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RESUMEN

La presente tesis plantea el disefio y desarrollo de un Sistema Web para la mejora de
la gestion de ventas en la Empresa de Tecnologia Norsales Piura. El proceso de ventas
manual de la empresa presentaba diversas deficiencias, como la pérdida de
informacion, errores en la digitacion de las ventas, demora en los reportes, demora en
la entrega de los productos, lo que resultaba en una baja productividad en las ventas y
errores de informacion. Esta investigacion tiene como objetivo principal determinar como
un sistema web puede mejorar sustancialmente la gestion de ventas dentro de la
empresa. La investigacion se baso en una metodologia aplicada empleando el método
deductivo-inductivo. Se desarroll6 un sistema web en PHP con una base de datos
MYSQL. Los resultados obtenidos evidencian una mejora significativa en la gestion de
ventas tras la implementacién del sistema web. En la preprueba la productividad se
ubicaba en 1.1542, mientras que en la posprueba se alcanz6 un valor de 1.6667, lo que
representa una mejora significativa de 51.25%. Con respecto a la mejora en la cantidad
de errores de digitacién, en la pre prueba se obtuvo una media de errores de 8,92,
mientras que en la post prueba se obtuvo una media de errores 1,17 lo que representa
una reduccion significativa de errores, mejorando en un 86% la exactitud de la
informacién. En cuanto al incremento en las ventas, en la pre prueba se obtuvo una
media de S/.2077,50, mientras que en la posprueba se obtuvo una media de S/. 3000.00
lo que representa una mejora significativa del 30.75%. Se aplic6 la prueba de U Mann
de Whitney con tasa de error menor a 0.05, concluyendo que se lograron los objetivos
propuestos y, consecuentemente, se mejord la gestion de ventas en la Empresa de

Tecnologia Norsales Piura en el afio 2022.

Palabas clave: Sistema web, gestion de ventas, Norsales Piura.
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ABSTRACT

This thesis proposes the design and development of a Web System to improve
sales management in the Norsales Piura Technology Company. The company's
manual sales process had various deficiencies, such as loss of information, errors
in sales typing, delays in reporting, delays in product delivery, which resulted in
low sales productivity and information errors. The main objective of this research
is to determine how a web system can substantially improve sales management
within the company. The research was based on a methodology applied using
the deductive-inductive method. A web system was developed in PHP with a
MYSQL database. The results obtained show a significant improvement in sales
management after the implementation of the web system. In the pretest,
productivity was located at 1.1542, while in the posttest a value of 1.6667 was
reached, which represents a significant improvement of 51.25%. Regarding the
improvement in the number of typing errors, in the pre-test an average error of
8.92 was obtained, while in the post-test an average error of 1.17 was obtained,
which represents a significant reduction in errors, improving the accuracy of the
information by 86%. Regarding the increase in sales, in the pre-test an average
of S/.2077.50 was obtained, while in the post-test an average of S/. 3000.00 which
represents a significant improvement of 30.75%. The Whitney Mann U test was
applied with an error rate of less than 0.05, concluding that the proposed
objectives were achieved and, consequently, sales management was improved

at the Norsales Piura Technology Company in 2022.

Keywords: Web system, sales management, Norsales Piura
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INTRODUCCION

El avance de la tecnologia a lo largo de la historia ha brindado enormes beneficios a las
corporaciones, desde disminuir las barreras comerciales hasta optimizar sus procesos,
incrementando considerablemente su eficiencia y productividad. Es con esto que la
tecnologia hoy en dia estd mucho més accesible a las personas y a las empresas y se
ha convertido en una herramienta indispensable en todos los ambitos.

La implementacion de la tecnologia no solo se ve como una inversion sino como un
factor esencial para que las grandes, medianas y pequefias empresas utilicen sistemas
informéticos que les permitan satisfacer sus necesidades y alcanzar sus objetivos.

