion tiene la finalidad de aplicar
un sistema de gestion de inventarios y ventas en linea desarrollado por medicién a una empresa
de calzado, lo cual se debe a que no contaba con un aplicativo para centralizar la informacion y
permita una correcta gestion de los procedimientos basicos. Para lograr los objetivos propuestos
se efectuaron entrevistas y encuestas al gerente y los trabajadores de la compafiia para tener
conocimiento detallado de sus procesos de venta y almacenaje, realizar su curso y reconocer

areas de mejora. Comparando el uso del sistema de red propuesto antes y después de los
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escenarios. Se utilizo una metodologia de desarrollo para desarrollar el sistema web planificado:
SCRUM y UML como lenguaje de modelado unificado. El lenguaje de programacién PHP y
MYSQL también se utilizo el gestor de base de datos. La conclusion es que, al implementar el
sistema en linea en la empresa de calzado de Marlene, en comparacion con el escenario anterior,
se logro acortar el tiempo de ejecucion del proceso de venta en 0,58 y el proceso de gestion de

inventario en 0,57.

Segun Correa (2019) en su estudio de investigacion describe una propuesta para el
proceso de pedidos de un negocio de Jaén, donde la finalidad fue conocer el resultado del
desarrollo del aplicativo moévil para el procedimiento de los pedidos con la ayuda de preliminares
ordenando disefio experimental con enfoque cualitativo y cuantitativo para observar una muestra
de 341 individuos en veinte dias. Luego se analizo utilizando la metodologia test-retest, que mide
los niveles de fiabilidad. La rotaciéon de inventarios y los procedimientos de cumplimiento de

pedidos no respondian, lo que dificultaba la produccion y la expansion de la empresa operadora.

Segun Salvo y Ochoa (2019) en su estudio abarca el disefio e implementacion de un
sistema de informacion y su relacion con la gestion empresarial de una empresa productora de
eventos de la ciudad de Lima. El objetivo de la investigacion se tratd de disefiar un sistema de
informacion que guarde relacion con la gestion de empresas de una compaiiia productora de
eventos en Lima, haciendo uso de la metodologia 4gil Scrum. Tal actividad apoya a la compaiiia
a monitorear y optimizar los procedimientos de la compafia. Se uso la investigacion de
correlacion ya que tiene como finalidad hallar una relacion entre 2 variables. La investigacion se
efectud con basandose en la metodologia de investigacion, recopilando informacién de muchas
fuentes tales como: documentos internos de la compaiiia, entrevistas, encuestas, observaciones y

revision de libros. Como resultado del estudio se pudo estar de acuerdo con la hipotesis general,
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la cual dice el disefio del sistema de informacion esté relacionado con la gestion empresarial de

una empresa productora de eventos en la ciudad de Lima.

Segun Flores (2018) en su estudio desarrollo una investigacién de una aplicacion mévil
del proceso de gestion de pedidos de Rx Tecompany. El proposito del informe fue conocer los
efectos del desarrollo de aplicaciones moviles en la capacidad de gestion de la mencionada
empresa. Se uso investigacion aplicada, disefiada con un enfoque cuantitativo preexperimental,
orientada a documentos creados a partir de pedidos; por lo tanto, el proceso de control de
pedidos de dicha compaiiia, como una deficiencia en la preparaciéon de documentos diarios,
errores constantes en la preparacion de pedidos. Se concluye que el sistema mévil puede ayudar
mejorar los tiempos al reducir las demoras en la atencion al usuario y la calidad del

procesamiento de documentacion, lo que resultdé mas productivo y beneficioso para la empresa.

2.1.3 Antecedentes Locales

Segun Correa (2019) en su estudio de investigacion fue una propuesta para el proceso de
pedidos de un negocio de Jaén, donde la finalidad fue conocer el resultado de la realizacién de un
aplicativo movil para el proceso de los pedidos, fue de disefio experimental con enfoque
cualitativo y cuantitativo para observar una muestra de 341 personas en veinte dias. Luego se
analiz6 con el método test-retest, que verifica el nivel de fiabilidad con el coeficiente de
correlacion de Pearson. La rotacion de inventarios y los procesos de cumplimiento de pedidos no

respondian, lo que dificultaba la produccion y la expansion de la empresa operadora.
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Segin Diaz (2021) en su propuesta de sistema de informacién para ventas en bodegas de
la ciudad de Chiclayo. La problemadtica abordada fue con la finalidad de mejorar los procesos de
venta para poder controlar diariamente de las ventas en los negocios, con la finalidad de realizar
una propuesta de sistema de informacion de ventas para las bodegas. Los estudios lograron
determinar que habia estudios sobre aplicativos de informacion para ventas en otros sectores,
pero para el sector de bodega o mini tienda no se ha realizado. Ademas, se realiz6 una serie de
trabajos de desarrollo en base a lo planteado por (Department of Health and Human Services,
2008) en su estudio seleccion de un enfoque de desarrollo se realizé bajo el tipo no experimental,

afrontandolo como un caso de estudio de un proceso.

Segun Navarro (2021) en su estudio llamado: Influencia de un sistema informatico en
procesos comerciales de boticas, ciudad de Bagua, departamento Amazonas, se habia evaluado
sobre las influencias del sistema informaético en los procedimientos de los negocios de las boticas
en la ciudad de Bagua, se basé en los procedimientos verdaderos orientandose en la necesidad
actual de los negocios, ubicando la problematica observando el descontrol en aquellos
procedimientos empresariales. Fue de tipo no experimental, de corte transversal, de alcance
descriptivo, desarrollandose andlisis y descripcion de la situacion en un momento determinado
tanto del pre-test como del post-test, realizando sobre hechos auténticos y de estudio de campo,
accionando varias visitas para efectivizar la encuesta a los empleados y usar sus equipos de
computo para de esa forma tener que implementar el sistema informatico, se trabajé con una
muestra de once empleados de los negocios. Los negocios estudiados no tenian procedimientos
automatizados, implementandose un sistema informatico, donde se habia concluido que un

aplicativo informatico influye en los procedimientos comerciales de boticas en la ciudad de
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Bagua. Se aplico la técnica de encuestas donde la confiablidad de la escala de medicion esté
basada en el Alfa de Cronbach, el instrumento se aplicéd a once individuos. También, el sistema
informatico influencié en los procedimientos de los negocios comerciales y de gestion,
brindando informacion oportuna, efectivizando el control y aumentando la satisfaccion de los

empleados.
2.2 Bases tedricas

2. 2.1 Gestion de ventas

Teoria de 1a administracion

Permitio resaltar los principios basicos de la escuela interpersonal, muestra los principios
basicos de la gestion humanista y confirma sobre las tareas que es tipicamente un desempeiio
social, el empleado no trabaja como persona escondida, sino mas bien como miembro de la
institucion grupo social la tarea principal del liderazgo es formar una élite simpatizante y la
comunicacion, el hombre esta esencialmente motivado por la necesidad de estar juntos, ser
reconocido, y la civilizacion industrializada provoca el colapso de los grupos primarios de la

sociedad (Fayol, 1916).

Toda organizacion debe tener un proceso de gestion que se centre en los pasos a
planificar es decir a que debe desarrollar acciones, organizar (proveer y agilizar los recursos que
sirve para implementar la estrategia) también elegir y calificar al personal para implementar el
plan y coordinar (asegurese de que todo funcione sin problemas) y control (asegurese de que
todo vaya segtn lo planeado). También recomienda técnicas de gestion para mejorar la division

del trabajo, la autoridad y el respeto, la disciplina, el equipo cohesionado, la obediencia laboral,
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la compensacion del equipo de trabajo, centralizar, jerarquizar, ordenar, igualdad y la estabilidad

de los trabajadores, iniciativa y espiritu de equipo (Fayol, 1916).

La teoria de la gestion estudia el procedimiento de las mejoras y de las situaciones de
empleo y de incremento de la productividad mediante el aumento de la capacidad de las
maquinas y las personas para eliminar los factores que impiden que el proceso se desarrolle de
manera optima. Asi como coordinar relaciones de todos los individuos que estan en el grupo de
trabajo. Esta situacion cientifica destaca 26 metodologias de trabajo, segun sus habilidades y
caracteristicas para que puedan orientar la creacion de puestos de trabajo basados en esas
habilidades. La aplicacion de la teoria da la oportunidad de crear estrategias de trabajo en las
organizaciones basadas en los principios de planificacion, control e implementacion (Taylor,

1911).

Teoria de la contabilidad

La contabilidad permite interpretar y predecir determinadas situaciones no solo a través
de la informacion financiera, sino también a través de su interaccion con aspectos sociales,

ambientales, econémicos y administrativos (Curvelo, 2010).

Cada organizacion desarrolla registros contables que se adaptan a sus caracteristicas para
ser una herramienta de control eficaz. El modelo de contrato organizacional indica que la
contabilidad es un sistema que tiene como objetivo producir datos que puedan ser observados por

las partes para identificar intercambios y conflictos (Sunder, 2005).
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Teoria de restricciones

Se fundamenta por encontrar, definir, identificar y eliminar cuellos de botella u otros
procesos en una empresa u organizacion que impiden que la informacion funcione
correctamente; aplicando correcciones o directivas de gestion, determinando la importancia del
aumento de la rentabilidad y la relacion costo-beneficio en la compaiia es duradera y sostenible
en el tiempo se enfoca en 03 perspectivas principales, tales como: La baja de los costos y gastos
que se produce, las mismas que cambian de acorde a los productos demandados de fabricaciones
localmente e internacionalmente, afectan no solo en la disponibilidad del negocio, sino en la
compra de los mismos (los insumos escasos); la disminucién de inventarios, donde la rotacion de
los articulos tiene que ser necesariamente agil y permanente, con la principales atenciones a los
clientes, caso contrario se originaria el llamado sobrecostos de alquiler de almacén, y también la
devaluacion del producto; finalmente el incremento de los servicios de la compaiiia, de esa forma

buscar nuevos clientes mediante el uso de las estrategias (Goldratt & Cox, 2004).

Teoria de recursos humanos

Al fin del siglo veinte se hacia mencion de transformar empresas, externalizar,
reestructurar, es decir sustitucion del modelo organizativo tradicional; por la necesidad del
mercado, que les exigia ser mas dindmicos, flexibles e innovadores; por lo tanto, los empleados
cercanos a los clientes se convirtieron en actores clave dentro de la organizacion (convertidos en
recursos dindmicos pasivos) por lo tanto, el monto financiero invirti6 mucho mas en activos

intangibles, como conocimientos, habilidades y competencias (Chiavenato, 2009).

Reclutar y seleccionar candidatos ideales para la organizacion, que pasa por un proceso de 3

pasos; el primero mantiene a los candidatos a los puestos vacantes, es decir, recluta a las
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personas que creen cumplir con los requisitos; en la segunda etapa, los expertos de la
organizacion los evaltian comparando el perfil laboral con el perfil del candidato; en la tercera
etapa, antes de elegir al ganador, todos los candidatos se comparan y seleccionan de acuerdo con

lo cerca que estan del puesto (Souto & Garcia, 2016).

Al gestionar un pedido, el pedido puede ser tratado como una obligacion y formar parte
de un lazo comercial por parte de los vendedores y los clientes, donde el que provee entrega su
producto o servicio a los clientes de acuerdo con los términos acordados; en cambio, pretende no

incluir tal obligacion, sino revelar informacion sobre la gestion de los negocios.

Algunas caracteristicas que debe considerar antes de realizar un pedido es elegir el
producto o servicio que desea pedir de acuerdo a la necesidad a cubrir, como también considerar
la cantidad y volumen segtn su disponibilidad, ademas, el propuesto econdmico que maneja,
sobre todo si es en caso de delivery o recojo en tienda u almacén, definir la ubicacion exacta, ya
que estos puntos son importantes durante la solicitud del pedido de un producto o un bien

(Cortés, 2023).

Un almacén se trata como un conjunto de mercancias en stock con el objetivo de entregar
en el corto plazo existente, ademas de realizar la gestion de los tiempos de entrega al cliente
final, es importante evitar cortes de stock y no permitir dafios a otros clientes. Stock también se
refiere a cualquier stock almacenado que esta esperando ser utilizado en el momento adecuado,
en el lugar correcto. Por ultimo, se refiere stock a la compra de insumos, materiales para
suministrarlos a produccion, clientes, siempre y cuando se verificar si los bienes y/o existencias

estan disponibles para su despacho (Villarroel & Rubio, 2012).
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La propuesta de registro debe ser llenada con los datos del pedido en el formulario de la
empresa, llenando todos los campos, por lo tanto es importante familiarizarse con otras areas.
Registrar los pedidos ayuda recoger informacion verdadera de los clientes y sus necesidades, lo
que favorece el desarrollo de campafias y actividades que logren fidelizarlo. Determina que, al
momento de registro de pedido, puedes seleccionar que pedidos pueden generarte cierto
beneficio, seleccionando que clientes atender primero y que clientes atender después, muchas

veces los que se encargan de esta decision es el area de atencion al cliente (Valero et al., 2005)

En las compaiiias, es necesario conocer sobre soporte técnico y la retroalimentacion y
saber ayudar en el procedimiento de la fidelizacion del cliente. El soporte técnico ayuda a
mantener el contacto con cliente, resolviendo sus problemas sobre algiin producto y/o servicio,
para lograr dicho fin es importante conocer que el feedback (retroalimentacion) permite saber las
falencias y defectos que puede tener la atencion al cliente, con la finalidad que a posterior no

surja los mismos percances con otros clientes (Hammond, 2023).

Durante el seguimiento del cliente, en la que se basa en el proceso de fidelizacion, cuyo
objetivo es mantener la comunicacion constante con el cliente después de la venta, a través de la
facilitacion de servicios y beneficios; no solo estar pendiente de nuevos requerimientos, ademas
de ofrecer y brindar nuevas experiencias, ganarse la confianza del cliente mediante la atencion
sus futuras necesidades, en decir mantener un buen servicio cumpliendo con las expectativas del

cliente (Da Silva, 2020).
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Historia de ventas

Las ventas es una de las profesiones mas antiguas. Los drabes comercializaron entre si y
luego con el mundo. Todos estos desarrollos, como un primer paso, estan asociados al
asentamiento de los primeros pueblos, el sedentarismo, la agricultura y el trabajo con metales
blandos (ceramica). En la cuarta etapa, surge el sistema monetario y crediticio utilizando papel
moneda. La quinta fase de la edad media 1880 ya esta llena de asociaciones, seguros, banca
temprana, las cruzadas, el descubrimiento de América, las guerras mundiales y mas. Comenzaron
a formarse como se conoce hoy, con figuras como Moses Brown y John Patterson considerados

los padres de las ventas (Acosta et al., 2018).

Ventas

La venta es la oferta directa o verbal de los bienes y/o servicios para su compra durante
una comunicacion especifica con los clientes, en la que se realizan diversas actividades de venta
individuales o masivas para alentar a los consumidores a comprar los productos. Una de las
actividades del marketplace es hacer sencillo el proceso de las ventas para los diversos tipos de
compaiias, para lo cual organiza todo el procedimiento, comenzando con el estudio de las
necesidades y anhelos de los clientes, el proceso de venta cierra todo el proceso cuando se

completa el trabajo organizado (Barbagelata, 2020).



21

Administracion de ventas

Un tema estratégico para hacer negocios hoy en dia es conocer la administracion del
proceso de las ventas. El procedimientos personal o impersonal de apoyo y/o persuadir a los
clientes potenciales para que compren un producto o servicio o acttie a favor de una idea
comercialmente significativa de un vendedor. Este concepto estd muy relacionado con la gestion
porque significa reunir a muchos individuos y procedimientos para un determinado objetivo en
este caso las ventas. Las ventas han evolucionado y se han visto permeadas por el cambio y la

innovacion, lo que significa nuevas formas de hacer negocios (Acosta et al., 2018).

Tiempo

El tiempo es la duracion que transcurre en el proceso de las ventas, donde se tiene como
objetivo reducir el tiempo, en ese sentido, la persona que vende debe conocer la gestion del

tiempo en el proceso de desarrollo de su actividad, tomando en cuenta los siguientes pasos:

a) No permitir trampas de tiempo.

b) designar el tiempo como corresponde.

c) Establecer metas diarias, semanales y mensuales.

d) Gestion del tiempo durante las visitas.

e) Asignacion del tiempo de evaluacion (Acosta et al., 2018).
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Costos

Los costos son aquellos recursos que se sacrifica o se pierde para lograr alcanzar un bien
especifico. También se dice que es el valor monetario de un recurso que se proporciona o se
ofrece proporcionar a cambio de un bien y/o servicio comprado. Los costos estan asociados con
la funcién de produccion, a saber, bienes directos, la mano de obra directamente y aquellos
egresos generales, los cuales estan contenidos en el inventario, el trabajo en curso y los
productos concluidos que se reflejan en activos en el balance general. El costo total de los
articulos se incluye en la situacion de resultados cuando se vende el bien manufacturado, lo que
afecta el costo de los bienes vendidos. Los costos también representan reducciones en los
recursos, pero a diferencia de los gastos, estos recursos se han utilizado para producir el producto

(Reveles, 2019).

Satisfaccion de clientes

Ventajas de lograr la satisfaccion del cliente segun (Kotler & Keller, 2006) una
organizacion tiene varias ventajas para lograr la satisfaccion del cliente, las cuales se pueden
sintetizar en tres partes; la primera ventaja: Un cliente satisfecho suele volver a comprar. En este
sentido, la comunidad se beneficia de su fidelidad, por lo que existe una alta probabilidad de
vender los mismos articulos adicionales en el futuro. Otra ventaja: Un cliente satisfecho
transmite su experiencia positiva con el producto a otras personas. En este sentido, el beneficio
global de la empresa es la comunicacion gratuita que un usuario satisfecho comunica con sus
grupos inmediatos y finalmente el tercer beneficio: Un cliente satisfecho pone en segundo lugar a
la competencia. En resumen, se puede decir que una entidad econémica gana cuota de mercado

como una ventaja. La satisfaccion se produce cuando las necesidades, deseos y expectativas se
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cumplen en el nivel requerido o se superan los bienes o servicios, lo que finalmente conduce a la
lealtad, recomendacion voluntaria y recompra. Lo que nos dice el autor sobre la satisfaccion; el
sentimiento general que experimenta un consumidor ante un producto o servicio dirige o fomenta

la lealtad del consumidor hacia la marca y el deseo de compartirla con otras personas.

2.2.2 Sistema web

Teoria de sistemas

El enfoque de la teoria de sistemas se basa en los factores esenciales de los problemas, las
cuales deben ser evaluados independientes, posteriormente aplicando a través de diferentes
métodos, procedimientos y/o medios que realiza el especialista en sistemas, de las cuales elige la
mejor alternativa para lograr la optimizacion, generando méxima eficiencia, reduciendo costos
de inversion, operatividad; con la ayuda de técnicas y de las herramientas tecnologicas tanto
hardware, que son las computadoras; como software, la representacion grafica del sistema a
través de una interfaz que permiten resolver problemas cotidianos u organizacionales

(Bertalanfty, 1989).

Los sistemas y/u organizaciones se ven como un grupo de procesos que interactiian para
alcanzar un objetivo establecido. Para lograr este objetivo, todos los procesos deben tener los
mismos datos sin interrupcion. Es decir, convertir los sistemas complicados, donde los
componentes estas aislados sin intercomunicacion con otras; ademas, las posibilidades de
demora, cuello de botella u otras complicaciones que se podrian generar; en solo sistemas mas

simples, cuyas comunicaciones fluidas y logrando optimizar tiempos (Sarabia, 1995).

Una de herramientas mas importantes dentro de la teoria de sistemas, es la aplicacion de

técnicas de modelado del problema; nos ayuda a tomar las mejores decisiones, la cual se puede
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aplicar en cualquier campo cientifico, con la ayuda del analisis, desarrollo e implementacion de
herramientas como: Modelos matematicos, arquitectonicos, simulaciones, etc., las que permiten
seleccionar la mejor decision que puedan resolver los problemas particulares dentro del sistema

(Camacho, 1997).

Teoria de la informacion

En la gestion de la informacion existen diversas funciones tales como el almacenamiento,
la medicion, donde interactian estos datos almacenados o registrados, aquellos que son
codificados y utilizados en los aplicativos informaticos, por lo que es importante definir los
componentes de la informacion. Quien estd de acuerdo muestra que el mensaje esta acreditado y
verificado y con la investigacion adecuada para desarrollarlo de manera efectiva, lo envio con
claridad y lo evalua para que el destinatario reciba el mensaje correcto. En otras palabras, la
comunicacion debe ser correcta porque es importante que llegue a su destino con precision y sin
que se propague al ultimo destinatario. Otro punto a considerar, como una ciencia que se ha
obtenido como un requerimiento para medir, transformar a simbolos y que se tendran que enviar
de un punto determinado a otro, a través de un canal, por ello la teoria no indica las resefias y

apreciaciones de métodos para medir la informacion (Alsina, 2001).

Teoria de colas

Esta teoria de colas se enfoca en valorar a los clientes en términos de disponibilidad del
servidor; los clientes que ingresan al aplicativo pueden estar presentes de inmediato.
Dependiendo de la frecuencia de los usuarios y su capacidad de atencion, pueden formar una
cola. El espiritu empresarial se define por la disciplina y la determinacion en el trabajo. Esta

teoria de colas se aplica no solamente a las relaciones con los participes, sino también con los
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mismos datos, por lo que la optimizacion de procedimientos disminuye el tiempo que demora la
informacion en llegar a los usuarios. La aplicacion de esta teoria permite la evaluacion y el
analisis de cada uno de los tiempos que se toma para cada usuario en espera dentro de dos
parametros que son; el nimero de colas que ésta se genera y también la capacidad de cada una de

las colas, donde se determinara el tiempo en los procesos tomados o ejecutados (Erlang, 1909).

Teoria de la calidad

La calidad significa disminucion de costos ya que existe menos reelaboracion, y por lo
tanto existe también pocos errores, menores o pocos retrasos, mejor uso del tiempo y materiales;
como resultado mejora la productividad. La instrumentacion de los sistemas de calidad
contribuye a mejorar los servicios o productos, al tomar en consideracion el contexto ambiental,
asi como las necesidades reales y potenciales de los usuarios y clientes. La calidad es la base de
las nuevas proyecciones dentro de las organizaciones. Es por ello, que la calidad es un término
que se utiliza en distintos contextos, por lo que el objeto de estudio la calidad debe ser
planificada, desarrollada e implementada de manera que esta actu¢ de acuerdo al

comportamiento real de la necesidad a cubrir (Fernandez & Ortega, 2008).
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Sistema

Es una coleccion de procesos, que pueden ser: personas, software, equipos materiales
también ubicaciones de laboratorios, interconectados (organizados) de tal manera que pueden
desarrollarse y llevar a cabo actividades en respuesta a una necesidad especifica o propdsito
previsto. Segun esto se pueden agrupar diferentes clasificaciones: Propia o artificial, fisicas o
conceptuales, abiertas o cerradas, estaticas o dinamicas. Puede cambiar segun la necesidad o el
proposito y la forma, la funcion o la idoneidad. También puede pensarse como una red de
comunicacion capaz de transmitir informacion alrededor del mundo, asi como un sistema de
distribucion eléctrica que incluye canales y centrales eléctricas. Estos sistemas constan de
componentes y, a su vez, puede dividirse en otros sistemas mas pequefios llamados subsistema

(Lorenzoén, 2020).

Sistema web

Es un aplicativo informatico creado utilizando un servidor de red como HTTP Apache,
Ngnix, LiteSpeed, Microsoft IIS, y al que las personas pueden acceder por medio de Internet a
través de los navegadores. Los datos de interaccion y actividad del usuario se almacenan en
linea, a diferencia de las aplicativos de escritorios, no necesita ubicarse en una computadora y no
consume recursos de hardware, sin embargo, es importante contar con excelente conexion de red.

(Maluenda, 2021).

El sistema web esta disefiado para la arquitectura cliente-servidor, porque combinan
secuencias de comandos del lado del servidor (lenguajes de programacion) para poder

administrar los almacenamientos y las recuperaciones de datos (DBMS) y secuencias de
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comandos del lado del cliente (JavaScript y HTML) para proporcionar suficiente informacion a

las personas por medio de una interfaz de usuario (Cobo et al., 2005).

Ventajas durante el desarrollo del sistema de red, que permiten ahorrar tiempo y
portabilidad, ademas de ser faciles de manejar, porque son intuitivos y permiten realizar varias
funciones facilmente que no necesariamente necesita descargar o instalar softwares adicionales;
compatibles, es adaptable a todos los navegadores y son multiplataformas para su uso, se
requiere que los navegadores estén con su respectiva actualizacion; la version del sistema que se
ubiquen se instalan las actualizaciones de forma inmediata via online. los clientes podrian
recuperar su base de datos desde otro dispositivo y lugar por medio de sus respectivas
identificaciones tales como su nombre de su user password. Conducen a optimizar recursos en
hardware, menor consumo de recursos ya que se ubica en un servidor web y no en nuestro
equipo, existe proteccion de la data, por lo que contiene protocolos que ayudan a guardar la

informacion segura contra atacantes informaticos (Wiboo, 2021).

Java

Es un lenguaje de programacion mayormente utilizado por aquellos desarrolladores y uno
de los maés solicitados por las compaiiias en la actualidad. Por su naturaleza multiplataforma y
orientada a objetos, asi como por su robustez, seguridad y portabilidad, Java es reconocido como
los lenguajes de programacion mas robustos. Es un lenguaje mayormente utilizado en muchos
paises, especialmente en aplicaciones cliente/servidor. Es sumamente util que podriamos usarlo
para desarrollar aplicaciones moviles Android hasta aplicaciones web de back-end. pero,

dominar este lenguaje no es suficiente para trabajar como desarrollador de Java en estos dias. Es



28

necesario familiarizarse con los frameworks que hay disponibles para ¢l y que, como veremos,

hacen mucho mas sencillo realizar el desarrollo de una app y mantenerla (Maluenda, 2021).

Es multiplataforma y puede instalarse en cualquier sistema operativo y dispositivos con
una base de cdodigos. Lo realiza al tener una maquina virtual en cada sistema que puede ejecutar

Java y asociar el lenguaje de programacion con el dispositivo (Falcon, 2018).

Por lo tanto, aunque inicialmente la creacion de Java fue impulsada con el deseo de
obtener un lenguaje de programacion que fuese independiente de la plataforma, el éxito de Java
se ha conseguido gracias al internet pues le ha ayudado a situarse como lider de los lenguajes de
programacion (Falcon, 2018).

Java es uno de los lenguajes mas usados en la actualidad, considera elementos como
compilador, JDK, JRE e IDE. Estos son algunos entornos de programacion que funcionan en este
lenguaje de programacion Java son Eclipse o NetBeans. Con esta valiosa aplicacion Java
podriamos hacer muchisimos proyectos tales como: Aplicaciones de escritorio. aplicaciones web,
servicios web basados en SOAP o REST, ademas Java es el lenguaje de programacion que se usa
para el desarrollo nativo para Android, lo que ha llevado a esta tecnologia a un nivel de

popularidad todavia mayor y con alta demanda (Falcon, 2018).

NetBeans

NetBeans IDE es un entorno de desarrollo integrado y de codigo abierto sirve para poder
desarrollar muchas aplicativos en lo que respecta a aquel sistema operativo como: Windows,

Mac, Linux y Solaris. El IDE se utiliza para realizar aplicativos comerciales de desarrollo de
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sitios web, de escritorio y moviles utilizando las plataformas Java y HTMLS. También entrega

ayuda para desarrollar aplicaciones PHP y C/C++ (Oracle, 2023).

NetBeans IDE tiene una herramienta de primer nivel para el desarrollo de aplicaciones
moviles, de escritorio, para las empresas y web Java. Es el primer IDE que admite las tltimas
versiones de Jdk, Java EE y JavaFX. Brinda resumen inteligente que le favorecen a comprender
y administrar sus aplicativos, incluida la compatibilidad con tecnologia popular, como Maven

(Oracle, 2023).

Un framework, es una estructura que es la base del software. Es un modelo conceptual que las
personas que la utilizan puedan completar para brindar una aplicacion que contenga todos los
requisitos del cliente. Por lo general, incluye programas de soporte, compiladores, bibliotecas y
API para conectar los diversos componentes del proyecto. También puede disefiar la aplicacion
completa o solo partes de ella, como la interfaz de usuario. El uso de marcos ahorra mucho
tiempo porque los desarrolladores se enfocan en el marco desde el entorno de tiempo de
ejecucion en lugar de pensar en la estructura general de la aplicacion. Esto les permite
concentrarse en cumplir con los requisitos en lugar de desperdiciar energia en preguntas
repetitivas. También facilita la colaboracion entre desarrolladores y promueve el uso correcto de
las buenas practicas de programacion y patrones de disefio. Cuando tratamos de marcos Java, nos
estamos refiriendo a los disefiados para operar con java. Si bien los marcos no tienen que ser
especificos de un idioma en particular, son comunes. Podemos usar el mismo marco para
diferentes idiomas, aunque cuanto mas especifico sea el entorno, mas especifico sera el idioma.
Por lo tanto, la eleccion del framework depende del tipo de software que estamos desarrollando y
del lenguaje y técnicas que pretendemos utilizar para ¢él. Spring es actualmente el marco Java

mas utilizado y solicitado para desarrollar aplicaciones web empresariales en Java. Esto se refleja
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de forma clara en la puntuacion que el marco recibe en plataformas como GitHub y en informes
como el JVM Ecosystem Report 2021, que analizan el estado del ecosistema de Java a dia de hoy

(Maluenda, 2021).

Base de datos

Es un procedimiento organizado de informacion o estructurados, generalmente almacenados
electronicamente en un programa informatico. Los database generalmente son administradas por
un software de administracion de las bases de datos (DBMS). Aquellos sistemas de datos y
DBMS vy las aplicaciones relacionadas se denominan colectivamente como sistemas de bases de
datos, generalmente denominados tnicamente como database. Los datos en las bases de datos
mas comunes de hoy en dia generalmente se organizan en una serie de tablas en una estructura
de filas y columnas para mejorar el procesamiento de datos y la eficiencia de las consultas. Esto
facilita el acceso, la gestion, el cambio, la actualizacion, la gestion y la organizacion de datos. La
mayoria de las database utilizan lenguaje de consulta estructurado (SQL) para escribir y

consultar (Oracle, 2023).

MySQL

Es un sistema que administra las bases de datos relacionales. Es un sistema mas popular
en la actualidad. Desarrollado por MySQL AB, fue adquirido por Sun MicroSystems en 2008 y
por Oracle corporation en el ano 2010, que ya contaba con su propio motor MySQL InnoDB.
MySQL tiene dos licencias. Por un lado, es de codigo abierto, pero, por otro lado, tiene una

version comercial gestionada por Oracle Corporation (Robledano, 2019).

MySQL tiene diversas ventajas que son interesantes para los desarrolladores. Lo més

importante es que funciona con una base de datos relacional, lo que indica que hace uso de varias
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tablas relacionadas para almacenar y organizar los datos correctamente. Al ser basada en codigo
abierto es facilmente accesible y la inmensa mayoria de programadores que trabajan en
desarrollo web han pasado usar MySQL en alguno de sus proyectos porque al estar ampliamente
extendido cuenta ademads con una ingente comunidad que ofrece soporte a otros usuarios

(Robledano, 2019).

GlassFish Server Open Source Edition

Servidor de aplicativos de codigo abierto desarrollado por la organizacion GlassFish.
Servidor Oracle GlassFish se basa en GlassFish Server Open Source Edition. Los usuarios de
GlassFish Server se benefician de una comunidad dindmica que ofrece autoayuda, contribuye
con codigo y funciones de productos, ideas y comentarios sobre productos, informes de errores y

mas (Oracle, 2023).

Metodologia de desarrollo de software

Se centra en el desarrollo utilizando una variedad de herramientas, técnicas, métodos y
modelos. Muchas de estas metodologias estan documentadas, tienen un desarrollo ya estipulado,
para que los programadores quienes estan dentro de la planeacion del proyecto comprendan
perfectamente la metodologia y puedan seguir en algunos casos el ciclo de vida del software que
se pretende continuar con el trabajo con una metodologia es imprescindible por una cuestion de

organizacion (Okhosting, 2021).

Lo més importante de usar un método de desarrollo sélido es organizar el trabajo y
mantenerlo tan ordenado como sea posible. Antes de grandes proyectos y grupos de trabajo,
puedes desarrollar ain mas. Comenzar la implementacion de un trabajo o programa sin un

método o proceso transparente y objetivo concluye con un procedimiento mas dificil y
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fragmentado sin una vision, causando problemas, demoras, errores y, en ultima instancia,
conduce a malos resultados y pérdida de tiempo. El desarrollo del trabajo a través una
metodologia permite reducir el nivel de dificultad, optimizando tiempos, organizar las tareas,
agilizar el proceso, con el fin de darle una mejora en el resultado final de las aplicaciones a

desarrollar y cumplir con los plazos establecido (Santander, 2023).

Metodologia Scrum

El método Scrum permite una gestion flexible de trabajos dificiles ejecutados en un
entorno dinamico y variante. Se orienta en entregas por fases y peridédicas de productos finales en
funcion del valor que aportan a los clientes. En otras palabras: Scrum mejora la colaboracion
entre equipos. Es una forma de ayudar a los equipos a aprender y organizarse en funcion de sus
experiencias de resolucion de problemas y de fomentar la reflexion sobre los éxitos y los
fracasos. Todo esto se hace utilizando una variedad de herramientas y recursos que permiten a

los equipos organizarse de manera mas flexible (Saez, 2021).

Scrum es adecuado para aquellas empresas en las que el desarrollo de los productos se realiza en

entornos que se caracterizan por tener (Trigas, 2012).

a) Incertidumbre: Para esta variable, se especifica una meta alcanzable, pero no se
especifica un plan de producto detallado. Crea desafios y permite la autonomia, creando
suficiente presion para motivar al equipo.

b) Autoorganizacion: Los grupos se pueden organizar, no requieren roles para gestionar,
pero tiene que contar con estas caracteristicas:

c) Autonomia: Aquellos son los responsables de encontrar una solucién utilizando cualquier

proceso que consideren correcta.
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Auto superacion: Se hacen correcciones a las soluciones iniciales.

Auto enriquecimiento: Por ser equipos multidisciplinares, se enriquecen y ofrecen
soluciones que pueden complementarse.

Control moderado: Se crean suficientes controles para evitar la inspeccion. Se enfoca en
preparar un escenario de “autolimitacion entre iguales” y de esa forma no truncar la
creatividad de los integrantes del equipo.

Transmision del conocimiento: Todos aprenden de todos. Las personas se mueven de un
proyecto a otro y, por lo tanto, comparten su conocimiento en toda la institucién Scrum,
es una metodologia agil, se basa en el propdsito de crear ciclos cortos de desarrollo,
llamados habitualmente iteraciones, que en Scrum se denominan Sprints (Trigas, 2012).
Para comprender el ciclo de desarrollo de Scrum, tiene que concretar los cinco pasos que
determinan el ciclo de desarrollo agil:

e Concepto: Son caracteristicas del producto se definen a nivel general y el equipo
es responsable de su desarrollo.

e Especulacion: En esta fase, nos preparamos para la informacién que recibimos y
establecemos restricciones que limitaran el desarrollo del producto, como costos y
plazos. El producto se construye a partir de las ideas basicas y se controlan las
piezas fabricadas y sus efectos sobre el medio ambiente

e Exploracion: El producto aumenta cuando se le agrega la funcionalidad de la fase
especular.

e Revision: El grupo evalaa todo lo elaborado y realiza el proceso de comparacion

basandose en la meta trazada y el objetivo deseado.
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e Cierre: La version del producto requerida se entregara en la fecha planeada. Al
tratarse de una liberacion, el termino no significa el final del proyecto, sino que se
siguen llevando a cabo cambios como mantenimiento, acercando el producto

realizado al producto final deseado.

A. Componentes de Scrum

Para comprender todo el procedimiento de desarrollo de Scrum, se describiran las
fases y roles de manera general. Scrum se puede separar aproximadamente en 03 fases,
que podemos comprender como reuniones. Las reuniones forman parte de los artefactos

de esta metodologia junto con los roles y los elementos que lo forman (Trigas, 2012).

a) Los roles
Est4 formado por individuos que se dedican a realizar el proyecto y al proceso

Scrum.

e Product Owner: Es aquel que toma las decisiones y que conoce sinceramente
la vision de negocio y producto del cliente. Es el responsable de registrar las
ideas del cliente y prioriza y pone en el Product Backlog.

e Scrum Master: Es responsable de validar que el modelo y la metodologia
funcionen. Elimine todas las distracciones que se interponen en el flujo del
proceso e interactie con clientes y gerentes.

e Equipo de desarrollo: Los equipos pequetios de 5 a 9 personas suelen tener el
poder de organizarse y tomar decisiones para lograr sus objetivos. Esto
contribuye a estimar el esfuerzo para las tareas pendientes. Aunque no forma

parte del proceso Scrum, se requieren comentarios que reflejen los resultados.
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e  Usuarios: Es aquel destinatario final del producto.

e  Stakeholders: Personas que se beneficiaran de un proyecto y participan en
las revisiones del sprint.

e Managers: Participa en la seleccion de metas, requisitos y toma de decisiones

finales.

B. Elementos de Scrum

Elementos que componen el Scrum:

e Product Backlog: Es la lista de prioridades que tiene el cliente.
e Sprint Backlog: Es lista de actividades que se realizan en un Sprint.
e Incremento: Parte agregada o realizada en un Sprint, es una parte concluida y

operativa.

a) Product Backlog

Es un inventario donde las descripciones y requerimientos se depositan en modelo de una
lista priorizada. Esta lista es dirigida y creada por el cliente con el apoyo del Scrum

Master.

b) La historia de usuario

Son aquellas caracteristicas que tiene el aplicativo. Las historias de usuario son el
producto del trabajo entre el cliente y el grupo y van evolucionando con relacién al

avance del proyecto.

e Id: Son las identificaciones de las historias de usuario.
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e Titulo: Son sus titulos descriptivos de las historias de usuario.

e Descripcion: Describe completamente a las historias de usuario.

e Estimacion: Planificacion de los costos de implementacion por cada una de las
unidades de desarrollo. Cada una de las unidades indican el tiempo conceptual
(desarrollo/persona) calculando al principio del proyecto.

c) Prioridad: Se da prioridad durante la elaboracion de la historia de usuario, con
respecto a las demads historias de usuario. A mayores nimeros mayores seran las
prioridades. Otro acercamiento a la prioridad de actividades que se realiza por medio

del método MoSCoW.