La empresa Norsales Piura, no es la excepcion; posee diversas lineas de negocio y
necesita de un sistema informatico Durante el estudio se observé que la gestién de
ventas era un proceso manual y lento, debido a que todos los prospectos de ventas y
las ventas se registraban en formularios de papel. Cada dia, una persona encargada
transferia estos formularios a una hoja de célculo, esto ocasionaba demora en las
ventas, errores en la digitacion, perdida de informacién y mucho retraso al momento de
realizar los informes o tener las métricas del negocio. Los problemas antes mencionados
nos llevaron a plantear una solucién, la cual consiste en un sistema web de gestién de
ventas para la Empresa de Tecnologia Norsales Piura.

La finalidad de la presente tesis denominada "SISTEMA WEB PARA LA MEJORA DE
LA GESTION DE VENTAS EN EMPRESA DE TECNOLOGIA NORSALES, PIURA —
2022" es optimizar la gestién de las ventas de la empresa mediante la mejora en la
productividad de ventas, mejorar la exactitud de la informacion, y el incremento de las
ventas; todo esto a través de un sistema web, donde su metodologia sera de tipo

inductivo - deductivo.



En el capitulo I: Se expone la situacion problematica relacionada con la emisiéon de
certificados, utilizando para ello datos estadisticos que respaldan la necesidad de una
solucion.

En el capitulo Il: Se presenta una revision de las investigaciones previas que han
abordado situaciones similares a la problemética planteada, asi como y las bases

tedricas que sustentan la investigacion actual.

En el capitulo lll: Se describe el disefio de investigacion empleado, detallando la
poblacién y muestra, asi como las técnicas de investigacion utilizadas para la

recoleccién y analisis de datos.

En el capitulo IV: Se presentan las fases de desarrollo del Sistema Web, desde la

planificacion y disefio hasta la implementacién y pruebas del sistema.

En el capitulo V: Se presentan los resultados obtenidos de la investigacion y se discuten
su significado en relacién con la problematica planteada. Se analiza cémo la solucién

implementada ha impactado en la gestion del proceso de practicas.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO

1.1  Planteamiento y formulacion del problema

En la presente investigacion se tomd como objeto de estudio a la Empresa de
Tecnologia Norsales Piura, ubicada en Santa Isabel, ciudad de Piura. Esta
empresa se dedicaba a la compra y venta de equipos tecnol6gicos, orientando
sus ventas principalmente a pequefios negocios o PYMES. Sus procesos
abarcan desde la negociacién con sus proveedores, pasando por la compra de
mercaderia, hasta la venta de la misma.

A pesar de que la empresa ya tiene afios en el mercado y registra ventas
regulares, la gestién interna no ha sido la mas adecuada lo que ha ocasionado
un bajo crecimiento del negocio.

Para evidenciar lo antes expuesto, se realizé una encuesta para visualizar la
situacion probleméatica en relacion con el proceso manual de registro de
informacion de la gestion de ventas. La encuesta se aplicé a 20 asesores de
ventas en el periodo del 2 al 5 de mayo de 2021.

A continuacion, se muestra la

Tabla 1 que ilustra estos resultados.



Tabla 1. Resultados de la encuesta aplicada a los asesores de ventas en el
periodo del 2 al 5 de mayo de 2021

Muy de De Neutral En Muy en
acuerdo acuerdo desacuerd desacuerdo
[0}
Registrar manualmente datos del 19% 24% 6% 33% 50%
cliente afectan negativamente la
productividad de ventas
Registrar informacién sensible del 26% 19% 13% 0% 0%
cliente de manera manual puede con
llevar a errores
Llevar el control de la informacién de 12% 22% 31% 33% 50%
ventas de forma manual puede con
llevar a la perdida de informacién
Llevar el proceso de ventas de forma 33% 14% 6% 0% 0%
manual puede provocar un retraso en la
finalizacion de la venta.
Gestionar las ventas de forma manual 10% 22% 44% 33% 0%
puede impedir el crecimiento de las
ventas de la empresa.
Total 100% 100% 100% 100% 100%

Nota: Encuesta- Asesores de venta de la Empresa de Tecnologia Norsales.

Tabla 1. Resumen de encuesta

Del analisis de los resultados obtenidos en la

Tabla 1, podemos realizar las siguientes interpretaciones para cada pregunta

planteada:

Pregunta 1: ¢ Cree que registrar manualmente datos del cliente afectan
negativamente la productividad de las ventas?

Muy deacuerdo

[ En Desacuerdo

5%

45%

De acuerdo

40%

@ Muy en desacuerdo

Neutral



Figura 1. Porcentaje de respuestas a la Pregunta 1.

Al analizar la Figura 1, se observa que las respuestas "Muy de acuerdo" y "De
acuerdo" representan un 85% del total. Esto permite inferir, de manera
preliminar, que el trabajo manual si afecta negativamente la productividad en las
ventas.

Pregunta 2: ¢Cree que registrar informacion sensible del cliente de manera

manual pueden con llevar a errores?

109976
35% 55%
Muy deacuerdo De acuerdo @ Neutral
W En Desacuerdo B Muy en desacuerdo

Figura 2. Porcentaje de respuestas a la Pregunta 2

Al analizar la Figura 2, se observa que las respuestas "Muy de acuerdo" y "De
acuerdo" representan un 90% del total. Esto permite inferir, de manera
preliminar, que el registro manual de informacion de clientes puede generar

errores en la gestion de ventas.

Pregunta 3: ¢ Cree llevar el control de la informacién de ventas de forma

manual puede con llevar a la perdida de informacion?



Muy deacuerdo De acuerdo @ Neutral

B En Desacuerdo B Muy en desacuerdo

Figura 3. Porcentaje de respuestas a la Pregunta 3

Al analizar la Figura 3, se observa que las respuestas "Muy de acuerdo" y "De
acuerdo" representan un 75% del total. Esto permite inferir, de manera

preliminar, que el registro manual de las ventas podria conllevar a la pérdida de

informacién en la gestion de ventas.

25%

70%

Muy deacuerdo De acuerdo @ Neutral

W En Desacuerdo B Muy en desacuerdo

Figura 4. Porcentaje de respuestas a la Pregunta 4

Al analizar la Figura 4, se observa que las respuestas "Muy de acuerdo" y "De
acuerdo” representan un 95% del total. Esto permite inferir, de manera
preliminar, que el registro manual de las ventas podria llevar a un retraso en la

concrecion o finalizacién exitosa de la venta con el cliente.

Pregunta 5: ¢Gestionar las ventas de forma manual puede desencadenar a

que la empresa se estanque en el incremento de las ventas?



20%

40%

Muy deacuerdo De acuerdo @ Neutral

M En Desacuerdo B Muy en desacuerdo

Figura 5. Porcentaje de respuestas ala Pregunta 5

Al analizar la Figura 5, se observa que las respuestas "Muy de acuerdo" y "De
acuerdo" representan un 60% del total. Esto permite inferir, que mantener un
modelo de gestion de ventas tradicional o manual podria llevar a un
estancamiento en el crecimiento de las ventas de la empresa, ya que no se

adapta a las exigencias de los tiempos modernos.

1.1.1 Productividad en la Empresa Norsales durante enero 2021
marzo 2021.

En la empresa Norsales se observé una tendencia a la baja productividad

durante el afo 2021, como se evidencia en la Tabla 2.

SEMANA CANTIDAD DE N° RATIO DE MONTO DE
VENTAS ASESORES | PRODUCTIVIDAD VENTAS
DE VENTA
1 20 20 1 S/1,800.00
2 23 20 1.15 S/2,070.00
3 29 20 1.45 S/ 2,610.00
4 32 20 1.6 S/ 2,880.00
5 18 20 0.9 S/1,620.00
6 26 20 1.3 S/ 2,340.00




7 22 20 11 S/1,980.00
8 19 20 0.95 S/1,710.00
9 20 20 1 S/1,800.00
10 28 20 1.4 S/ 2,520.00
11 24 20 1.2 S/2,160.00
12 16 20 0.8 S/1,440.00
Promedio 23.083 20 1.15 S/2,077.50

Tabla 2. Productividad de enero a marzo 2021

Tomado de: Listado de prospectos de enero a marzo, 2021.NORSALES SAC (1).

La Tabla 2 muestra las ventas realizadas durante las semanas de enero a marzo
del 2021. En la columna "Ratio de ventas", se presenta la relacion entre la
cantidad de asesores y la cantidad de ventas. Como se puede observar, la ratio

de productividad es baja, considerando que la empresa cuenta con 20 asesores.