M — Must, es donde se debe terminar este requisito para culminar el desarrollo del

proyecto.

S — Should, aqui se debe completar el trabajo por todas las razones posibles, pero

el éxito del proyecto no depende de él.

C — Could, este requisito se podria completar si su implantacion no dafia a los

objetivos primordiales del proyecto.

W — Would, este requerimiento se completa sobrare tiempo de desarrollo (o en

venideras versiones del mismo).

d) Dependencias: Las historias de usuario no necesariamente dependerian de otras
historias, pero se da el caso que las dependencias no se pueden evitar. Esta parte
sefiala los ID de las actividades que depende la tarea.

e) Formato de la pila del producto (Product Backlog): En la metodologia agil, las

preferencias siempre contienen documentos menos importantes. Resulta que es
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fundamental comunicarse directamente con el equipo, por lo que se utiliza como

herramienta de Backlog.

C. Sprint Backlog

Es la relacion de tareas que realiza el equipo durante la elaboraciéon de un Sprint.
Se entrega las actividades a cada individuo y también le dan a conocer el plazo que queda
para concluirlas. De esa forma el trabajo se divide en unidades pequenas y se puede
concluir visualizar cuales son las tareas que no se avanza y asi intentar deshacer en

percance.

D. Incremento

Indica que los pedidos han sido completados y se encuentran totalmente
funcionales. En funcion al producto adquirido, el usuario puede realizar algunos cambios

de ser importante y revisar el proyecto.

E. Desarrollo de las fases de un proyecto en Scrum

Preparacion del proyecto

Denominado también como Sprint, es la fase del comienzo realiza intento para
comprender la situacion comercial para tomar decisiones que agreguen valor al producto.
En esta etapa, las estimaciones estan sujetas a imprecisiones masivas, pero esto es logico,
porque se realizaran a mayor nivel, por eso se indica no desperdiciar el tiempo haciendo
la busqueda sino estimaciones precisas, es necesario que invirtamos tamos el tiempo
desarrollando el producto invertir tiempo en el desarrollo de productos. De esta manera,

el resultado estara apto en cortos dias.
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Las actividades creadas en el sprint son:
* Definicion del proyecto: El propdsito del proyecto debe estar claramente
establecido, no elaborado, pero todo el equipo debe ser capaz de entender cual es
el producto y las necesidades del cliente.
* Definir "Terminado": Esto marca el punto en el que una tarea se considera
completa.
* Definir el backlog inicial: Comience a crear una acumulacion de productos para
que el proximo sprint tenga suficientes elementos en la acumulacion y asi
empezar a realizar. Esta lista de elementos sera marcada por el propietario del
producto, quien sera responsable de priorizar las caracteristicas que cumplan con
las especificaciones durante su desarrollo e implementacion, al tiempo que se
asegura de que sus beneficios superen sus costos.
* Definicion de entregables: Si tiene trabajos atrasados funcionales, es imperativo
definir criterios para entregables de productos pequefios para capturar valor y

comentarios tempranos sobre ellos.

F. El desarrollo del Sprint

En un Sprint, el equipo trabaja en el crecimiento y resultado del producto que sea
beneficioso para el duefio del producto y las partes interesadas. El tiempo més comodo es de 2 a
4 semanas o hasta 30 dias seguidos. Estos intervalos de tiempo se consideran los mas adecuados

para que los interesados no pierdan el interés (Trigés, 2012).
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2.3 Formulacion de la Hipotesis

2.3.1. Hipdtesis General

Hi: La implementacion del sistema web influye de manera significativa en la gestion de

ventas en la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.

Ho: La implementacion del sistema web no influye de manera significativa en la gestion

de ventas en la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.

2.3.2. Hipdtesis Especificas

HET1: La implementacion del sistema web influye en el nimero de ventas de la empresa
electronica Jaen, en el periodo 2022.

HE2: La implementacion del sistema web influye en el tiempo del proceso de ventas en
la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.

HE3: La implementacion del sistema web influye en el costo de la gestion de ventas en la
empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.

HE4: La implementacion del sistema web influye en el nivel de satisfaccion de los

clientes en la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.
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CAPITULO III: METODOLOGIA

3.1 Enfoque, tipo, diseiio, métodos
Enfoque

La investigacion se desarrollé tomando en consideracion un enfoque cuantitativo, el cual
se propuso la recoleccion de informacion en dos situaciones diferentes, la primera considerado
pretest, que esta relacionado con la recopilacion de informacion antes de la utilizacion del

sistema, y una segunda recopilacion de informacion con el uso de sistema web (Bernal, 2010).

Se desarroll6 bajo el enfoque cuantitativo, donde los métodos representan un conjunto de
procesos sistematicos de investigacion e implican la recoleccion y el analisis de datos
cuantitativos, asi como su integracion y discusion conjunta, para realizar inferencias producto de

toda la informacion recabada y lograr un mayor entendimiento del fendmeno bajo estudio.

Tipo

La investigacion desarrollada fue de tipo aplicada, ya que tiene como objetivo principal
producir conocimiento que tenga una aplicacion directa a los problemas de la sociedad o del
sector productivo. Esta se basa fundamentalmente en los hallazgos tecnologicos de la
investigacion basica, ocupandose del proceso de enlace entre la teoria y el producto (Lozada,

2014).

Este tipo de investigacion se utilizo para dar solucion a un problema o método especifico,
concentrandose en la investigacion y promoviendo la aplicacion del conocimiento, enriqueciendo
hacia el desarrollo de la cultura y la ciencia. Dado que la investigacion aplicada depende de las

necesidades reales de las comunidades atendidas, caben algunos de estos ejemplos: cdmo
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mejorar la calidad del aire urbano, disefiar productos duraderos, soluciones a problemas de

fabricacion y caracteristicas de las semillas que les permiten germinar pasivamente.

El tipo de investigacion esta relacionado con la aplicacion de teorias relacionadas con el
sistema web y la gestion de ventas, cada una de ellas con sus respectivos marcos tedricos, por

este detalle del proyecto, la investigacion sera de tipo aplicada.

Diseno

Segin Hernandez y Mendoza (2020), manifiesta que:

El disefio es experimental donde contenga un disefio de pre prueba y post prueba que se le
aplica a un grupo, es una ventaja este disefio ya que ofrece un punto de referencia inicial
para ver qué nivel tenia el grupo en la(s) variable(s) dependiente(s) antes del estimulo y

poder compararlo posterior al estimulo (p.163).

La investigacion es de disefio experimental de tipo pre experimental, debido a
circunstancias propias de la investigacion, donde se tuvo un mecanismo de evaluacion y
comprobacion de las mediciones para poder analizar el impacto del sistema web, evaluado

mediante los instrumentos de recoleccion de datos.

Método

El método aplicado es hipotético-deductivo porque se utilizo los instrumentos de
recoleccion de datos, mediante el cual se recoge los datos en las fichas de observacion disenadas
para cada uno de los indicadores, por esta caracteristica el método de investigacion es hipotético-

deductivo (Bernal, 2010).
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3.2 Poblacion, muestra y unidades informantes

La poblacion es la totalidad de elementos o individuos que tienen ciertas caracteristicas
similares y sobre las cuales se desea hacer inferencia. Mientras que la muestra es la parte de esa
poblacion que se selecciona y sobre la cual se efectuara la medicion y observacion de las

variables (Bernal, 2010).

La poblacion esta definida en el proceso de gestion de ventas, por esta caracteristica, se
evaluaron indicadores por un periodo de una semana para el pretest y otra semana para el postest,
en concordancia con la teoria; los elementos que fueron objeto de la investigacion, corresponden

a 42 vendedores, el cual fue considerada como la poblacion.

El muestreo es considerado como el mecanismo mediante el cual se selecciona a la
muestra, motivo por el cual, en la presente investigacion cientifica se recurrird al muestreo

aleatorio simple, debido a que toda la poblacion formara parte de la muestra (Bernal, 2010).

El muestreo fue aleatorio simple, porque esté relacionado con la porcion de la poblacion
que fue considerada en la investigacion; en nuestro caso particular fue considerado para los 42

vendedores que corresponden a toda la poblacion.

3.3 Variables

Definicion conceptual de gestion de ventas

Salvo y Ochoa (2019) sostienen que la gestion de ventas consiste en establecer
un valor a la empresa con un alto grado de invocacion empresarial sustentandose en el
planeamiento estratégico empresarial conectandose con los clientes de manera eficaz y

eficiente. Persiguen un modelo estratégico, ademas de alinear metas y resultados



utilizado como soporte de marketing relacional objetivos, resultados y también usar
como ayuda al marketing relacional. La gestion de ventas se puede medir a través de las

ventas, tiempo, costo y persona.

Definicion conceptual de Sistema Web

El sistema web se puede medir a través de aspectos de: Funcionalidad,

confiabilidad y usabilidad del software:

Se puede definir como un software que los users pueden utilizar accediendo a un
servidor web, bien, via Internet, Extranet o Intranet, utilizando para ello un navegador.
Los sistemas web son aplicativos codificados en un lenguaje de programacion
compatible con un navegador web que permite a los usuarios interactuar con un servidor

web (Perez, 2018).

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica

Para Bernal (2010) las técnicas mas utilizadas para investigaciones cuantitativas son:

Encuesta, Entrevistas, Observacion sistematica, Analisis de contenido, Experimentos, Pruebas

estadisticas, entre otras.
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La presente investigacion se realizo bajo la técnica de la observacion, se inicié mediante

el analisis de los procesos de gestion de las ventas, por esta caracteristica como las ventas son

registradas en los diversos mecanismos que tienen disponibles, como son los libros contables, y

posteriormente estos valores seran registrados y almacenados en la base de datos del sistema

web.
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3.5 Instrumentos

Segun Bernal (2010) un instrumento es valido cuando mide aquello para lo cual fue
destinado o elaborado. La validez indica el grado en que el mismo fue capaz de generar las
conclusiones necesarias en la investigacion.

Siendo la técnica de observacion, el instrumento de recoleccion de datos que acompaiia
es la ficha de observacion, mediante el cual se registraron los datos de los indicadores, en ambos
momentos, es decir antes de la implementacion del sistema web y después de la implementacion

del sistema web.

3.6 Validacion de instrumentos

Se trata de comprobar el grado con que los instrumentos miden la variable que pretende
medir; para tal accion se consider6 el contenido, criterio, constructo, opinion de expertos y la
comprension de instrumentos. En el caso de este estudio el instrumento fue validado por 3 jueces

expertos (Arispe et al., 2020).

Tabla 1

Validacion de los instrumentos por juicio de expertos

Experto Opinio6n de aplicabilidad

Gestion de ventas

Mg. Walter Amador Chavez Alvarado Aplicable
Dr. Percy Junior Castro Mejia Aplicable

Mg. Carlos Luis Lobaton Arenas Aplicable
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3.7 Confiabilidad de los instrumentos
La estrategia test y retest consiste en la aplicacion de un mismo instrumento a una misma
muestra de sujetos en al menos dos momentos diferentes. No existe un criterio unico respecto de

cual debe ser el lapso adecuado entre la primera y la segunda aplicacion (Arispe et al., 2020).

Tabla 2

Confiabilidad del instrumento de ficha de observacion de gestion de ventas

Estadisticas de fiabilidad

Promedio en Momento N° 1 Promedio Momento N° 2
Dimension Test Retest
Ventas (Miles de S/.) 5.09 5.11
Tiempo (Segundos) 178.68 178.78
Costos (%) 4317 4.325
Persona (Cantidad) 16 17

En la tabla 2, se observa que los promedios de las dimensiones se mantienen en el momento N° 1
realizado la primera semana de diciembre-2022 y en el momento N° 2 realizado la segunda
semana de diciembre-2022, todos ellos antes de la realizacion del pretest; lo cual evidencia

buena confiabilidad del instrumento que mide la gestion de ventas.
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Tabla 3

Confiabilidad del instrumento del cuestionario que mide la gestion de ventas

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
, 734 13

En la Tabla 3, se observa que el valor del Alfa de Cronbach es de 0,734; lo cual evidencia buena

confiabilidad del instrumento que mide la gestion de ventas.

3.8 Proceso de recoleccion de datos
La recoleccion de datos se refiere al enfoque sistematico de reunir y medir informacion

de diversas fuentes a fin de obtener un panorama completo y preciso de una zona de interés

Bernal (2010).

Habiendo considerado como instrumento de recoleccion de los datos, a las fichas de
observacion, los datos registrados fueron procesado mediante el programa de Microsoft Excel, el
cual sirvid para poder analizar los datos y realizar los graficos correspondientes en el presente

estudio de investigacion.

3.9 Método de analisis de datos

El andlisis de datos consiste en someter los datos a la realizacion de operaciones, esto se
hace con la finalidad de obtener conclusiones precisas que nos ayudaran a alcanzar nuestros
objetivos, dichas operaciones no pueden definirse previamente ya que la recoleccion de datos

puede revelar ciertas dificultades Bernal (2010).



47

Para el analisis estadistico, se utilizd un programa estadistico por computador llamado
SPSS, mediante el cual, se realizé el proceso de la estadistica descriptiva e inferencial, asi como
los mecanismos necesarios para poder comprobar las hipotesis planteadas en este estudio de

investigacion cientifica.
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CAPITULO IV: PRESENTACION Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS
4.1 Resultados

4.1.1 Analisis descriptivo
Objetivo general
Determinar como la implementacion del sistema web influye en la gestion de ventas en la
empresa electronica Jaén, en el periodo 2022 (Tabla 9).
Objetivos especificos
v" Determinar como la implementacion del sistema web influye en nimero de ventas en la
empresa electronica Jaén, en el periodo 2022 (Tabla 10).
v Determinar como la implementacion del sistema web influye en el tiempo del proceso de
ventas en la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022 (Tabla 11).
v Determinar como la implementacion del sistema web influye en los costos de la gestion
de ventas en la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022 (Tabla 12).
v Determinar como la implementacion del sistema web influye en el nivel de satisfaccion
de los clientes en la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022 (Tabla 13).
Tabla 4

Promedio de ventas pretest y postest

Pretest Postest

Ventas (miles de soles) 5.110 6.073
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Figura 1

Promedio de ventas pretest y postest
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Interpretacion

En cuanto a la gestion de ventas, se observa que el promedio de ventas en miles de soles
fue de 5,110 en el pretest, mientras que en postest se observa que el promedio de ventas aumentd
a 6,073 en la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.

Tabla §

Tiempo promedio del proceso de ventas pretest y postest

Pretest Postest

Tiempo
178 52
(segundos)
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Figura 2

Tiempo promedio del proceso de ventas pretest y postest
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Interpretacion
En cuanto al tiempo de demora en el proceso de ventas, se observa el tiempo trascurrido
en el registro de la venta que en el pretest fue en promedio de 178 segundos; mientras que en el
postest ese tiempo se redujo a 52 segundos en la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.
Tabla 6

Porcentaje de costos promedio pretest y postest

Pretest Postest

Costos (%) 4.31 2.93




Figura 3

Porcentaje de costos promedio pretest y postest
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Interpretacion

En cuanto a los costos del proceso de gestion de ventas, se observa que en el pretest fue
del 4,31%, en tanto que en el postest los costos se redujeron a 2.93% en la empresa electronica
Jaén, en el periodo 2022.

Tabla 7
Satisfaccion del cliente

Pretest Postest

Si No Si  No

Satisfaccion 16 26 42 0
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Figura 4

Satisfaccion del cliente
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Interpretacion

En la satisfaccion del cliente con respecto a la gestion de ventas, se observa que, en el
pretest, 16 evidenciaron que los clientes estaban satisfechos y 26 percibieron que no; mientras

que en el postest 42 vendedores evidenciaron que sus clientes estan satisfechos.
4.1.2 Prueba de hipdtesis

Antes de realizar las pruebas de hipotesis se determinoé la prueba de normalidad de los
datos para establecer el tipo de prueba estadistica correcto para contrastar las hipotesis.
4.1.2.1 Prueba de normalidad

Como en el estudio se consideré una muestra mayor a 30, la prueba estadistica para

determinar la normalidad de los datos fue la de Kolmogorov-Smirnov con un nivel de

significancia de 0,05



Tabla 8

Prueba de normalidad

Kolmogorov-Smirnov* Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Gestion de ventas ,529 42 ,000 172 42 ,000
pretest
Ventas pretest ,422 42 ,000 ,235 42 ,000
Tiempo pretest ,142 42 ,032 ,946 42 ,048
Costos pretest ,505 42 ,000 ,231 42 ,000
Persona pretest ,529 42 ,000 ,172 42 ,000
Gestion de ventas ,5933 42 ,000 ,147 42 ,000
postest
Ventas postest ,533 42 ,000 , 146 42 ,000
Tiempo postest ,532 42 ,000 , 147 42 ,000
Costos postest 517 42 ,000 ,287 42 ,000
Persona postest ,529 42 ,000 ,172 42 ,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Segun se observa en la tabla 9, la significancia en variables y dimensiones es menor al valor
teorico de 0,05; por lo tanto, el contraste de las hipotesis se realizara con la prueba no
paramétrica denominada Prueba de Rangos de Wilcoxon puesto que los datos no se distribuyen

normalmente.



54

4.1.2.2 Prueba de hipotesis general
La implementacion del sistema web influye de manera significativa en la gestion de
ventas en la empresa electronica Jaén.
Se consideraron los siguientes criterios:
Nivel de significancia: a = 0,05
Regla de decision:
Sip > a — se acepta la hipotesis nula Ho
Si p<a — se acepta la hipotesis alterna Ha
Hipadtesis estadistica
Ho: La implementacion del sistema web no influye de significativa en la gestion de ventas en la
empresa electronica Jaén.
Ha: La implementacion del sistema web influye de manera significativa en la gestion de ventas
en la empresa electronica Jaén.
Tabla 9
Prueba de hipotesis general

Estadisticos de prueba?

Gestion de ventas postest -

Gestion de ventas pretest

Z -5,690°

Sig. asintética(bilateral) ,000

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos positivos.



Conclusion

Se observa que la significancia es 0,000 < 0,05, por tanto, se acepta la hipotesis alterna,
es decir, la implementacion del sistema web influye de manera significativa en la gestion de

ventas en la empresa electronica Jaén.

4.1.2.3 Prueba de hipotesis especificas

a) Prueba estadistica de la hipdtesis especifica 1.

H1: La implementacion del sistema web influye en el nimero de ventas de la empresa
electronica Jaén, en el periodo 2022.
Ho: La implementacion del sistema web no influye en el nimero de ventas de la empresa
electronica Jaén, en el periodo 2022.

Tabla 10

Prueba de hipotesis especifica 1

Estadisticos de prueba?

Ventas postest - Ventas pretest

Z -6,481°

Sig. asintotica(bilateral) ,000

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.

Conclusion

Se observa que la significancia es 0,000 < 0,05, por tanto, se acepta la hipotesis alterna,

es decir, la implementacion del sistema web influye en el nimero de ventas de la empresa
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electronica Jaén, en el periodo 2022.

b) Prueba de hipoétesis especifica 2.

H2: La implementacion del sistema web influye en el tiempo del proceso de ventas en la
empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.
Ho: La implementacion del sistema web influye en el tiempo del proceso de ventas en la
empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.

Tabla 11

Prueba de hipotesis especifica 2

Estadisticos de prueba?

Tiempo postest -

Tiempo pretest

Z -5,698°

Sig. asintética(bilateral) ,000

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos positivos.

Conclusion

Se evidencia que la significancia es 0,000 < 0,05, lo que hace aceptar la hipdtesis alterna,
quiere decir que, la implementacion del sistema web influye en el tiempo del proceso de ventas

en la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.
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¢) Prueba de hipétesis especifica 3.

H3: La implementacion del sistema web influye en los costos de la gestion de ventas en la
empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.
Ho: La implementacion del sistema web no influye en los costos de la gestion de ventas en
la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.

Tabla 12

Prueba de hipotesis especifica 3

Estadisticos de prueba?

Costos postest -

Costos pretest

Z -6,481°

Sig. asint6tica(bilateral) ,000

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos positivos.

Conclusion

Se observa que la significancia es 0,000 < 0,05, lo que hace aceptar la hipdtesis alterna,
quiere decir que, la implementacion del sistema web influye en la reduccion de costos en la

gestion de ventas de la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.
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d) Prueba de hipétesis especifica 4.

H4: La implementacion del sistema web influye en el nivel de satisfaccion de los clientes
en la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.
Ho: La implementacion del sistema web no influye en el nivel de satisfaccion de los
clientes en la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.

Tabla 13

Prueba de hipotesis especifica 4

Estadisticos de prueba?

Persona postest -
Persona pretest
Z -6,481°
Sig. asintdtica(bilateral) ,000

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon
b. Se basa en rangos negativos.

Conclusion

Se evidencia que la significancia es 0,000 < 0,05, lo que hace aceptar la hipotesis alterna,
quiere decir que, la implementacion del sistema web influye en el nivel de satisfaccion de los

clientes en la empresa electronica Jaén, en el periodo 2022.

4.2 Discusion

La base fundamental de este estudio es proponer un sistema web que gestione un proceso
de venta eficiente en una empresa electronica, permitiendo una operacion mas sistematica con
minima documentacion y operaciones manuales. Actualmente el establecimiento realiza la

gestion de la informacion a través del uso de formatos fisicos que se actualizan de forma manual
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por el personal en cada actividad que realiza, basado en este tipo de procesos es necesario

disefar una aplicacion web, en el cual a través de modulos permita gestionar las ventas de

manera eficiente, el cual es consistente con los objetivos de la investigacion, indicando que la

realizacion de un sistema web mejor¢ la gestion de sus procesos entre ellos el tiempo de

atencion.

Luego que se ha obtenido los resultados se puede afirmar que se acepta la hipotesis

alterna, quiere decir que la implementacion del sistema web mejora y llevan a conclusiones

similares a las de varios autores:

Para el indicador “Crecimiento de ventas”, se obtuvo antes y después de la
implementacion del sistema web, de manera que, en cuanto a la gestion de ventas,
se observa que el promedio de ventas en miles de soles fue de 5,110 en el pretest,
mientras que en postest se observa que el promedio de ventas aument6 a 6,073 en
la empresa electronica Jaén, estos resultados son comparables a los de (Gamboa,
2021 ) quien concluy6 que la implementacion del sistema web mostr6 un indice

de crecimiento de ventas del 3.17% , un aumento de 6.83%.

Para el indicador “Reduccion del tiempo”, en cuanto al tiempo de demora en el
proceso de ventas, se observa el tiempo trascurrido en el registro de la venta que
en el pretest fue en promedio de 178 segundos; mientras que en el postest ese
tiempo se redujo a 52 segundos en la empresa electronica Jaén, Estos resultados
son comparables a los de (Boza, 2022) quien en su estudio de investigacion

concluyé que con el uso del aplicativo mdévil multiplataforma para la gestion de
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citas médicas en una clinica dental de salud, Lima 2022. Pudo obtener los

siguientes resultados:

Obtuvo una puntuaciéon del 92% antes de la implementacion y del 8% después de
la implementacion. Se observaron reducciones en términos de tiempo de espera o
disponibilidad de citas médicas en un 84%. Por otro lado, se tiene a (Paico, 2022)
que dentro de sus conclusiones con el uso del sistema web en el tiempo del
procesamiento de informacion de Kardex obtuvo un resultado en el pretest de
1075.53 y el resultado del postest arrojo 98.80 segundos por archivo, obteniendo

una reduccién de 90.81% en el tiempo de procesamiento de informacion.

Para el indicador “Reduccién de costos” en cuanto a los costos del proceso de
gestion de ventas, se observa que en el pretest fue del 4,31%, en tanto que en el
postest los costos se redujeron a 2.93% en la empresa electronica Jaén. Estos
resultados son comparables a los de (Huaynate & Vega, 2018) quienes en su
proyecto de investigacion que lleva como nombre sistema web para el control de
costos y tiempos en la empresa Soniviu, concluyeron que con el desarrollo de un
sistema web para reducir los tiempos y los costos. Las compafiias pueden
optimizar el tiempo, recursos y costos, por lo que tiene sentido invertir en
sistemas de escritorio o basados en la web (segln las necesidades del negocio)
para crecer y brindar mejores servicios y/o productos.

Para el indicador “Satisfaccion” En cuanto a la satisfaccion del cliente con
respecto a la gestion de ventas, se observa que, en el pretest, de los vendedores
analizados, 16 evidenciaron que los clientes estaban satisfechos y 26 percibieron

que no; mientras que en el postest 42 vendedores manifestaron que sus clientes
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evidenciaban su satisfaccion. Del mismo modo estos resultados son comparables
a los resultados de (Boza, 2022) que, dentro de sus conclusiones con el uso del
aplicativo movil multiplataforma para la gestion de citas médicas en una clinica
dental de salud, Lima 2022. Antes de la implementacion arrojé un 4% de
aceptacion en el campo “Mayormente de acuerdo” a después de la
implementacion de 90% lo cual representa un aumento en la satisfaccion de
usuarios del 86%. Por otro lado, se tiene a (Ortiz, 2021) quien concretd con el
objetivo general, el cual se presenta con una aplicacion web para la gestion de
procesos en un establecimiento farmacéutico, Lima 2021. El disefio de la
investigacion se centrd en crear modulos en el aplicativo web que permita la
idonea gestion de los procedimientos de ventas, compras, almacenamientos,
inventario, precio, ordenamiento y también un listado de articulos, el aplicativo y
la utilizacion del disefio ayudan a mantener la data actualizada en tiempo real y

mejora el tiempo de atenciones y también aumenta la satisfaccion de los usuarios.

Finalmente, después de obtener los resultados cuantitativos de la presente
investigacion que lleva por nombre “Implementacion de un sistema web para la
gestion de ventas en una empresa electronica, Jaén 2022”. Se concluye que el
sistema web es ideal y/o apropiado para la solucion de la problematica de

investigacion.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Primera: Se logré incrementar las ventas del proceso de gestion de ventas a S/.963 soles;
dado que en el pretest se obtuvo S/.5,110 soles, mientras que en postest se observa que el
promedio de ventas aument6 a S/.6,073 soles en la empresa electronica Jaén. Lo cual demuestra

que la propuesta planteada de la aplicacion web mejora y/o incrementa las ventas.

Segunda: Se logro6 reducir el tiempo del proceso de gestion de ventas a 126 segundos;
dado que en el pretest se obtuvo 178 segundos, mientras que en el postest se observa una
reduccion de ese tiempo a 52 segundos en la empresa electronica Jaén. Lo cual demuestra que la

propuesta planteada de la aplicacion web reduce el tiempo del proceso de gestion de ventas.

Tercera: Se logré reducir los costos del proceso de gestion de ventas de 1,38%, dado que
en el pretest fue del 4,31%, en tanto que en el postest los costos se redujeron a 2, 93% en la
empresa electronica Jaén. Lo cual demuestra que la propuesta planteada de la aplicacion web

reduce los costos del proceso de gestion de ventas.

Cuarta: Se logré aumentar el nivel de satisfaccion de clientes con respecto a la gestion
de ventas, ya que los 42 vendedores manifestaron que los clientes estaban satisfechos; dado que,
en el pretest, de los vendedores analizados, 16 evidenciaron que los clientes estaban satisfechos y
26 percibieron que no; mientras que en el postest 42 vendedores manifestaron que sus clientes
evidenciaban su satisfaccion en la empresa electronica Jaén. Lo cual demuestra que la propuesta

planteada de la aplicacion web aumenta la satisfaccion de los clientes.
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Finalmente, al culminar la presente investigacion, se puede concluir que, ademas de los
resultados obtenidos, se han logrado los objetivos planteados para la investigacion. Esto
demuestra que la implementacién del sistema web ha logrado todas las dimensiones de las
variables de gestion de ventas. Mejorando significativamente mediante la implementacion de un

sistema web, en la empresa electronica Jaén.
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5.2 Recomendaciones

Tomando en cuenta los resultados obtenidos durante esta investigacion, se daran a

conocer las siguientes recomendaciones.

Primera: Se recomienda a la gerencia de la empresa realizar soporte técnico periddico al
sistema web implementado, con el fin de mantener a buen recaudo la informacion y todo el
sistema operativo para realizar las tareas para lo cual ha sido disefiado, de tal forma que la

empresa no sea afectada.

Segunda: Se recomienda al gerente de la empresa electronica Jaén, capacitar a sus
nuevos trabajadores en el futuro de darse el caso, para que estos puedan administrar el sistema

web de forma correcta y asi asegurar su operatividad.

Tercera: Se recomienda a la gerencia de la empresa comprar bienes de proveedores que
ofrecen tales productos sistematizados, de esa manera desarrollar un plan de negocios conjunto
entre proveedor, empresa y cliente, agilizando efectivamente el proceso de correcta

comercializacion.

Cuarta: Se recomienda a los futuros investigadores complementar o ampliar el sistema
web que se ha desarrollado, de tal forma que se pueda realizar y utilizar en diferentes procesos o

puntos de vista.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

Problema General
Principal

(De qué manera la implementacion
del sistema web influye en la gestion
de ventas de la empresa electronica

de Jaén, en el periodo 20227

Problemas Especificos

a. (De qué manera la
implementacion del sistema
web influye en el nimero de
ventas de la empresa electronica

de Jaén, en el periodo 2022?

b. ¢De qué manera la
implementacion del sistema
web influye en los tiempos del
proceso de ventas de la empresa
electronica de Jaén, en el

periodo 2022?

c. ¢(De qué manera la
implementacion del sistema
web influye en los costos de la

gestion de ventas de empresa

Objetivos
Objetivo General

Determinar como la
implementacion del
sistema web influye en la
mejora de la gestion de
ventas en la empresa
electronica Jaén, en el

periodo 2022.

Objetivos Especificos

a. Determinar como la

implementacion del
sistema web influye
en el nimero de
ventas en la empresa
electronica Jaén, en

el periodo 2022.

b. Determinar como la

implementacion del
sistema web influye
en el tiempo del

proceso de ventas en

Hipotesis

Hipoétesis General

La implementacion del
sistema web influye de
manera significativa la

gestion de ventas en la

empresa electronica Jaén.

Hipotesis Especificas

a. Laimplementacion

del sistema web
influye en el numero
de ventas de la
empresa electronica
Jaén, en el periodo

2022.

b. Laimplementacion

del sistema web
influye en el tiempo
del proceso de ventas
en la empresa
electronica Jaén, en el

periodo 2022.

Variables, Dimensiones

e Indicadores

Variable 1: Sistema web

Dimensiones —
Indicadores

Funcionalidad:
a. Eficiencia

b. Precision

c. Interoperabilidad

d. Seguridad
Confiabilidad

a. Madurez
b. Tolerancia a fallas
c. Recuperabilidad

Usabilidad
a. Entendimiento
b. Aprendizaje
c. Operabilidad
d. Atraccion

Variable 2: Gestion de
ventas

Dimensiones —
Indicadores

Ventas

Metodologia

Tipo de Investigacion

Por la naturaleza de la investigacion, el
presente estudio retine las condiciones

metodologicas de una investigacion de
tipo aplicada.

Nivel de la Investigaciéon

De acuerdo a la naturaleza de la
investigacion, la presente investigacion
es de nivel experimental.

Método de la Investigacion

De acuerdo a la naturaleza de la
investigacion, en la presente
investigacion, se desarrollara el método
cuantitativo.

Diseiio de la Investigacion

De acuerdo a la naturaleza de la
investigacion, en la presente
investigacion, se desarrollara el disefio
experimental de corte transversal.

Poblacion
La poblacion de la presente investigacion,

esta conformado por 42 vendedores.

Muestra
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electronica de Jaén, en el

periodo 2022?

(De qué manera la
implementacion del sistema
web influye en el nivel de
satisfaccion de los clientes de la
empresa electronica de Jaén, en

el periodo 2022?

la empresa
electronica Jaén, en

el periodo 2022.

Determinar como la
implementacion del
sistema web influye
en los costos de la
gestion de ventas en
la empresa
electronica Jaén, en

el periodo 2022.

Determinar como la
implementacion del
sistema web influye
en el nivel de
satisfaccion de los
clientes en la
empresa electronica
Jaén, en el periodo

2022.

La implementacion
del sistema web
influye en los costos
de la gestion de
ventas en la empresa
electronica Jaén, en el

periodo 2022.

La implementacion
del sistema web
influye en el nivel de
satisfaccion de los
clientes en la empresa
electronica Jaén, en el

periodo 2022.

a. Crecimiento de
ventas

b. Ventas por turno

c. Ventas perdidas

Tiempo

a. Tiempo
transcurrido para la
busqueda
productos.

b. Tiempo
transcurrido para el
registro de venta

c. Tiempo
transcurrido para la
entrega del
producto

Costo

a. Costos fijos.

b. Costos variables.

c. Costos directos.

d. Costos indirectos.

Persona

a.  Nuevos clientes

b. Satisfaccion del
cliente

c. Pérdida de clientes

La muestra de la presente investigacion
esta conformada por toda la poblacion,
que consiste en los 42 vendedores.

Muestreo

Por la naturaleza de la investigacion, el
muestreo aleatorio simple, porque se
manipuld la eleccion de la muestra
poblacional.

Técnicas de recoleccion de datos

a. Laobservacion
b. Encuesta

Instrumentos de recoleccion de datos

a. La ficha de observacion
b. Cuestionario.
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Anexo 2: Matriz de operacionalizacion
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Variables Definicion conceptual Deﬁni.cién Dimensiones Indicadores Esca.l a. fle Escalfl
operacional medicion valorativa
e Eficiencia Totalmente en
El concepto de sistema El sistema web se e  Precision desacuerdo,
web es un agrupo de puede medir a e Interoperabilidad En desacuerdo,
programas que unidos través de aspectos e Seguridad Ni de acuerdo ni
conforman un de: Funcionalidad, Funcionalidad Ordinal en desacuerdo,
determinado producto confiabilidad y De acuerdo,
con el fin alcanzar un usabilidad del Totalmente de
proposito determinado. software. acuerdo
Estos e Madurez Totalmente en
sistemas funcionan en la e Tolerancia a fallos desacuerdo,
nube o dentro de una red e Recuperabilidad En desacuerdo,
local de la empresa en Ni de acuerdo ni
Sistema web cualquier parte del Confiabilidad Ordinal en desacuerdo,
mundo. De acuerdo,
Totalmente de
acuerdo
e Entendimiento Totalmente en
e Aprendizaje desacuerdo,
e  Operabilidad En desacuerdo,
. e  Atraccion ) Ni de acuerdo ni
Usabilidad Ordinal
en desacuerdo,
De acuerdo,
Totalmente de
acuerdo
La gestion de ventas es el | La gestion de e  Crecimiento de ventas Totalmente en
procedimiento de ventas se puede e Ventas por turno desacuerdo,
Gestion de | ejecutar una fuerza de medir a través de e Venta por vendedor Cuantitativa En desacuerdo,
ventas ventas a través de la las ventas, tiempo, Ventas e Ventas perdidas razon Ni de acuerdo ni

coordinacion de
estrategias y técnicas de

costo y persona.

en desacuerdo,
De acuerdo,
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venta mas efectivas, las
cuales permitan obtener
los objetivos
empresariales.