1.1.2 Errores de registro manual durante enero 2021 a marzo 2021.

En la empresa Norsales se identificaron errores de digitacion durante el afio 2021

al registrar la informacion de las ventas, como se evidencia en la Tabla 3.

Tabla 3. Errores de registro de enero a marzo 2021



SEMANA CANTIDAD DE
ERRORES

1 10

2 5

3 15

4 20

5 5

6 7

7 9

8 5

9 6
10 10
11 8
12 7

Tomado de: Libros de prospectos.NORSALES SAC (2)

La Tabla 3 muestra la cantidad de errores de digitacion en las ventas registrados

durante las semanas de enero a marzo del 2021. En la columna "Cantidad de

errores", se detallan los tipos de errores cometidos, como, por ejemplo, errores

al digitar el DNI, el numero de contacto, la direccion o el nombre del cliente.

1.1.3 Incremento de ventas durante enero 2021 a marzo 2021.

En la empresa Norsales, durante el afio 2021, se han presentado dificultades

con el incremento de ventas. Como consecuencia, no se han logrado las metas

establecidas, tal como se muestra en la Tabla 4.

SEMANA VENTA META DIFERENCIA
1 S/1,800.00 S/2,000.00 -S/200.00
2 S/2,070.00 S/3,000.00 -S/930.00
3 S/2,610.00 S/2,000.00 S/610.00
4 S/2,880.00 S/5,000.00 -S/2,120.00
5 S/1,620.00 S/3,000.00 -S/1,380.00
6 S/2,340.00 S/3,000.00 -S/660.00
7 S/1,980.00 S/3,000.00 -S/1,020.00
8 S/1,710.00 S/2,000.00 -S/290.00
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9 S/1,800.00 S/3,000.00 -S/1,200.00 Tabla 4
10 S/2,520.00 S/2,000.00 S/520.00
11 S/2,160.00 S/3,000.00 -S/840.00
12 S/1,440.00 S/2,000.00 -S/560.00

Comparacion de ventas con las metas enero a marzo 2021

Tomado de: (1)

En la Tabla 4 se pueden observar las ventas y las metas de las semanas de

enero a marzo del 2021. Como se puede evidenciar en la columna "diferencia”,

no se alcanzaron las metas de ventas.

1.1.4 Formulacién del problema

Problema General

¢,Como mejorar la gestion de ventas mediante la implementacién de un sistema

web en la Empresa de Tecnologia Norsales, Piura, 2022?

Problemas Especificos

1.2 Objetivos

1.2.1

¢, Como mejorar la Productividad de la gestion de ventas mediante
la implementacion de un sistema web en la Empresa de Tecnologia
Norsales, Piura, 20227

¢,Como mejorar la Exactitud de la gestion de ventas mediante la
implementacion de un sistema web en la Empresa de Tecnologia
Norsales, Piura, 20227

¢, Como incrementar las ventas en la gestidon de ventas mediante la
implementacion de un sistema web en la Empresa de Tecnologia

Norsales, Piura, 2022?

Objetivo General
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Mejorar la gestion de ventas mediante la implementacidén de un sistema web en

la Empresa de Tecnologia Norsales, Piura, 2022.

1.2.2 Objetivos especificos

e Mejorar la Productividad de la gestion de ventas mediante la
implementaciéon de un sistema web en la Empresa de Tecnologia
Norsales, Piura, 2022.

o Mejorar la Exactitud de la gestion de ventas mediante la implementacion
de un sistema web en la Empresa de Tecnologia Norsales, Piura ,2022.

e Incrementar las ventas en la gestion de ventas mediante la
implementacion de un sistema web en la Empresa de Tecnologia

Norsales ,Piura 2022.

1.3 Justificacion e importancia

1.3.1 Justificacion practica:

Mediante la realizacion de la presente tesis y la aplicacién de los conocimientos
sobre la Ingenieria de Software, se soluciona la problematica principal referente
a la gestion de ventas en la Empresa de Tecnologia Norsales Piura.

La presente investigacion busca ayudar tanto a los supervisores, asesores de
ventas como a la gerencia del negocio a controlar de forma 6ptima la gestion de
ventas de la empresa Norsales Piura. Para ello, se implementa un sistema web
amigable y sencillo de usar, tal como indica (3), ademas de responsivo para su
uso en dispositivos maviles. El sistema web a implementar contempla desde la
concepcién de la venta, el registro del cliente y cada etapa por la cual la venta
debe pasar hasta su finalizacion.

Ademas, el sistema web contara con modulos de reportes que permitirdn a la
gerencia tomar mejores decisiones. Asimismo, se implementa un dashboard
para visualizar en tiempo real el avance de las métricas. Con esta solucion
tecnolégica se busca reemplazar todo el proceso manual de gestion de ventas
gue actualmente la empresa tiene, lo cual conlleva a un mayor tiempo para

concretar una venta y a una tediosa gestion de la informacion de ventas.

1.3.2 Justificacioén teoérica:
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La presente investigacion también se realiza con el propédsito de aportar al
conocimiento existente sobre el uso de los sistemas web en la gestidén de ventas.
Se demostrara que el uso de este sistema apoya en el proceso de ventas
realizando el registro de una forma rapida y sencilla, mostrando los reportes de

ventas en tiempo real para una mejor toma de decisiones.

Asimismo, el proyecto de investigacion actual sienta las bases para que otras
investigaciones de indole similar o de mayor envergadura puedan solucionar los
inconvenientes u optimizar otros procesos significativos que se desplieguen

dentro de las empresas del mismo sector.

1.4 Hipétesis y descripcion de variables

14.1 Hipotesis

La implementaciéon de un sistema web mejorara la gestibn de ventas en la

Empresa de Tecnologia Norsales Piura, 2022.

14.2 Hipotesis Especificas

¢ La implementacién de un sistema web mejorara la productividad de
la gestion de ventas en la Empresa de Tecnologia Norsales, Piura
2022.

¢ La implementacién de un sistema web mejorara la Exactitud de la
gestién de ventas en la Empresa de Tecnologia Norsales, Piura,
2022.

e La implementacion de un sistema Web incrementa las ventas en la

Empresa de Tecnologia Norsales, Piura, 2022.

1.4.3 Sistema de Variables

Una vez recopilada la informacion pertinente, se procede a seleccionar el tipo
y disefio de investigacién adecuados para abordar el problema planteado. En
este caso se consideran las variables:

VI . Sistema Web

VD : Gestion De Ventas En Empresa de Tecnologia Norsales .
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La Tabla 5 presenta la operacionalizacion de las variables dependiente e

independiente, detallando las dimensiones,
definiciones desde el punto conceptual.

Tabla 5. Matriz operacional de variables

indicadores, asi como sus

Definicién Dimensiones | Indicador Operacionalizacién
Variable
Independiente
Sistema Web Segun Heredero, Agius, Aceptacion Grado de Segln Westreicher
Romero y Medina (4 p. 21) aceptacion | (5) Numero usuarios
expresan lo siguiente: Un aceptan el sistema /
sistema de informacion “es un Total Usuarios
conjunto de recursos técnicos, *100%
humanos y econémicos, 7
interrelacionados
dinamicamente, y organizados
en torno al objetivo de
satisfacer las necesidades de
informacion de una
organizacién empresarial para
la gestién y la correcta
adopcién de decisiones”
Variable
Dependiente

Gestion de
Ventas

Segun (6), la gestién de venta se define como “la planeacién, la direccion y el control de
las actividades del personal de ventas, incluye el reclutamiento, seleccién, capacitacion,
equipamiento, asignacion, determinacién de rutas, supervision” FALTA N° PAG.

Segun La Rae (7) define Productividad Ratio de Segun Mejia Cafias
productividad como “La relacién productivid | (8) Resultado

entre lo producido y los medios ad alcanzado o
empleados, tales como mano producido /Recursos
de obra, materiales, energia” utilizados

Segun (9) la precisién de la Precisién de la | Grado de Segun Tobella,
informacion consiste en el informacion concordanc | Torrallardona (10)
registro de la informacion de ia es Desviacién

forma correcta sin omitir ni un estandar de la

dato que pueda generar errores cantidad de errores/
y puedan utilizarse como fuente Media de cantidad
de informacion fiable, clara 'y errores * 100
precisa que no pueda servirse

para confusiones o

malinterpretaciones.