Totalmente de
acuerdo

Tiempo transcurrido para la
busqueda de productos
Tiempo transcurrido para el
registro de venta

Totalmente en
desacuerdo,
En desacuerdo,

Tiempo . Tiempo. transcurrido para la Cuanti'fativa Ni de acuerdo ni
generacion reportes de venta razon en desacuerdo,
diaria De acuerdo,

e Tiempo transcurrido para la Totalmente de
entrega del producto acuerdo
e  Costos fijos Totalmente en
e  Costos variables desacuerdo,
e  Costos directos En desacuerdo,
e Costos indirectos Cuantitativa Ni de acuerdo ni
Costo .
razén en desacuerdo,
De acuerdo,
Totalmente de
acuerdo
e Nuevos clientes Totalmente en
e  Satisfaccion del cliente desacuerdo,
e Pérdida de clientes En desacuerdo,
. Ni de acuerdo ni
Persona Ordinal

en desacuerdo,
De acuerdo,
Totalmente de
acuerdo




Anexo 3: Instrumentos

Ficha de observacion

INSTRUMENTO: FICHA DE OBSERVACION
Investigacion Implementacion de un sistema web para la gestion de ventas en una empresa electronica, Jaén 2022.
Objetivo La presente ficha de observacion es para recopilar informacion 'r’especto a! proceso de ventas con el fin de poder mejorar la gestion de
ventas con una solucion tecnologica innovadora.
Apellidos y nombres Fecha
Area Cargo DNI
Pre test | Posttest | Pretest | Posttest | Pre test | Post test Pre test | Post test
Variable 2 Gestion de ventas
Dimension Ventas Tiempo Costo Persona
Indicadores ll"):;llilz];((ili;s (::r:/ f:itlzz Tiempo promedio del redl:locgzztgiec?)itos Nivel de Sat.isfacci()n Observacién
de S/.) proceso de venta de gestién de ventas de los clientes
Unidad de medida S/. S/. Seg. Seg. % % Cantidad | Cantidad
1 5.20 6.12 180.00 53.13 4.30 3.05 1 1
2 5.07 5.92 178.67 52.10 4.33 2.88 1 1
3 5.00 6.09 178.67 53.13 4.28 2.95 0 1
4 5.13 6.03 180.33 52.50 4.28 2.93 1 1
5 5.10 6.12 180.00 52.50 4.25 2.93 0 1
6 5.10 5.99 177.67 51.80 4.38 2.93 1 1
7 5.10 6.13 176.67 51.47 4.35 2.93 0 1
Vendedores 8 5.13 6.10 178.33 52.47 4.43 2.93 1 1
9 5.07 6.13 180.33 52.50 4.30 2.90 0 1
10 4.87 6.06 177.67 52.83 4.33 2.95 0 1
11 5.03 6.03 179.67 52.80 4.35 2.95 1 1
12 5.13 6.06 178.00 52.80 4.38 2.77 0 1
13 493 6.13 178.00 52.83 4.33 2.88 1 1
14 5.30 6.10 178.00 53.13 4.33 3.00 1 1
15 5.07 6.09 178.67 53.50 4.30 2.90 1 1
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16 5.07 6.03 179.00 52.47 4.33 2.90 0 1
17 5.03 6.09 179.67 52.50 4.25 2.90 0 1
18 5.03 6.09 178.33 51.50 4.30 2.95 0 1
19 5.03 6.02 178.00 51.80 4.35 2.93 0 1
20 5.27 5.99 180.33 52.15 4.28 2.95 0 1
21 5.10 6.06 179.33 52.83 4.38 2.90 0 1
22 5.10 6.03 178.33 53.13 4.38 2.98 0 1
23 4.97 6.00 178.00 52.83 4.35 2.95 1 1
24 5.13 6.08 178.67 52.83 4.30 3.00 0 1
25 5.10 6.09 180.00 52.80 4.25 2.95 1 1
26 5.17 6.03 178.33 52.80 4.33 2.96 1 1
27 5.23 6.06 178.67 51.50 4.28 2.95 0 1
28 5.13 6.06 178.67 51.47 4.33 2.93 0 1
29 5.13 6.16 178.00 51.50 4.40 2.90 0 1
30 5.07 6.16 179.00 52.13 4.40 2.95 0 1
31 5.10 6.06 180.00 51.47 4.26 2.98 1 1
32 5.23 6.13 179.67 52.17 4.35 2.93 0 1
33 5.10 6.09 180.00 53.17 4.33 2.90 0 1
34 5.23 6.06 178.33 53.13 4.30 2.90 0 1
35 5.10 6.02 180.00 53.13 4.30 2.93 0 1
36 5.03 6.06 179.00 52.80 4.35 2.93 1 1
37 5.23 6.06 179.33 52.80 4.30 2.95 0 1
38 5.20 6.06 178.00 52.80 4.28 2.95 1 1
39 5.03 6.12 178.67 52.83 4.30 2.98 0 1
40 5.20 6.12 177.67 52.50 4.33 2.95 1 1
41 5.13 6.13 177.33 53.50 4.35 3.03 0 1
42 5.20 6.13 177.67 53.17 4.25 3.00 0 1
Promedio: 5.110 6.073 178 52 4.31 2.93 16 42




Estrategia de validacion de instrumento mediante Test y Retest:
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Ne Ventas (Miles S/) Tiempo (Segundo) Costo (%) Persona (cantidad)
T1 T2 T1 T2 T1 T2 T1 T2
1 5.2 5.2 180 180 43 4.3 1 1
2 5.1 5.1 179 179 43 4.3 1 1
3 5.0 5.0 179 179 43 4.3 0 0
4 5.1 5.1 180 180 43 4.3 1 1
5 5.1 5.1 180 180 4.3 4.3 0 0
6 5.1 5.1 178 178 4.4 4.4 1 1
7 5.1 5.1 177 177 4.4 4.4 0 0
8 5.1 5.1 178 178 4.4 4.4 1 1
9 5.1 5.1 180 180 4.3 4.3 0 0
10 4.9 4.9 178 178 4.3 4.3 0 0
11 5.0 5.0 180 180 44 4.4 1 1
12 5.1 5.1 178 178 4.4 4.4 0 0
13 4.9 4.9 178 178 43 4.3 1 1
14 4.9 53 178 178 43 4.3 1 1
15 5.1 5.1 179 179 43 4.3 1 1
16 5.1 5.1 179 179 43 43 0 0
17 5.0 5.0 180 180 4.3 4.3 0 0
18 5.0 5.0 178 178 4.3 4.3 0 0
19 5.0 5.0 178 178 4.4 4.4 0 0
20 53 53 180 180 4.3 4.3 0 0
21 5.1 5.1 179 179 4.4 4.4 0 0
22 5.1 5.1 178 178 4.4 4.4 0 0
23 5.0 5.0 178 178 44 4.4 1 1
24 5.1 5.1 179 179 4.2 43 0 0
25 5.1 5.0 180 180 43 4.3 1 1
26 5.2 5.2 178 178 4.3 4.3 1 1
D7 5.2 5.0 178 179 4.3 4.3 0 0
28 5.1 5.1 177 179 4.3 4.3 0 0
29 5.1 5.1 178 178 4.4 4.4 0 0
30 5.1 5.1 179 179 4.4 4.4 0 0
31 5.1 5.1 180 180 4.3 4.3 1 1
32 5.0 5.2 180 180 4.4 4.4 0 0
33 5.1 5.1 180 180 4.3 4.3 0 0
34 5.0 5.2 178 178 4.3 4.4 0 0
35 5.1 5.1 180 180 43 4.5 0 0
36 5.0 53 179 179 44 4.4 1 1
37 5.2 5.2 179 179 4.3 4.2 0 0
38 5.2 5.2 178 178 43 4.3 1 1
39 5.0 5.0 177 179 4.3 4.3 0 0
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40 5.2 5.2 178 178 43 44 1

41 5.0 5.1 177 177 4.4 43 1

4 5.2 53 178 178 43 43 0
Promedio 5.09 5.11 178.68 178.78 4317 4325 16 17

T1: Realizado la primera semana de diciembre-2022

T2: Realizado la segunda semana de diciembre-2022
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INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

Investigacion Implementacion de un sistema web para la gestion de ventas en una empresa electronica, Jaén 2022.
Objetivo El presente cuestionario es para recopilar informacion respecto al proceso de ventas con el fin de poder
mejorar la gestion de ventas con una solucién tecnoldgica innovadora.
Apellidos y nombres | Fecha
Area Cargo DNI
Pre test Post test | Pre test Post test Pre test Post test
Variable 2 Gestion de ventas
Dimension Persona
Indicadores Nuevos clientes Satisfaccion del cliente Pérdida de clientes
Procesos Cuestionario | Cuestionario | Cuestionario | Cuestionario | Cuestionario | Cuestionario
(Existe (Existe (Existe (Existe (Existe
Registro de | Registro de | Satisfaccion | ;Existe Descuido de | Satisfaccion
nuevos nuevos de los Satisfaccion | clientes de los
clientes? clientes? clientes? de los existentes? clientes?
clientes?
g‘;ﬁi‘lg de Si/No Si/No Si/No Si/No Si/No SilNg | Observacion
1 No Si Si Si Si No
2 No Si No Si Si No
3 No Si Si Si Si No
4 No Si No Si Si No
5 No Si Si Si Si No
6 No Si No Si Si No
7 No Si Si Si Si No
8 No Si No Si Si No
9 No Si No Si Si No
10 No Si Si Si Si No
11 No Si No Si Si No
12 No Si Si Si Si No
Vendedores | 13 No Si Si Si Si No
14 No Si Si Si Si No
15 No Si No Si Si No
16 No Si No Si Si No
17 No Si No Si Si No
18 No Si No Si Si No
19 No Si No Si Si No
20 No Si No Si Si No
21 No Si No Si Si No
22 No Si Si Si Si No
23 No Si No Si Si No
24 No Si Si Si Si No
25 No Si Si Si Si No
26 No Si No Si Si No
27 No Si No Si Si No
28 No Si No Si Si No
29 No Si No Si Si No
30 No Si Si Si Si No
31 No Si No Si Si No
32 No Si No Si Si No
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33 No Si No Si Si No
34 No Si No Si Si No
35 No Si Si Si Si No
36 No Si No Si Si No
37 No Si Si Si Si No
38 No Si No Si Si No
39 No Si Si Si Si No
40 No Si No Si Si No
41 No Si No Si Si No
41 No Si No Si Si No




Anexo 4 Validez del instrumento

CARTA DE PRESENTACION

Magister/Doctor: Walter Amador Chavez Alvarado

Presente

Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Es muy grato comunicarme con usted para expresarle mi saludo v, asimismo, hacer
de su conocimiento que siendo estudiante del programa de Ingenieria y Negocios
requiero validar los instrumentos a fin de recoger la informacion necesaria para
desarrollar mi investigacién. con la cual optaré el grado de Ingeniero de Sistemas
e Informatico.

El titulo nombre de mi proyecto de investigacion es “Implementacion de un
sistema web para la gestién de ventas en una empresa ¢lectronica, Jaén 20227
y. debido a que es imprescindible contar con la aprobacion de docentes
especializados para aplicar los instrumentos en mencion, he considerado
conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas de Ingenieria
de Sistemas e Informatica.

El expediente de validacion que le hago llegar contiene:

» Carta de presentacion
* Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones
= Matriz de operacionalizacion de las variables

s Certificado de validez de contenido de los instrumentos

Expresandole los sentimientos de respeto v consideracion, me despido de

usted. no sin antes agradecer por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente,

Uforaer®

Firma Firma

Miguel Romero Gabriel Rosario del Pilar Ruiz Huaman

DNI: 806 18673 DNI: 43170820
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA GESTION DE VENTAS

N° DIMENSIONES / items Pertinenct | Releyanca| Claridad? | Sugerencias
INDICADOR: Promedio de ventas Si | No| Si |No| Si | No
Importe de ventas = Total de importe de ventas

1 Numero de ventas X X X
INDICADOR: Promedio tiempos del proceso de venta Si |No| Si | No| Si | No
Tiempo de proceso de ventas = Total tiempo de ventas

2 Cantidad de ventas X S 2
IN'D.IrCADOR: Porcentaje de variacion de costos de si | Nol| si | ™ol sil| No
gestion de ventas
Costo de gestion de ventas = 100* (Costo de periodo actual- Costo del

3 iodo anterior) / X X X

Costo del periodo anterior

4 | INDICADOR: Porcentaje del Nivel de satisfaccion Si |No| Si | No| Si | No

Costo de gestion de ventas = 100* (Cantidad de clientes satisfechos) / x X x
Cantidad de clientes analizados

I pertinencia: el item corresponde al concepto tedrico formulado.

2 Relevancia: el item es apropiado para representar al componente o

dimension especifica del constructo.

3 Claridad: se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es

conciso, exacto y directo.

Nota. Suficiencia: se dice suficiencia cuando los items planteados son

suficientes para medir la dimension.

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad:
Aplicable [x]

Aplicable después de corregir [ ]
No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Mg.
Chavez Alvarado Walter Amador
DNI: 09731774

Especialidad del validador: Ingeniero de Sistemas

Lima, 20 de enero de 2023

Firma del experto informante
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CARTA DE PRESENTACION

Magister/Doctor: Carlos Luis Lobatén Arenas

Presente
Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Es muy grato comunicarme con usted para expresarle mi saludo y, asimismo, hacer
de su conocimiento que siendo estudiante del programa de Ingenieria y Negocios
requiero validar los instrumentos a fin de recoger la informacion necesaria para
desarrollar mi investigacion, con la cual optaré el grado de Ingeniero de Sistemas
e Informatico.

El titulo nombre de mi proyecto de investigacion es “Implementacion de un
sistema web para la gestion de ventas en una empresa electronica, Jaén 2022%
y. debido a que es imprescindible contar con la aprobacion de docentes
especializados para aplicar los instrumentos en mencién, he considerado
conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas de Ingenieria

de Sistemas e Informatica.

El expediente de validacion que le hago llegar contiene:

e Carta de presentacion
e Definiciones conceptuales de las variables v dimensiones
s Matriz de operacionalizacion de las variables

e (Certificado de validez de contenido de los instrumentos

Expresandole los sentimientos de respeto y consideracion, me despido de

usted, no sin antes agradecer por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente,

i%::gﬁwﬁ”

Firma Firma

Miguel Romero Gabriel Rosario del Pilar Ruiz Huaman

DNI: B06 18673 DNI: 43170820



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA GESTION DE VENTAS

N° DIMENSIONES / items Pertinenct | Releyanca| Claridad? | Sugerencias
INDICADOR: Promedio de ventas Si | No| Si |No| Si | No
Importe de ventas = Total de importe de ventas

1 Numero de ventas X X X
INDICADOR: Promedio tiempos del proceso de venta Si |No| Si | No| Si | No
Tiempo de proceso de ventas = Total tiempo de ventas

2 Cantidad de ventas X S 2
IN'D.IrCADOR: Porcentaje de variacion de costos de si | Nol| si | ™ol sil| No
gestion de ventas
Costo de gestion de ventas = 100* (Costo de periodo actual- Costo del

3 iodo anterior) / X X X

Costo del periodo anterior

4 | INDICADOR: Porcentaje del Nivel de satisfaccion Si |No| Si | No| Si | No

Costo de gestion de ventas = 100* (Cantidad de clientes satisfechos) / x X x
Cantidad de clientes analizados

I pertinencia: ¢l item corresponde al concepto tedrico formulado.

2 Relevancia: cl item es apropiado para representar al componente o

dimension especifica del constructo.

3 Claridad: sc entiende sin dificultad alguna cl enunciado del item, s

conciso, exacto y directo.

Nota. Suficiencia: se dice suficiencia cuando los items planteados son

suficientes para medir la dimension.

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad:
Aplicable [X]

Aplicable después de corregir [

No aplicable [ ]

b

Apellidos y

es del juez v
Carlos Luis Lobaton Arcnas

DNI: 17614582

: Dr./Mg.

Especialidad del validador: Gestion de proyectos

Bagua, 21 de encro de 2023

Firma del experto informante
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CARTA DE PRESENTACION

Magister/Doctor: Percy Junior Castro Mejia

Presente

Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Es muy grato comunicarme con usted para expresarle mi saludo y. asimismo, hacer
de su conocimiento que siendo estudiante del programa de Ingenieria y Negocios
requiero validar los instrumentos a fin de recoger la informacién necesaria para
desarrollar mi investigacion. con la cual optaré el grado de Ingeniero de Sistemas
¢ Informatico.

El titulo nombre de mi proyecto de investigacion es “Implementacién de un
sistema web para la gestion de ventas en una empresa electronica, Jaén 20227
y. debido a que es imprescindible contar con la aprobacion de docentes
especializados para aplicar los instrumentos en mencioén, he considerado
conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas de Ingenieria

de Sistemas e Informatica.

El expediente de validacion que le hago llegar contiene:

# (Carta de presentacion
e Definiciones conceptuales de las variables v dimensiones
* Matriz de operacionalizacion de las variables

s Certificado de validez de contenido de los instrumentos

Expresindole los sentimientos de respeto y consideracion, me despido de

usted, no sin antes agradecer por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente,

—

Firma Firma

Miguel Romero Gabriel Rosario del Pilar Ruiz Huaman

DNI: 80618673 DNI: 43170820
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA GESTION DE VENTAS

l\\

Firma del experto informante

N DIMENSIONES / items Pertinencl | Releyancia| Claridad®|  Sugerencias
INDICADOR: Promedio de ventas Si | No| Si | No| Si | No
Importe de ventas = Total de importe de ventas

1 Numero de ventas X X X
INDICADOR: Promedio tiempos del proceso de venta Si | No| Si | No| Si | No
Ti de de ventas = Total tiempo de ventas
2 | e Gepreree Cantidad de ventas X X X
L\'DI'CAD(?R: Porcentaje de variacion de costos de si |No| si | Nol si|No
|___| gestion de ventas
Costo de gestion de ventas = 100" (Costo de periodo actual- Costo del
3 periodo antenior) X X X
Costo del penodo anterior
4 | INDICADOR: Porcentaje del Nivel de satisfaccion Si [ No| Si | No| Si | No
Costo de gestion de ventas = 100* (Cantidad de clientes satisfechos) / x x X
Cantidad de clientes analizados

1 pertinencia: el item corresponde al concepto tedrico formulado.
2 Relevancia: el item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo.
3 Claridad: se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo.
Nota. Suficiencia: se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension.
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad:
Aplicable [X]
Aplicable después de corregir [ ]
No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Dr./Mg.

Percy Junior Castro Mejia

DNI: 43338252

Especialidad del validador: Master en Ingenieria

Lima 23 de enero de 2023
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Anexo 5: Sistema web para la gestion de ventas

El sistema web para la gestion del proceso de venta de productos electronicos cuentas con
una base de datos relacional gestionada por el servidor MySQL en la cual se almacena los datos
generados por las ventas, asi mismo emplea el servidor GlassFish que permite ejecutar la
aplicacion la cual ha sido desarrollada en Java empleando el Entorno Integrado de Desarrollo

Netbeans 8.2.

El sistema cuenta con procesos que permiten controlar el acceso al sistema por usuarios
autorizados mediante sus correspondientes credenciales (usuario y contraseia), realizar el
mantenimiento (crear, leer, actualizar y eliminar) de los datos de las tablas principales de la base
de datos, realizar el proceso de ventas cada una de las cuales puede incluir varios tipos de
productos la cual est4 asociada al correspondiente cliente y empleado que registra la venta. Asi
mismo el sistema cuentan con reporte de clientes, productos, empleados y venta para impresion

el soporte fisico o soporte digital.

La implementacion de un sistema web para la gestion de ventas en una empresa
electronica, Jaén 2022. Se realizd en tres fases con los artefactos senialados en las evidencias o

entregables.



Fases con los artefactos sefialados en las evidencias o entregables.
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Procesos / Evidencia o
Fases actividades Inicio Dias Fin Responsables Presupuesto entregables
P1. Crear la visién 1 a. Gerente de operaciones Evidencia en fase
del t 1/01/2023 ) N° 1
el proyecto /01/ 2/01/2023 b. Product Owner 0
P2. Identificacion (1)
del Scrum Mastery 2. Product Owner Documentacion
) Scrum
los Stakeholder  2/01/2023 1 54, 5053 b. Scrum Master 200
equipo Scrum
(2) Historias de
i usuarios
P3..Crea.C|on de 3/01/2023 ! 4/01/2023 a. Product Owner
historias de b. Scrum Master 200
usuarios ) (3) Product
3 backlog
P4. Estimar
historias de 4/01/2023 7/01/2023 (4) Modelo de
usuarios a. Equipo principal Scrum 100 datos sprint 1.
1
) i6 (5) Arquitectura
P>. Creacion 8/01/2023 . )
backlog priorizado 7/01/2023 a. Equipo scrum 300 sortware
Sprint 1.
(6) Pila de sprint 1
Fase 1: 2 y
Inicio y P6. Modelo de prototipos
sprint 1 ;
P datos sprint 1y 10/01/2023 _
arquitectura 8/01/2023 a. Equipo scrum 500 (7) Entrega de
desarrollo incremento sprint
1.
2
P7. Desarrollar las 10/01/2023 12/01/2023 a. Equipo scrum 300

tareas prototipos
sprint 1




P8. Creacion

Evidencia en fase
N° 2

backlog priorizado 12/01/2023 13/01/2023 a. Equipo scrum 300
Sprint 2. (8)
Documentacién
P9. Modelo de Scrum V2
datos sprint 2 13/01/2023 14/01/2023 a. Equipo scrum 500
Fase 2 (9) Modelamiento
Sorint 2 datos Sprint 2.
prin P10. Desarrollo de 16/01/2023 o 200
las tareas y 14/01/2023 a. =Equipo scrum (10) Pila de Sprint
prototipos sprint 2. 2 y Prototipos
P11. Entrega de
incremento Sprint 16/01/2023 15/01/2023 a. Equipo principal Scrum 300 (11) Entrega de
2. incremento Sprint
2.
Evidencia en fase
P12. Creacidn 20/01/2023 a. Scrum Master N° 3
backlog priorizado  19/01/2023 b. Equipo Scrum
Sprint 3. (12)
documentacion
P13. Desarrollo de 21/01/2023 ) Scrum V3
las tareas y 20/01/2023 b. Equipo Scrum 300
Fase 3 prototipos sprint 3. (13) pila de Sprint
Sprint 3. 3y Prototipos
P14. Reuniones 21/01/2023 23/01/2023 a. Scrum Master .
diarias b. Equipo Scrum 300 (14) r.eu.mones
diarias
P15. Entrega de 23/01/2023 31/01/2023 a. Equipo principal Scrum 0 (15d)eDsrcuuent1)::to

incremento Sprint

96



97

A continuacion, se presenta las evidencias de cada una de las fases del sistema web:

Evidencia 1:

Documentacion Scrum

a) Introduccion

En esta seccion se describe sobre la “Implementacion de un sistema web para la gestion de
ventas en una empresa electronica, Jaén 2022”. Mediante el enfoque con el marco de trabajo

Scrum.