En (11) se define la venta como | Ventas Volumen Segun (12) (Namero
“contrato en virtud del cual se tr de Ventas total de articulos
ansfiere a dominio ajeno una co vendidos * Precio
sa propia por el precio pactado” Unitario de venta)
FALTA N° PAG
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes

2.1.1 Tesis Internacionales

En (13) se aborda el problema de optimizar la gestién de ventas, el control de
cuotas y pagos, y la oferta de productos en linea. La tesis buscaba dar soluciéon
a esta problematica en el contexto de la creciente tendencia del comercio
electrénico, donde las personas realizan cada vez mas compras a través de
internet. en lugar de acudir a un establecimiento fisico. Para ello, se aplicé la
metodologia agil XP, concluyendo que con el sistema Eshop Alexis es posible
gestionar y publicar las ventas en linea. Como resultado principal, se obtuvo que
el 51% de los clientes prefiere realizar compras presenciales en el local, mientras
qgue el 49% lo prefiere via internet. El aporte de la tesis citada radica en el
desarrollo de un sistema web para controlar de manera mas eficiente un proceso
que antes se realizaba de forma manual, situacion muy similar al problema

identificado en la presente tesis.

La investigacion de (14) aborda el problema de la disminucion de la
productividad de las ventas araiz de la pandemia COVID-19. Esta crisis sanitaria
gener6 un impacto negativo en la gestion comercial de las empresas,
independientemente de su tamafio. Para dar solucién a esta problemética, se
propuso el desarrollo de un aplicativo movil que facilitara la venta de productos

a través del servicio de delivery. Se emple6 las metodologias SCRUM y XP,

15



concluyendo en que el modelo de negocio de gestion de ventas en las empresas
con el aplicativo permite a los clientes realizar su pedido de forma flexible y
eficiente. Como resultado principal se obtuvo que las personas a pesar de tener
un aplicativo mévil para efectuar sus compras prefieren ir de forma presencial al
establecimiento El aporte de la tesis citada considerando que desarrollaron un
aplicativo movil para poder aumentar las ventas dentro de las empresas, es una

problematica muy similar al problema identificado en la presente tesis.

La investigacion de (15) analiza el problema derivado del control deficiente del
stock de productos y la gestion inadecuada de las ventas. Esta ultima se
realizaba de forma manual, con la transcripcién periédica de informacién a hojas
de célculo de Excel, lo que propiciaba la pérdida de datos. Para dar solucién a
esta problematica, se propone la implementacion de un sistema de informacién
que optimice las funciones generales de venta, proporcionando herramientas
para la administracion y el conocimiento preciso de cada producto en stock. Para
ello, se aplicé la metodologia agil XP, concluyendo que "al finalizar el proyecto
se observé que se habian podido cubrir todos los requerimientos descritos desde
la planificacion". El resultado principal es cualitativo, ya que se desarroll6 un
software facil de usar para que los usuarios no requieran invertir demasiado
tiempo en su aprendizaje. Este resultado es positivo, pues la interfaz refleja
claramente los procesos del negocio, permitiendo que un usuario comun, sin
necesidad de ser un experto en la materia, pueda manejar el sistema sin
problemas y con poca instruccion. El aporte de la tesis citada radica en el
desarrollo de un sistema de informacion para controlar de manera eficiente la
informacion de ventas, lo que representa una problematica similar al problema

identificado en la presente tesis.