Ademas de describir este ciclo de vida iterativo paso a paso del proyecto, los entregables
o documentos utilizados para gestionar las tareas de adquisicion y entrega (requisitos,
seguimiento y seguimiento del progreso, y responsabilidades y obligaciones de las partes

interesadas). en un proyecto.

b) Propésito de este documento

Proporciona la informacion de referencia necesaria para los involucrados en la

implementacion del sistema web de ventas para la empresa electronica.

¢) Artefactos:

Entre los principales documentos se contempla: (a) Pila de producto o product Backlog.

(b) historias de usuarios y (c¢) pila de sprint o Sprint Backlog, prototipos.
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d) Alcance:

El alcance del desarrollo del sistema web de ventas para la empresa electronica considera

los siguientes:

Procedimientos
- Control de acceso al sistema.
- Acceso a las opciones del sistema.
- Listado de productos de la empresa.
- Gestionar los datos de los productos de la empresa.
- Listado de empleados de la empresa.
- Gestionar los datos de los empleados de la empresa.

e) Descripcion general de la metodologia

Fundamentos:

Las principales razones para utilizar un ciclo de desarrollo iterativo e incremental del

marco de trabajo Scrum para ejecutar este proyecto son:

e Sistema modular. Las caracteristicas del sistema de venta web para la empresa
electronica permiten desarrollar una base funcional minima, sobre la cual puede ampliar
la funcionalidad o cambiar el comportamiento o la apariencia de una ya implementada.
Entregas frecuentes y continuas al cliente de los médulos terminados, de forma que puede
disponer de una funcionalidad basica en un tiempo minimo y a partir de ahi un
incremento y mejora continua del sistema.

e Inestabilidad predecible de los requisitos.

e Esposible que el sistema contenga mas funciones de las inicialmente identificadas.
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e Es posible que el orden de recepcion de médulos completos o historias de usuarios
cambie durante la implementacion del proyecto.

e Esdificil para el cliente definir el alcance completo del sistema y su crecimiento puede
continuar, interrumpirse o detenerse en el tiempo.

e Es posible que los costos del sistema aumenten a medida que aumenten los nuevos

requisitos.

f) Valores de trabajo

Los valores que deben ser practicados por todos los miembros involucrados en el

desarrollo y que posibilitan el éxito de la metodologia Scrum son:

e Autonomia del equipo.

e Respeto en el equipo.

e Responsabilidad y autodisciplina.
e Orientacion a la tarea.

e Transparencia y visibilidad de la informacion.



f) Personasy roles del proyecto.

Persona Contacto

Rol

Miguel Romero Gabriel = miguelromerogabriel@hotmail.com

Scrum Master

Rosario del Pilar Ruiz rosario.ruizhu@gmail.com

Huaman

Product Owner

Miguel Romero Gabriel = miguelromerogabriel@hotmail.com

Rosario del Pilar Ruiz

Huaman rosario.ruizhu@gmail.com

Stakeholder
Stakeholder

Evidencia 2:

Historias de usuarios

Las historias de usuarios presentadas en relacion con el desarrollo del sistema requerian
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nuevas capacidades y necesidades expresadas desde la perspectiva de un gerente o proveedor de

la empresa electronica que en gran medida correspondian a los requisitos del sistema recopilados

en varias entrevistas para el producto o una breve descripcion. Propietario como miembro del

equipo Scrum.

CONTROL DE ACCESO AL SISTEMA

ID 1 Solicitante

Historias de usuario — Administrador

COMO NECESITO

PARA

Administrador Tener un proceso de validacion de usuarios para
el ingreso al sistema

restringir el ingreso al
sistema web de ventas

a resolver?

iQué problema ayudara | Brindara el acceso a la identificacion para ingresar al sistema web




ACCESO A LAS OPCIONES DEL SISTEMA

ID 2 | Solicitante
Historias de usuario administrador
COMO NECESITO PARA
Administrador Tener una interfaz principal que me permita Poder realizar las tareas

tener acceso a las opciones o médulos que
brinda el sistema

del proceso de ventas

iQué problema
ayudara a resolver?

productos en la empresa.

Tener acceso a las diferentes opciones relacionadas con las ventas de

LISTADO DE PRODUCTOS DE LA EMPRESA

ID 3 Solicitante
Historias de usuario Vendedor
COMO NECESITO PARA
Vendedor Tener una opcién para que muestre una lista Poder visualizar recuperar

de los productos registrados en el sistema.

y tener una referencia de
los datos de un
determinado producto.

iQué problema
ayudara a resolver?

Mejorar el tiempo excesivo dedicado en localizar los datos de un
determinado producto y la falta de un listado de productos.

GESTIONAR LOS DATOS DE LOS PRODUCTOS DE LA EMPRESA

ID 4 Solicitante
Historias de usuario: Vendedor
COMO NECESITO PARA
Vendedor Gestionar los datos de los productos de la Poder realizar la

empresa, Ingresar nuevos productos, modificar
sus datos, eliminar productos, guardar los
datos en un soporte informatico.

actualizacion de los datos
de los productos de la
empresa

iQué problema
ayudara a resolver?

Realizar de forma mas eficiente el ingreso, actualizacion, eliminaciéon y
guardado de los datos de los productos de la empresa.
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LISTADO DE EMPLEADOS DE LA EMPRESA

ID 5 Solicitante
Historias de usuario Vendedor
COMO NECESITO PARA
Vendedor Tener una opcion para que muestre un listado | Poder visualizar recuperar y

actual de empleados de la empresa registrados
en el sistema.

tener una referencia de los
datos de un determinado
empleado.

iQué problema
ayudara a resolver?

Mejorar el tiempo excesivo dedicado en localizar los datos de un determinado

empleado.

GESTIONAR LOS DATOS DE LOS EMPLEADOS DE LA EMPRESA

ID 6 | Solicitante
Historias de usuario Administrador
COMO NECESITO PARA
Administrador Gestionar los datos de los empleados, Poder realizar la

Ingresar nuevos trabajadores, actualizar sus
datos, eliminar trabajadores, guardar los
datos en un soporte informatico

actualizacion de los datos de
los empleados de la empresa

iQué problema ayudara
a resolver?

Realizar de forma mas eficiente el ingreso, actualizacion, eliminacion y
guardado de los datos de los empleados de la empresa.

LISTADO DE CLIENTES DE LA EMPRESA

ID 7 Solicitante
Historias de usuario Administrador
COMO NECESITO PARA
Administrador Tener un listado de los datos de clientes de la | Consultarlos y tener una

empresa empleados en el proceso de ventas.

referencia de los datos
registrados de los clientes
empleados en el proceso de
ventas.

iQué problema
ayudara a resolver?

El excesivo tiempo dedicado en localizar los datos de determinados clientes y

la falta de un listado de clientes.
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GESTIONAR LOS DATOS DE LOS CLIENTES DE LA EMPRESA

ID 8 Solicitante

Historias de usuario Vendedor

COMO

NECESITO

PARA

Vendedor

Gestionar los datos de los clientes de la
empresa, Ingresar nuevos clientes, actualizar
sus datos, eliminar clientes, guardar los datos

en un soporte informatico

Poder realizar la
actualizacion de los datos de
los clientes de la empresa

iQué problema
ayudara a resolver?

Realizar de forma mas eficiente el ingreso, actualizacion, eliminacion y

guardado de los datos de los clientes de la empresa.

REGISTRAR NUENA VENTA DE PRODUCTOS

ID 9 Solicitante
Historias de usuario: Vendedor
COMO NECESITO PARA
Vendedor Registrar los datos de las ventas de los Poder tener una fuente de

productos que se realizan en la empresa.

datos de la cual consultar
posteriormente.

iQué problema
ayudara a resolver?

Realizar de forma mas eficiente el ingreso, recuperacion y guardado de los
datos de las ventas de los productos de la empresa.

BUSQUEDA DE PRODUCTOS
ID 10 | Solicitante
Historias de usuario Vendedor
COMO NECESITO PARA
Vendedor Tener una opcion para buscar y encontrar Poder buscar y recuperar de

determinado producto registrado en la base de
datos segun su codigo

forma mas eficiente los
datos de un determinado
producto segun su co6digo

iQué problema
ayudara a resolver?

determinado producto.

Mejorar la eficiencia en la busqueda y recuperacion de los datos de un
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BUSQUEDA DE CLIENTES DE LA EMPRESA

ID 11 | Solicitante
Historias de usuario Vendedor
COMO NECESITO PARA
Vendedor Buscar y encontrar los datos de determinado Recuperar los datos para

cliente de la empresa conociendo su numero
de DNI

emplearlos una nueva venta
de un determinado cliente
segiin su DNI

iQué problema
ayudara a resolver?

Mejorar la eficiencia en la biisqueda y recuperacion de los datos de un
determinado Cliente.

GENERAR STOCK DE LOS PROCDUCTOS

D 12 | Solicitante
Historias de usuario Vendedor
COMO NECESITO PARA
Vendedor Tener una opcion para generar y administrar el | Tener un mejor control de los

stock de articulos o productos y garantizar que | articulos en stock.
se pueda dar respuesta a las necesidades de la

empresa en el proceso de ventas.

iQué problema
ayudara a resolver?

Evitar el exceso o escasez de articulos o productos dentro de la empresa; ya
que el exceso o escases de productos podria causar pérdida en la empresa.

NUMERACION DE SERIE DE VENTAS

ID 13 | Solicitante
Historias de usuario Vendedor
COMO NECESITO PARA
Vendedor Automatizar la generacion del nimero de Tener un numero de serie de

serie de la venta en el proceso de ventas. venta con mayor exactitud.

iQué problema
ayudara a resolver?

Evitar duplicidad y evitar excesivo tiempo empleado en generar un niumero de
serie de venta ocasionando a veces errores en su generacion.
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COMPROBANTE DE VENTA DE PRODUCTOS

ID 14 | Solicitante
Historias de usuario: Vendedor
COMO NECESITO PARA
Vendedor Emitir un comprobante de la venta realizada Poder generar el

indicando los productos vendidos, su cantidad,
sub total, total.

comprobante de venta de
productos a partir de la
informacion registrada.

iQué problema ayudara
a resolver?

los productos de la empresa.

Realizar de forma mas eficiente la generacion del comprobante de venta de

REPORTE DE VENTAS DIARIAS

ID 15 | Solicitante
Historias de usuario: Administrador
COMO NECESITO PARA
Administrador Elaborar un reporte de las ventas diarias Tener un consolidado de

realizadas en la empresa

las ventas y conocer la
cantidad de productos
vendidos y montos
ingresados.

iQué problema ayudara
a resolver?

los productos de la empresa.

Realizar de forma mas eficiente la generacion del reporte de venta diarias de
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Evidencia 3

Product backlog

Uno de los artefactos creados durante el desarrollo del sistema es la acumulacion de productos. Esto representa una lista
priorizada de caracteristicas que tiene el sistema de entrega de la empresa electronica. Este artefacto permanece visible durante el

desarrollo del proyecto, brindando a todo el equipo Scrum una vision general de todo lo que debe hacerse.

Histori
Importanci Duracio ade
Id Nombre Como lograrlo
a n en dias usuario
N.°
Se implementara un formulario en HTML que permita ingresar el
. Control de acceso A | usuario y contrasefia y mediante un procedimiento en Java validar .
al sistema. con los datos del usuario almacenados en la base de datos

gestionada por un servidor MySql.

Acceso a las . ‘
) Se implementard un formulario en HTML que muestre un ment con
2 opciones del 3 1 . . . 2
' las opciones del sistema que permita su acceso.
sistema.

Listado de ‘ ] ' '
Se implementara un formulario en HTML que muestre informacién
3 productos de la 3 1 3

de productos y mediante un procedimiento en Java muestre un

empresa.
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listado de sus datos extraidos desde la base de datos gestionada por

un servidor MySql.

Gestionar los datos
de los productos

de la empresa.

Se implementard un formulario en HTML que muestre cuadros de
texto con los datos de la tabla productos gestionada por un servidor
MySql que permitan agregar nuevos datos, modificarlos,

eliminarlos y guardarlos.

Listado de
empleados de la

empresa.

Se implementard un formulario en HTML que muestre informacion
de empleados y mediante un procedimiento en Java muestre un
listado de sus datos extraidos desde la base de datos gestionada por

un servidor MySql.

6

Gestionar los datos
de los empleados

de la empresa.

Se implementara un formulario en HTML que muestre cuadros de
texto con los datos de la tabla empleado gestionada por un servidor
MySql que permitan agregar nuevos datos, modificarlos,
eliminarlos y guardarlos visualizandolos en un listado mediante

procedimientos en Java.

Listado de clientes

de la empresa.

Se implementara un formulario en HTML que muestre informacién
de clientes y mediante un procedimiento en Java muestre un listado
de sus datos extraidos desde la base de datos gestionada por un

servidor MySql.

Gestionar los datos
de los clientes de

la empresa.

Se implementara un formulario en HTML que muestre cuadros de
texto con los datos de la tabla clientes gestionada por un servidor

MySql que permitan agregar nuevos datos, modificarlos,
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eliminarlos y guardarlos visualizdndolos en un listado mediante

procedimientos en Java.

Registrar nueva

Se implementard un formulario en HTML que muestre cuadros de

texto con los datos de la tabla ventas y detalles gestionada por un

9 venta de servidor MySql que permitan agregar nuevos datos, modificarlos y 9
productos. guardarlos visualizdndolos en un listado mediante procedimientos
en Java.
Se implementara un formulario en HTML que muestre informacién
Busqueda de ' .
10 de un determinado producto desde la base de datos gestionada por 10
productos. .
un servidor MySql.
Busqueda de Se implementara un formulario en HTML que muestre informacién
11 clientes de la de clientes y mediante un procedimiento en Java muestre sus datos 11
empresa. extraidos desde la base de datos gestionada por un servidor MySql.
Se implementard un procedimiento en Java que genere el stock de
Generar stock de . '
12 los productos registrados en la base de datos gestionada por un 12
los productos '
servidor MySql.
) Se implementard un procedimiento en Java que busque la ultima
Numeracion de ) .
13 ) numeracion mas alta de la serie de ventas en la base de datos 13
serie de ventas. ' ' o
gestionada por un servidor MySql y genere el siguiente nimero.
Comprobante de Se implementara un procedimiento en Java que muestre la
14 venta de informacion de la venta en un reporte PDF almacenada en la base de 14
productos. datos gestionada por un servidor MySql.
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Se implementara un procedimiento en Java que muestre la
Reporte de ventas _ . o
15 diari 3 1 informacion de las ventas diarias en un reporte PDF almacenada en 15
iarias.
la base de datos gestionada por un servidor MySql.
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Modelo de datos sprint 1

Modelo de datos del sistema web de ventas

El modelo de datos representa los requisitos de datos de los usuarios del sistema de ventas y es implementado por la base de

datos. Este modelo de datos describe la estructura de los datos, los tipos de datos que contiene y las relaciones entre los datos.

Modelo conceptual

Un modelo de datos conceptual describe categorias de datos y como las entidades de datos se relacionan entre si. Esto es

necesario para satisfacer las necesidades del proceso de ventas de los representantes y gerentes de ventas de la empresa electronica.

{ Productos

Clientes




Modelo légico

Un modelo logico de datos describe aspectos relevantes para las necesidades de los gerentes y vendedores de la empresa

electronica en relacion con el sistema web de ventas. Su finalidad es recoger los datos contenidos en cada entidad y mostrar las

relaciones entre estos aspectos.

Clientes

Idcliente

nombres
apellidos
DNI

RUC
razonsocial
telefono
email
direccion

ciudad

Ventas

Idventa

Idcliente (FK)
fechaventa
Idproducto (FK)

Idvendedor (FK)

Vendejﬁ)r

Idvendedor

nombres
apellidos
DNI
direccion
RUC

ciudad
telefono
email
fechaingreso
sueldomes

Productos

Idproducto

nombre
preciounidad
stock
cantidadxunidad
suspendido

nivelnuevopedido
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Modelo fisico
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El modelo de datos fisico permitird implementar la base de datos del sistema web de ventas y representa los objetos de datos

relacionales tales como tablas, columnas, claves principales, claves externas y sus relaciones.

Clientes

Idcliente: VARCHAR2(20)

nombres: VARCHAR2(20)
apellidos: VARCHAR2(20)
DNI: VARCHAR2(20)

RUC: VARCHAR2(20)
razonsocial: VARCHAR2(20)
telefono: VARCHAR2(20)
email: VARCHAR2(20)
direccion: VARCHAR2(20)
ciudad: VARCHAR2(20)

Ventas

Idventa: CHAR(18)

Idvendedor. CHAR(18) (FK)
Idcliente: VARCHAR2(20) (FK)
fechaventa: DATE
Idproducto: CHAR(18) (FK)

Vendedor
Idvendedor. CHAR(18)

nombres: VARCHAR2(20)
apellidos: VARCHAR2(20)
DNI: VARCHAR2(20)
direccion: VARCHAR2(20)
RUC: VARCHAR2(20)
ciudad: VARCHAR2(20)
telefono: VARCHAR2(20)
email: VARCHAR2(20)
fechaingreso: DATE
sueldomes: INTEGER

Productos

Idproducto: CHAR(18)

nombre: VARCHAR2(20)
preciounidad: INTEGER
stock: INTEGER
cantidadxunidad: CHAR(18)
suspendido: VARCHAR2(20)

nivelnuevopedido: INTEGER
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Evidencia 5

Arquitectura del software del sistema web de ventas

La arquitectura del software del sistema se refiere a la estructura y las relaciones entre las
diversas partes de un sistema web de ventas y sus propiedades visibles externamente. La
arquitectura del software consta de una capa de usuario (administradores y proveedores), una
capa de presentacion (formularios), una capa comercial (como el proceso de ventas) y una capa

de datos compuesta por bases de datos.

Capa de cliente Capa de presentacion Capa de negocios Capa de datos

| =

—
. : Ventas
- Formulario principal
/

]

Vendedor >< s
NG -E“'_;‘}'- o /Base de datos
T =
= L+ N ——_ / MySQL
L——.—J‘ Formulario de ventas \\ Commpretines /]
Administrador N o ]
Formulario de mantenimiento
DESCRIPCION
Framework Netbeans 8.2
Patron Modelo Vista Controlador

Documentacion https://netbeans.apache.org/kb/
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El siguiente grafico muestra como fluyen los datos a través del sistema:

v

v" El cliente envia una solicitud a la aplicacién web, que llega al DispatcherServlet.
El DispatcherServlet determina qué componente manejara la solicitud y se la envia.
Los controladores implementan una logica especifica para responder a las solicitudes.
Para ello, puede utilizar cualquier recurso disponible para cualquier aplicacion Java,
incluidos los servicios web o las conexiones a bases de datos.
Cuando el controlador completa el procesamiento, devuelve la solicitud al
DispatcherServlet, establece los datos del modelo apropiados, especifica el nombre 16gico
de la vista y lo devuelve al cliente y al modelo. Los valores de nombre y atributo se
utilizan para generar la vista final.
Segtin el nombre logico devuelto por el controlador, DispatcherServlet usa ViewResolver
para determinar qué recurso usar para generar la vista final presentada al usuario. Este
recurso puede ser un JSP, una pagina HTML, un archivo de Excel, un PDF, etc.

DispatcherServlet obtiene la vista devuelta al cliente.
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v' DispatcherServlet finalmente devuelve la vista correcta al cliente.
Programacion por capas

La programacion en capas es un modelo de desarrollo de software cuyo objetivo principal
es la separacion (desacoplamiento) de las partes que componen un sistema de software o
arquitectura cliente-servidor (l6gica de negocios, capa de presentacion y capa de datos). Esto
facilita la creacion de diferentes interfaces en el mismo sistema, por ejemplo, sin cambiar los

datos o las capas logicas, lo que facilita su mantenimiento.

La principal ventaja de este estilo es que el desarrollo se puede hacer en diferentes
niveles, y los cambios solo afectan el nivel necesario sin tener que buscar en el codigo fuente de
otros modulos como con la vinculacion de la computadora. Hasta la interfaz de paso de

mensajes.

También le permite distribuir el trabajo de creacion de una aplicacion por niveles. De esta
forma, cada grupo de trabajo se abstrae completamente del resto de capas, por lo que basta con

conocer las APIs que existen entre las capas.

Los disenos de sistemas informaticos modernos suelen utilizar arquitecturas multinivel o
programacion en capas. Dicha arquitectura asigna tareas simples a cada capa, lo que le permite
disefar una arquitectura escalable (facilmente extensible a medida que crecen sus necesidades).

Hoy en dia, los disefios de tres niveles (o de tres niveles) son los mas comunes. Capas y niveles

a) Capa de presentacion: Esto es lo que ve el usuario (“capa de usuario) asegurese de que
no haya errores de formato) también conocida como interfaz grafica, debe ser facil de

usar (facil de entender y usar). Esta capa solo se comunica con la capa empresarial.
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b) Capa empresarial: Aqui es donde reside el programa en ejecucion, donde se reciben las
solicitudes de los usuarios y se envian las respuestas después del procesamiento. Se llama
la capa de negocios (o logica de negocios para el caso) porque es donde se establecen
todas las reglas que deben cumplirse. Esta capa se comunica con la capa de presentacion
para recibir solicitudes y mostrar resultados, y se comunica con la capa de datos para
solicitar el almacenamiento y la recuperacion de datos del administrador de la base de
datos. Los programas de aplicacion también se consideran aqui.

c) Capa de datos: Donde residen los datos y es responsable de acceder a los datos. Consiste
en uno o mas administradores de bases de datos que realizan todo el almacenamiento de
datos, reciben solicitudes de almacenamiento y recuperan informacién de la capa

empresarial.

Todos estos niveles pueden estar en una computadora, pero lo mas comun es tener varias
computadoras alojando el nivel de presentacion (que es el cliente en una arquitectura
cliente/servidor). La capa empresarial y la capa de datos pueden residir en la misma computadora
o pueden estar separadas en dos o mas computadoras, si se desea. Por lo tanto, a medida que la
base de datos crece en tamafio y complejidad, se puede dividir en varias computadoras que

reciben solicitudes de la computadora que aloja el nivel comercial.

Por el contrario, si la complejidad de la capa empresarial obliga al aislamiento, esa capa
empresarial puede residir en una o mas computadoras que realizan solicitudes a una tnica base
de datos. Un sistema muy complejo requeriria un conjunto de computadoras que ejecutan el nivel

comercial y otro conjunto de computadoras que ejecutan la base de datos.

En una arquitectura de tres niveles, los términos "nivel" y "nivel" no son sindonimos ni similares.

El término "capa" se refiere a una division logica de la solucion:
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e presentacion. (conocido como nivel web en aplicaciones web, nivel de usuario en
aplicaciones nativas)
e Légica del negocio. (conocido como capa de aplicacion)

e Datos. (conocido como capa de base de datos)

En cambio, el término «capa» corresponde a la forma en que las capas logicas se

encuentran distribuidas de forma fisica. Por ejemplo:

» Lasolucion de tres capas (presentacion, 1dgica del negocio, datos) que residen en un solo
ordenador (Presentacion+logica+datos). Se dice que la arquitectura de la solucion es de

tres capas y un nivel.
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Evidencia 6

Pila de sprint 1 y prototipos

La pila del sprint representa la lista de tareas que va a realizar el equipo Scrum en una iteracion con la finalidad de construir un
incremento en el sistema, en este caso el incremento lo constituird la base de datos, los prototipos, formularios de acceso, principal y

de Empleados de la empresa electronica para el proceso de ventas.

ID Tarea Fecha de Fecha final Duracion Estado Objetivo

inicio en dias

Elaborar el modelo de
Elaborar el

datos conceptual,
modelo de datos

logico y fisico con la
conceptual,

logico y fisico de 1/01/2023 1/09/2023 9 Lanzado

informacion

recopilada del
la base de datos
. proceso de ventas de
del sistema web
productos de la
de ventas.
empresa.




Implementar la

base de datos en

Implementar una base
de datos relacional en

el servidor MySql.

el Sistema de 1/09/2023 1/13/2023 4 Lanzado que permita registrar

gestion de base datos de las ventas de

de datos MYSQL productos de la
empresa.
Implementar para
validar con los datos

Control de .

1/13/2023 1/14/2023 1 Lanzado del usuario

acceso.
almacenados en la
base de datos.
Implementar un
procedimiento que

Acceso a las

) muestre un menud con
opciones del 1/14/2023 1/15/2023 1 Lanzado )
] las opciones del

sistema. . .
sistema que permita
su acceso.
Implementara un

. procedimiento que

Listado de . '
muestre informacion

productos de la 1/15/2023 1/16/2023 1 Lanzado

cempresa.

de productos y
mediante un

procedimiento en

119
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Java muestre un
listado de sus datos
extraidos desde la

base de datos.

Gestionar los

datos de los

Implementar un
procedimiento que
muestre los datos de

la tabla productos que

1/16/2023 1/17/2023 Lanzado  permitan agregar
productos de la
nuevos datos,
empresa. '
actualizarlos,
eliminarlos y
guardarlos.
Implementar un
procedimiento que
. muestre informacion
Listado de
de la tabla empleados
empleados de la 1/17/2023 1/18/2023 Lanzado _
y muestre un listado
empresa.

de sus datos extraidos
desde la base de

datos.
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Gestionar los
datos de los

1/18/2023
empleados de la

cempresa.

1/19/2023

1

Lanzado

Implementar un
procedimiento que
muestre los datos de
la tabla empleado que
permitan agregar
nuevos datos,
actualizarlos,
eliminarlos y

guardarlos.
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Evidencias 7
Incrementos del sprint 1

Control de acceso al sistema

Login
Empresa electronica

Bienvenidos al sistema

Password

Ingresar

e

H O Busear H € = m [ E EE D 25°C Mayormnubla.. A G @ W B 00 B
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Acceso a las opciones del sistema

B Wosisen x| [l Scopur-Docimentsearchrestt X @ Sstema devertas x4 ;- B %
€ 2 C O locahosa0s/sisemaventasivet Vaidar o 2w O@ ¢
G Gnuil BB YouTues ¥ Mags @ Nusvapestals @ Inico Sebisgueds @0 Citardentodelted. [ EccaladelibenQu. B Bucel-Excaladelic. = E . we Universidsd Notber.  f :Pruebs Heramien. G Andlisivdeioselen. [H Scimago Joumslf. W Proceso de Cese de. »

& o A~ c-anmeas o> € s ioe A8 £ i W |
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Listado de productos de la empresa

@ saterma e ventar x4 W= B K
& 3 C @ localhosta0RyStemaYentasWeb Validar 2 O@

M Gl VouTube B Maps @ Noespestafa Qb Inicio debisaueda ) Char dentra del tex

lade Likert Qu.. I Excel- Ecaladelik. o Empodermienio .. we Univessidad Norber.  <Prusba Her

en. G Andlsizdeioselem.. [ Scimage Journal & W Procese deCase den »

fham D NOMBRE PRECIO sTocK ESTADO
1 Teclado lcgilem 245 Editado 1500 75 1
Precio
2 Mouse Logitech 567 200 :E] 1
Stock
2 Laptop Lenovo Idespad 520 8000 03 1
tade
Eatade 4 HeadPhones Sony M333 5000 92 1
9 Laptop ASUS Core i3 RAM 4Gb HDD 500Gb 11000 100 1
n Monitor LG LED de 24 4500 19 1
12 Teclado Gamer Genius 1200 20 1
b 3 Mouse Gamer Genius 500 14 1
14 Parlantes Genius de 50 watts 2200 20 1
15 Impresora Brather 326 8200 19 1
- = 16356
H O twer H @ w o hente. B a0




Gestionar los datos de productos de la empresa

@ Satema de vertas x4

& > C O locathostB080/SistemaVientasWeb/Validar

G Gruil B VouTube P Maps @ Nuevapestale @ Inicio debisqueda @) Citar dentro deltes.

lo de Likers Qu.. I Excel- Escalade Lk ~— Empadsramisnia .

we Universidad Norber..

o =Preba He
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M. = B K
@2 4& 0@ :

en. G Andlsizdeioselem.. [ Scimage Journal & W Procese deCase den »

Nombre
Precio
Stock

Estado

2 Buscar

NOMERE

Teclado Logitech 345 Editado

Mouse Lagitech 567

Laptop Lenovo Ideapad 520

HeadPhones Sony M333

Impresora HP 550

Laptop ASUS Core i3 RAM 4Gh HDD 500Gb

Monitor LG LED de 24

Teclado Gamer Genius.

Mouse Gamer Genius

Parlantes Genius de 50 watts

Impresora Brather 326

PRECIO

1500

11000

4500

50.0

2200

8200

as

35

100

& 25T Muormsoleado & B G 9 BF
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Listado de empleados de la empresa

@ Sotema e ventas x|+ v o= B %

€ & C O locathostB0sd/SistemaVentasWeb/ Validar @2 4& 0@ :
M Gl YouTuee B Mam @

apeiata Q@ b

o debusqueds W) Cuardenvo delten., [ Escaledelikers Qu.. WD Bucel- Excaladelie. — Empodziamisnio . we Univessidsd Norber..  »f cPrueba Hevsmien.. G Andlsisdeiosclem.. [ Scimage Jounal & W Process de Case de. »

oMl D DN NOMBRES TELEFONO ESTADO USUARID ACCIONES
1 4p4sE308 Padra Hernandez 988252459 1 emp0T mm
Nombres
3 14659856 Palermo Suarez 953536451 1 Em22
Telefono
3 42576821 Roberto Eyza 948636565 1 rabert
Estado :
11 16454798 Ana Maria Reyes Perez 985654325 1 AnaR
Usuario 12 42659812 Juan Fernandez Rios 948653255 1 JuanF
-m 13 48456197 Luis Ramirez Miro 954325872 1 LuisR
W 18985219 Enrique Rios Torres 963436325 1 EnriqueR.
15 17568827 Jazmin Burga Perez 954601288 1 InesB
16 65423287 Yovana Marrufo Valverde 948324654 1 YovanaM

H O suscar MWy € " =m0

]
|©
®

P st & & G0 B 00 B
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Gestionar los datos de los empleados de la empresa

@ Stema e ventas x4 - 8 X
& 3 C O localhosta0sd/SistemaVentasWeb/Vaidar @& 0@ :

G Grail OB VouTuee BP Mam @

o debusqueds W) Cnardenvo delten., [ Escaledelikers Qu.. W Bucel- Excaladelie. — Empoderamisnio . we Univessidsd Norber.. 0 =Pruba Hev G Andlsisdeios clem.. [ Scimage Jounal & W Proceso de Case O »

oMl D DN NOMBRES TELEFONO ESTADO USUARID ACCIONES

1 4p4sE308 Padra Hernandez 988252459 1 emp0T mm
Nombres

3 14659856 Palermo Suarez 253538451 1 Em22 mm
Telefono

3 42576821 Roberto Eyza 948636565 1 rabert
Estado :

11 16454798 Ana Maria Reyes Perez 985654325 1 AnaR
Usuario 12 42659812 Juan Fernandez Rios 948653255 1 JuanF
-m 13 48456197 Luis Ramirez Miro 954325872 1 LuisR

W 18985219 Enrique Rios Torres 963436325 1 EnriqueR.

15 17568827 Jazmin Burga Perez 954601288 1 InesB

16 65423287 Yovana Marrufo Valverde 948324654 1 YovanaM

H O fuscar ﬂ:ﬂ (- L o) & 25C Maporm soeado. A & & W) B
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Evidencia 8:

Documentacion Scrum V2

a) Introduccion

La presente seccion correspondiente al sprint 2 del desarrollo de software se describe la
implementacion de la metodologia de trabajo scrum en la empresa electronica para la gestion del

desarrollo del proyecto sistema web de ventas para la empresa electronica.

Se consideran las actividades desarrolladas en el sprint 2, los artefactos, el alcance, la

descripcion general de la metodologia y personas y roles de esta etapa.

b) Propésito de este documento

Facilitar la informacion de referencia necesaria para la etapa correspondiente al sprint 2 a

las personas implicadas en el desarrollo del sistema web de ventas para la empresa electronica.

¢) Artefactos:

Documentos: (a) pila de sprint 2 o Sprint Backlog, Prototipos.

d) Alcance

Procedimientos implicados en el desarrollo del sistema web de ventas para la empresa

electronica correspondientes la etapa del sprint 2.

Procedimientos

- Listado de clientes de la empresa.

- Gestionar los datos de los clientes de la empresa.



129

Registrar nueva venta de productos.
Busqueda de productos.
Busqueda de clientes de la empresa.

Generar stock de los productos.
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Evidencia 9:

Modelamiento de datos sprint 2

Modelo Conceptual

El modelo de datos conceptual correspondiente al sprint 1 representa las categorias de datos y como se relacionan las entidades
de datos entre si, necesarias para satisfacer las necesidades de los vendedores y administrador de la empresa electronica para el

proceso de ventas. Las entidades incluyen.

Ventas

[———

= O e e et
Chentes

Detalle_vents r

Productos

==

I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
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Modelo légico

El modelo l6gico de datos correspondiente al sprint 2 describe aspectos relacionados con las necesidades del
administrador y los vendedores de la empresa electronica e incluye los detalles de las ventas, los proveedores y las categorias

de los productos.

Ventas Detalle_venta Productos Proveedores
Clientes Idventa Idventa (FK) Idproducto Idproveedor
Idcliente Idvendedor (FK) KpRc K10 —] Idproveedor (FK) nombres
nombres kickents 19 cai e I::':Le’gone 9 p— 7 OuEp e
epefidos __ __ al fechaventa preciounidadventa reciounidad — RUC v
o N ] .‘* |mpl{estq p direccion
preciounidadcompra stock ciudad
RUC I cantidadunidad telefono
razonsocial | suspendido S
telefono nivelnuevopedido :
email | - razonsocial
direccion | |
ciudad | |
I
|
Vendedor
Idvendedor Categorias
e, Idcategoria
apellidos nombrecategona
ONI descripcion
direccion
RUC
ciudad
telefono
email
fechaingreso
sueldomes




Modelo fisico
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El modelo de datos fisico correspondiente al sprint 2 permitird implementar la base de datos del sistema web de ventas

y representa los objetos de datos relacionales tales como tablas, columnas, claves principales, claves externas y sus relaciones.

Ventas Detalle_venta
Clientes Idvents: CHAR(18) Idproducto: CHAR(18) (FK)
Idcliente: VARCHAR2(20) Idvendedor, CHAR(18) (FK) - NTEG[ :):K)
Idcliente; VARCHAR2(20) (FK) cantded |
:::I:;i \\//T;Rm((zz‘gj ol fecheventa: DATE preciounidadventa INTEGER
ONI: VARCHAR2(20) p— J > pr;m:mggﬁ\i?a INTEGER
RUC VARCHAR2(20) |
razonsocial. VARCHAR2(20) |
telefono: VARCHAR2(20)
email: VARCHAR?(20) |
direccion: VARCHAR2(20) |
cuded VARCHAR2(20) |
Vendedor
Idvendedor CHAR(18)

nombres: VARCHAR2(20)
apellidos: VARCHAR2(20)
DNI: VARCHAR2(20)
dweccion: VARCHAR2(20)
RUC: VARCHAR2(20)
ciudad: VARCHAR2(20)
telefono: VARCHARZ(20)
email: VARCHAR2(20)
fechaingreso: DATE

sueldomes: INTEGER

Productos
Idproducto: CHAR(18)

Proveedores

Idproveedor. CHAR(18) (FK)
Idcategoria: INTEGER (FK)
nombre: VARCHAR2(20)
preciounidad: INTEGER
stock INTEGER
cantidadxunidad: CHAR(18)
suspendido. VARCHAR2(20)
nivelnuevopedido: INTEGER

Categorias

Idproveedor. CHAR(18)

nombres: CHAR(18)
N apellidos: CHAR(18)
RUC: CHAR(18)

direcoion: CHAR(18)
ciudad: CHAR(18)
telefono: CHAR(18)
email: CHAR(18)
razonsocial. CHAR(18)

Idcategona: INTEGER

nombrecategona: VARCHAR2(20)
descripcion VARCHAR2(20)
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Pila Sprint 2 y Prototipos
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1D
Tarea

Fecha de

inicio

Fecha final

Duracion en Estado
Objetivo

dias

Listado de clientes

de la empresa.

1/19/2023

1/22/2023

Implementar un
procedimiento que

muestre informacion

de clientes y mediante
3 Lanzado o

un procedimiento en
Java muestre un listado
de sus datos extraidos

desde la base de datos.