En (16) se analiza el problema de la inestabilidad en las ventas derivado de la
ausencia de un sistema de marketing adecuado para estabilizarlas. La tesis
empled la metodologia tradicional RUP, logrando la creacion de un sitio web
ligero e intuitivo para facilitar el acceso de los usuarios y la realizacion de
compras. Ademas, se desarroll6 una herramienta comercial que complementa la
practica de compras. Como resultado principal, se obtuvo un incremento en las
ventas debido al aumento de la exposicion y, por ende, de las posibilidades de
venta. El aporte de la tesis radica en el desarrollo de un sistema web que mejora
la productividad de las ventas, abordando una problematica similar a la

identificada en la presente tesis.
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En (17) se estudié el problema de establecer estrategias adecuadas para
mejorar los procesos de venta. Para la tesis en cuestion, se empled la
metodologia de desarrollo de software en cascada, llegando a la conclusion de
que los sistemas web pueden optimizar el proceso de ventas dentro de una
empresa. Como resultado principal, tras la realizacién de diversas encuestas y
pruebas, se evidencid que la totalidad de los colaboradores consideran
altamente beneficioso la implementacién de un Portal Web para la empresa, el
cual permitird dar a conocer los productos y servicios ofrecidos. El aporte de la
tesis citada se halla en el desarrollo de un portal web para mejorar las ventas y
el marketing, lo que representa una problematica similar al problema identificado
en la presente tesis.

En (18) se estudi6 el problema de establecer estrategias para el crecimiento de
las ventas, lo que motivo la necesidad de implementar un sistema de ventas en
linea. Este sistema permite a los clientes visualizar el catdlogo de productos y
realizar compras. Para la tesis descrita, se aplicO la metodologia de
programacion extrema, concluyendo que al implementar la aplicacién
FiresPymes E-commerce, se puede gestionar de manera 6ptima las ventas,
6rdenes, manejo de existencias y costos de los productos, con solo tener acceso
a internet. Como resultado principal, se obtuvo un software confiable, ya que se
aplicaron multiples pruebas de testing con resultados favorables. El aporte de la
tesis citada radica en el desarrollo de un portal web para incrementar las ventas
y el crecimiento en el mercado, lo que representa una necesidad similar a la de

la presente tesis.

La investigacion de (19) analiza el problema de la ineficiencia en la gestién de
los procesos de compra y venta, derivado de su caracter manual, la elevada
demanda de trabajo y las consecuentes demoras. Para dar solucién a estas
dificultades, se propuso la implementacién de un sistema web para gestionar las
compras y ventas de la empresa. Se aplicd la metodologia agil XP en el
desarrollo de la tesis, concluyendo que los sistemas web son herramientas
fundamentales en la actualidad para el éxito de las ideas de negocio, gracias a
su facilidad de uso y capacidad para mostrar la informacion requerida por el
usuario. Como resultado principal, se destaca la mejora en los procesos de
compray venta tras la implementacion del sistema de informacion, evidenciando

una optima reduccion de tiempos en los procesos de la empresa. El aporte de la
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tesis citada, al desarrollar un sistema web para la gestién eficiente de ventas y

compras, coincide con una necesidad similar identificada en la presente tesis.

En (20), se aborda el problema de la mejora en los procesos de comercializacion
de una panaderia, debido a su caracter manual y las consiguientes demoras en
la entrega de productos. Para solventar estas dificultades, se propone la
implementacion de un aplicativo web que permita a los clientes reservar
productos, retirarlos en el local, no perder tiempo en colas de espera verificar las
promociones, al tiempo de estar en comunicacién constante con la panaderia.
La metodologia ICONIX fue utilizada para el desarrollo de la aplicacion,
concluyendo que la arquitectura de tres capas (interfaz de usuario, base de datos
y servidor) en conjunto con la metodologia ICONIX, facilita la gestion del ciclo de
vida de la aplicacion y la organizacion de la informacion en tiempo real. Como
resultado principal, se destaca la mejora en los procesos de comercializacion
tras la implementacion del aplicativo web. El aporte de la tesis citada, al
desarrollar un sistema web para la gestion de ventas y compras, coincide con

una necesidad similar identificada en la presente tesis.