Gestionar los datos
8 de los clientes de

la empresa.

1/22/2023

1/24/2023

Implementar un
procedimiento que
muestre datos de la

tabla clientes que
2 Lanzado permitan agregar
nuevos datos,
actualizarlos,

eliminarlos y

guardarlos.
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Registrar nueva
9 venta de

productos.

1/24/2023

1/25/2023

1

Lanzado

Implementar un
procedimiento que
muestre datos de la

tabla ventas y detalles

que permitan agregar
nuevos datos,
modificarlos y

guardarlos

Busqueda de
10
productos.

1/25/2023

1/26/2023

1

Lanzado

Implementar un
procedimiento que
muestre informacion
de un determinado
producto desde la base
de datos gestionada

por un servidor MySq]l.

Busqueda de
11 clientes de la

empresa.

1/26/2023

1/27/2023

1

Lanzado

Implementar
un procedimiento que
muestre informacion
de clientes desde la
base de datos
gestionada por un

servidor MySql.




Implementar un

Generar stock de

los productos

1/27/2023

1/28/2023

1

Lanzado

procedimiento en Java

que genere el stock de
los productos

registrados en la base

de datos gestionada

por un servidor MySq]l.

135
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Evidencia 11

Incrementos del sprint 2

Listado de clientes de la empresa

@ Setema de veniac X v - a8 x

€ 5 C O localhos:ENE0/SistemaVentasWeb/Validar 2w 0@ :

G Goul @ VouTuss B Maps @ Noeapats Q) inicodsbisquecs ) Ciae dennio deltex..

s dalket Q.. I Excal- Excalbdelic. o= Eripodiamistio~. ws UnivemidsdNobir. X Pruebseumien.. G Andisrdeioclen. [ Scmagolounslf W PiocsssdsCamds.

[ b DNI NOMBRES DIRECCION ESTADO TELEFONO ACCIONES

17 16863361 Juan Guerrera Solis Los Alamos 344 1 45674567
MNombres

18 16854225 Maria Rosas Villanueva Los Laureles 234 1 341852961
Direccion

19 45368520 Andres de Santa Cruz v, La Frontera 347 1 954254552
Estado A .

20 45495651 Andres Mendoza Chosica, Luriganche 123 1 934345345
Telefono 22 16751513 Roberto Eyza Ave HEaven 4234 1 948656565
- m 24 65453851 Jarge Gambos F Av Grau 234 - Jaen 1 912325847

25 53147851 Ana Balarezo Gamboa Ay Lima 432 - Jaen 1 916425847

2% 16521971 Alexs Peres v Bolognesi 975 - laen 1 524336956

27 19853211 Cinthia Fuentes G A Las Rosas 234 - Jaen 1 952258741

28 65453858 Rosa Cubas Aw Mexico 748 - laen 1 965425847

29 65453850 Felix Guevara C Av Piura 234 - Jaen 1 954212544

W P Buscar Mﬁl e - = 0@ Q¢ & 28T Mayorm soleado Aégmwa;;;;lﬂ%‘




Gestionar los datos de clientes de la empresa

@ Setema de veniac X

€ & C @ locathostB08l/SistemaventasWeb,/ Vafidar

G Grul @ VouTss B Maps @ Nosspetsts @ iniciodabisquecs ) Cisedentio daltes..

1a s Lkt Qu.

o Ecel- Eocsla de Lk

— Empodzramisnts -..

wo Unwersidad Nocbir.. 5 =Prueba Herrsmien,

G stz de oz slem.
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v = D x

o 2w 0@ :

I Scimagoloumsis W BiocesndeCade.  »

MNombres
Direccion
Estado

Telefono

DNI

16865361

16854225

45568520

45485651

16751513

65453851

53147851

16521971

19853211

85453858

65453850

NOMBRES

Juan Guerrera Solis

Maria Rosas Villanueva

Andres de Santa Cruz

Andres Mendoza

Roberto Eyza

Jarge Gamboa

£na Balarezo Gamboa

Alexa Peres

Cinthia Fuentes G

Rosa Cubas £

Felix Guevara C

DIRECCION

Los Alamos 344

Los Laureles 234

Av. La Frontera 347

Chosica, Luriganche 123

Ave HEaven 4234

v Grau 234 - Jaen

Av Lima 432 - Jaen

v Bolognesi 975 - laen

Av Las Rosas 234 - Jaen

Ay Mexico 748 - laen

Ay Piura 234 - Jaen

TELEFONO

45674567

841852961

554354552

934345345

948556565

912325847

916425847

924836956

952258741

965425847

954212544

ACCIONES

| O e AP~ e - csmam0E

& 25°C Mayorm soleads. A & G QD B
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Registrar nueva venta de productos

@ Satemnde ventes x4 - a8 x
€ 5 C O localhosBIBYSistemaVentasieb/Vaidar vt 0@ !

§ P deCamde.  »

G Guul B VouTubs B Wapr @ Nowsputahi @ Inico debisuets @ Cardenviodeve. B

Isde ket Qu. W Bxel- csiadelie. o Eripoditamieat -~ wa Uweridad Narbér. 3 cPruebs Hemsmien. G Aslszdetosdlen. [ Seimage jostnal &

Datos del cliente Nroserie gnaannaio
16521971

Nro Codigo Descripcion Precio Cantidad Subtotal Acciones
Alexa Peres

1 ! X X
e 3 Laptop Lenovo Ideapad 520 800.0 1 2000 m m

codigo Buscar | Dates del producto

| P 2 5 HeadPhornes Sony M333 5000 1 5000 m m
codige 1 Datos del cliente
3 2 Mouse Logitech 567 200 1 200 m m

§/.13200

L= dfl-e-cna0e /2 il AR
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Busqueda de productos

@ Setsima de ventes x4 7 = %
€ 5 C O localhosBIBYSistemaventasieb/Validar o @ 0@ :
M Gl @ ouTube Y Maps @ Noeapeststs @ Inicio de bisqueds W) Cardentiodeltex.. [B EscaladeliartQu. W Eucel- Excsladeli. o= Empodéramisito-. we Unvemidad Nobir. » PruebsHewsmien. G Anslswdeickelem. [BJ Scimago jostnsl&_ W Proceso deCase o »

Datos del cliente Nroserie onaa00010

codigo e
= | Nro Codigo Descripcion Precio Cantidad Subtotal Acciones

Datos del cliente

Datos producto |

+ Total a pagar:

S/.
! codigo 1 Datos def cliente

Agr

L= df-e-cnpaoe>»

I7C Mayarm. nubls... Aéggq-m.q;z;m
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Busqueda de clientes de la empresa

@ Setemade vmntas x4 & *
€ 5 C O localhos:ENE0/SistemaVentasWeb/Validar 2w 0@ :
G Goul @ VoTies B Mz @ o e bisquecs W Ctacdaovio deire. [ Evcaledalikat Qu. M Eical- ExcaladLik. o= Eripodicamiscto~. we Uniarsidad Nocbir., 5 SPrusba Heramien.. G Andiscdsioeetem. [ Scimagolounil&. W) Process deCemda.  »

|

t Datos del cliente { Nroserie gnaannaio
codigo |

[ | Nro Codige Descripcion Precio Cantidad Subtotal Acciones
Datos del cliente {

i i

Datos preducto

codigo

S/.
codigo 1 Datos def cliente

Agregar

WP s A~ e ~cmacEe

8 oTC Parc sclesde A 5o Bp 10

"
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Generar stock de los productos

@ Sistemadeventss DICONOR X = v - a8 X
€ > C O localhost8080/SistemaVentasWeb/Validar# e« 0@ :
G Gmsi B YouTube BY Maps @ Nuevaf — S Sisdeloselem.. [ Scimage Joumal &. »
Imprimir 1 hoja de papel
1D NOMBRE PRECIO STOCK ESTADO
Producto  Empleado
1 Teck i 7 = J
feclado Logitech 345 Editado 1500 7 Destino & AnyDesk Printer =
2 Mouse Logitech 567 00 8 1 |
Nombre 3 Laptop Lenovo Ideapad 520 00 100 1 Paginas Todo - CCIONES
4 HeadPhones Sony M333 s00 95 1
Precio 7 Impresora HP 550 8220 3 1 Do Medical ¥
9 Laptop ASUS Core i3 RAM 4Gb HDD 500Gb 11000 100 1
Color Color v
Stock 11 Monitor LG LED de 24 4500 19 1
12 Teclado Gamer Genius 200 2 1
Estado 13 Mouse Gamer Genius 500 14 1 Mésohites v
14 Parlantes Genius de 50 watts 200 20 1
15 Impresora Brother 326 200 19 1
16 Estabilizador Omega 60 watts w00 2 1
17 Teclado Gamer Omega 1300 30 1
18 Router ThLink 00 30 1
19 Switch TPLink 24 puertos s00 30 1

B =32

@ O Buscar B @ = ma M O 2 @ & 24 soleads. A G @) B0 L 00 %‘
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Evidencia 12

Documentacion Scrum V3

a) Introduccion

En esta seccion correspondiente al sprint 3 de la “Implementacion de un sistema web para
la gestion de ventas en una empresa electronica, Jaén 2022”. Se realiza mediante el enfoque con
el marco de trabajo Scrum. Se consideran las actividades desarrolladas en el sprint 3, los

artefactos, el alcance, las personas y roles de esta etapa.

b) Propésito de este documento

Facilitar la informacion de referencia necesaria para la etapa correspondiente al sprint 3 a

las personas implicadas en el desarrollo del sistema web de ventas para la empresa electronica.

¢) Artefactos:

Documentos: (a) pila de sprint 3 o Sprint Backlog, prototipos, documentos de pruebas.

d) Alcance

Procedimientos implicados en el desarrollo del sistema web de ventas para la empresa

electronica correspondientes la etapa del sprint 3.

Procedimientos

- Numeracion de serie de ventas.
- Comprobante de venta de productos.

- Reporte de ventas diarias.
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Evidencia 13

Pila Sprint 3 y prototipos 3

Fecha de Duracion
ID Tarea Fecha final Estado Objetivo
inicio en dias

Implementar un
procedimiento que
busque la Gltima
numeracion mas

Numeracion de )
13 1/28/2023 1/29/2023 1 Lanzado alta de la serie de

serie de ventas.
ventas en la base
de datos y genere
el siguiente

numero.

Se implementara

un procedimiento

Comprobante que muestre la
14 de venta de 1/29/2023 1/30/2023 1 Lanzado  informacidn de la
productos. venta en un reporte

PDF almacenada

en la base de datos.

Implementar un

procedimiento que

muestre la
Reporte de informacion de las
15 o 1/30/2023  1/31/2023 1 Lanzado o
ventas diarias. ventas diarias en

un reporte PDF
almacenada en la

base de datos.
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Numeros de serie de las ventas

@ Setemnde vmntas x4 - a8 x

€ 5 C O localhosBIBYSistemaVentasieb/Vaidar o2 0@ :

G Gl @ VouTss B Maps @ Nosspetst @ incodsbisqiecs @ Cusedevodeiver. [ SscalsdslienQu. W Gxcel- Excsbdalit. o Empodiamiswo. ws UnvemidsdNobsr. X Prebsersmien. G Andlsrdeioceen. [ Scimagolounslf W ProcsssdsCamds.

Datos del cliente Nroserie googo00i0 |
codigo A
Nro  Codige  Descripsion Precio  Cantidad  Sublotal  Acciones

Datos del cliente

1 1 Teclado Logitech 345 Editado 1500 1 1500
Datos praducta
codign Busear | Dates del producto

| Sacend) 2 3 Laptop Lenove Ideapad 520 8000 1 8000 m m
codigo 1 Datos def cliente
3 4 HeadPhones Sony M333 5000 1 5000 n m

§/.1450.0

e AP~ e - csmam0CE D 2 a0




145

Comprobante de venta de productos

@ Seivion de venter w4 - 8 x
€ > C O localhos:ENB0/SistemaVentasiWeb/Validar 2w 0@ :
G Goul @8 VoTuos B Maps @ Nueaf i Py aolounsld. W ProcedeCamde.  »
Imprimir 1 hoja de papel
i NroSerie. gaa000010
Neo Codige Deseripdion Precio Cantidad Sublotal Desiing & Avyoesk Printer -
o3 Lapiop Lenavo ideapad 520 8000 1 00
Datos del cliente 2 HeadPhones Sory M333 5000 1 5000 Fégas i g
16521971 3 3 Moue Logitech 567 w0 1 200
Diseiio Veiticel -
Alexa Peres
Datos producta Touita pugee; Color Color = '
—1 5613200
codigo '
codigo &,
ajustes. v
. (]

MO Buscar

= L |
& 27°C Mayorm. soleado. AG @R B %
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Reporte de ventas diarias

@ Sistema deventas DICONOR X+ 2= el S
€ 35 C O localhost8080/SistemaVentasWeb/Validar# e x 0@ :
G Gmai @B YouTuoe B Mops @ Nuevag — s Sisdelos elem.. [ Scimage Joumsl &. »
Imprimir 1 hoja de papel
D NomBRE PRECIO STOCK ESTADO —
Producto  Empleado [ Pedro Hernandez ~
1 Teclado Logitech 345 Editado wo 71 ot i - |}
2 Mouse Logitech 567 200 8
Nombre 3 Laptop Lenovo ldeapad 520 w00 100 1 paginas Todo ~  CCloNES
4 HeadPhones Sony M333 s00 95 1
e . - Elimin:
Precio 7 Impresora HP 550 820 3 1 e b
9 Laptop ASUS Core [3RAM 4GB HDD 500Gb 11000 100 1
Golor Golor -
Stock 11 Monitor LG LED de 24 400 190 1
12 Teclado Gamer Genius 200 220 1
Estado 13 Mouse Gamer Genius 0 4 1 Wésohaten v

15 Impresora Brother 326 s00 19 1
Eliminar
Estabilizador Omega 60 watts 00 20 1

%
17 Tecado Gamer Omega wo o 1 m

o (D
o (2D

bestonbibiinmalmi itin i m o]

| o e H e =ol®006 s ABan® 50 B




Evidencia 14

Reuniones diarias

Carpetas

©

Bandeja de ...

Y &

Borradores

v

&

Archivo

Q9 a

Notas

Correo no de...

Elementos eli...

3

Elementos en...

B3 Conversation ...

Crear carpeta ...

Grupos

X Cerrar Siguiente

ASUNTO MODIFICACIONES EN EL SISTEMA

@ Miguel Romero Gabriel

Para: rosario.ruizhu@gmail.com

Buenos dias, estima Rosario

Por favor necesito tu apoyo para poder realizar todos los procesos que requiere el proyecto.

£ d |

es necesario que en todo el desarrollo del proyecto sigamos parap un trabajo.

Necesitamos tener un listado de los datos de los productos de la empresa, empleados en el proceso de ventas.
Para Controlar el stock y tener una referencia de los datos registrados de los productos en el proceso de ventas.

Te informo que por mi parte sigo trabajando en el desarrollo del proyecto.

muchas gracias, saludos.

“\ Responder > Reenviar

147
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Evidencia 15

Documento de pruebas

a) Objetivo:

Recolectar la informacion necesaria para planear y controlar las pruebas de
funcionamiento realizadas a una iteracion determinada. En este documento se describira el
resultado esperado al probar el software, y constituye el plan de alto nivel utilizado para dirigir

las pruebas de funcionamiento.

b) Alcance:

El documento busca establecer un conjunto de pruebas para cada modulo que verifiquen

la funcionalidad del sistema web de ventas de la empresa electronica.

¢) Proposito de la evaluacion:

El conjunto de pruebas definido en este documento, se encuentra enfocado a la
verificacion de la funcionalidad de cada uno de los médulos descritos anteriormente y la

obtencion de los mejores resultados esperados por los interesados.
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Pruebas de integridad a los datos y verifica que los datos ingresados en las tablas de la base de datos no sufran cambios o se vuelvan

a la base de datos: Objetivo de la

tactica:

corruptos por la manipulacion de cada una de sus modulos. Ademas, comprobar que las relaciones

entre tablas en realidad estén asegurando la integridad referencial de los datos.

Tactica:

- Invocar cada acceso a la base de datos por medio de los procesos y métodos definidos,
enviando datos validos e invalidos.
- Verificar que cada proceso ocurra de manera correcta y que se retornen los datos esperados en

cada caso especifico.

Herramientas necesarias:

Copia de respaldo de la base de datos.

Criterio de éxito:

Retorno y no corrupcion de los datos al exponerlos a los procesos funcionales del sistema.

Consideraciones especiales:

Probar con un minimo de registros por tabla los procesos.

Todos los procesos seran invocados manualmente.




Pruebas de funcionamiento.

Adicionar cliente:

150

Objetivo de la tactica:

Verificar que un cliente es adicionado a la base de datos.

TAactica:

- Por medio del formulario de clientes ingresar en los campos los datos solicitados y
presionar el boton de Grabar registro.
- Se enviaran datos incorrectos en los campos para verificar que los avisos de informacion

invalida sean mostrados.

Herramientas necesarias:

Ninguna.

Criterio de éxito:

Se revisara la tabla de clientes de la base de datos y se verificara que el registro ingresado en el
formulario haya sido agregado correctamente.

en caso de enviar datos invalidos el registro no debe haber sido adicionado a la tabla clientes.

Consideraciones especiales:

Ninguna




Buscar cliente:

Objetivo de la tactica:

Verificar que el registro de un cliente es encontrado por motor de busqueda de MySql.

TAactica:

- Por medio del formulario de clientes se ingresara el DNI sobre el campo de texto, se
presionara el boton “Buscar .
- Se enviaran datos que no concuerdan con el tipo de datos del DNI con el fin de verificar que

los avisos sean mostrados.

Herramientas necesarias:

Ninguna.

Criterio de éxito:

En los campos de texto deben mostrarse los campos de cliente necesarios correspondientes al
numero de DNI ingresado.

En caso de enviar datos invalidos el motor de bisqueda no mostrara ningiin registro

Consideraciones especiales:

Ninguna
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Editar cliente:

152

Objetivo de la tactica:

Verificar que la edicion de un registro de cliente esté almacenada correctamente.

TAactica:

Una vez que se ubique el registro a editar desde la lista de clientes, se escribira la informacion en

el campo que se requiera modificar, posteriormente se presionara el boton Guardar.

Herramientas necesarias:

Ninguna.

Criterio de éxito:

Se revisara la tabla clientes y se verificara que el registro editado muestre el cambio realizado.
En caso de enviar datos invalidos el registro de la tabla cliente no debe ser modificado en la tabla

clientes y el sistema debe mostrar el aviso correspondiente.

Consideraciones especiales:

Para la prueba de DNI se requiere que en la base de datos exista un registro con el dato que se

pretende repetir.
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Eliminar cliente:

Objetivo de la tactica: Verificar que la eliminacion de un registro de cliente es eliminada de la base de datos.

Una vez que se seleccione el registro a eliminar desde la lista de clientes, se presionara el boton
Tactica: .

Eliminar.
Herramientas necesarias: Ninguna.

Se revisara la tabla Clientes y se verificara que el registro eliminado no se muestre en la base de
Criterio de éxito:
datos.

Consideraciones especiales: Ninguna
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