En (21) se analiza la falta de competitividad de las empresas distribuidoras de
materiales de construccion en Bafios-Tungurahua. La investigacion busca
implementar estrategias de comercio electrénico y gestion de ventas para
optimizar la competitividad de estas empresas y ayudarlas a alcanzar sus
objetivos comerciales y econémicos. La metodologia utilizada consistié en una
revision bibliografica sobre comercio electrénico y gestiébn de ventas, y se
aplicaron encuestas y entrevistas a los distribuidores para recopilar datos sobre
su experiencia y percepcién de estas estrategias. Los resultados concluyen que
la implementacion efectiva de estrategias de comercio electrénico y gestion de
ventas es fundamental para mejorar la competitividad de las empresas del
sector. Un hallazgo significativo es que el 100% de los negocios de la region
identificaron la necesidad de comercializar sus productos a través de plataformas
digitales. El aporte de la tesis, al buscar una estrategia comercial para optimizar
la gestibn de ventas, coincide con una necesidad similar identificada en la

presente tesis.

En la investigacion de (22) se aborda el problema de la falta de enfoque en la
gestion estratégica y efectiva de las ventas en las empresas, asi como la

carencia de herramientas informaticas para un mejor control del proceso de
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ventas. Por ello, la investigacion se centra en el proceso de venta como un
proceso continuo compuesto por diversas etapas que puede optimizarse
mediante la implementacion de modelos de gestibn de ventas efectivos. La
metodologia empleada es de tipo cualitativa y exploratoria, complementandose
con entrevistas a expertos en el campo de las ventas y la gestion empresarial
para obtener informacion adicional y validar el marco conceptual propuesto. La
investigacion se sustenta en la experiencia y el conocimiento de estos expertos.
La principal conclusion es que, para lograr un rendimiento exitoso en ventas, las
empresas deben adoptar un enfoque centrado en la gestion estratégica y efectiva
del proceso de venta, y no solo en la capacidad del equipo de ventas. El principal
resultado de la tesis es el desarrollo de un marco conceptual para la gestion
estratégica y efectiva de las ventas en las empresas. El aporte de la tesis citada
se halla en la busqueda de estrategias y herramientas informaticas para un mejor
control del proceso de ventas, lo que presenta necesidades similares a la

presente tesis.

2.1.2 Tesis Nacionales

En (23) se analiza el problema del trabajo manual en una empresa de calzado,
que conllevaba una gestion de ventas deficiente. La investigacién propone como
solucion la implementaciéon de un sistema web para la gestiébn de ventas e
inventario, utilizando la metodologia SCRUM vy el Lenguaje Unificado de
Modelado (UML) para un desarrollo adecuado del sistema web. Se aplicé la
prueba de Student a una muestra de 11 personas. Los resultados concluyeron
gue el sistema web permitié reducir en un 58% el tiempo de ejecucién del
proceso de ventas y en un 57% el proceso de gestion de inventarios. Ademas,
se redujeron las tareas manuales y se incrementaron los reportes para la gestiéon
de inventarios. Se validaron todas las hip6tesis propuestas y se demostré el
impacto positivo del sistema web en los procesos de ventas y gestion de
inventarios de la empresa de calzado. A partir de este estudio de caso, se
destaca la importancia de las historias de usuario como herramienta para
describir las funcionalidades del sistema en el contexto del desarrollo de software

agil.

En (24), se identifica como problema la ineficiencia en todo el proceso de ventas,
desde la generacion de comprobantes de pago hasta la elaboracion de estados
de cuentas y reportes donde se detecta un tiempo prolongado en la realizacion

de estas tareas. Para solucionarlo, se plantea la implementacién de un sistema
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web que gestione la informacion de ventas de manera eficiente, optimizando el
proceso y reduciendo los tiempos de gestién. La metodologia de trabajo utilizada
fue RUP, la cual proporcioné una mejor comprensiéon del negocio, identificando
oportunidades de negocio y sugiriendo posibles soluciones a través de
diagramas detallados. Se trabajé con una muestra de 30 flujos de ventas. Los
resultados concluyeron que el desarrollo del sistema web mejoré el tiempo de
elaboracion del comprobante de venta de 9.17 minutos a 4.20 minutos, lo que
representa una mejora del 54% con respecto al tiempo inicial. Esto reafirma que
la implementacion de un sistema web permite el tratamiento de grandes

volimenes de datos de manera sencilla.

En la investigacion de (25) se analiza el problema de la falta de automatizacion
en los procesos de compra, venta y generacion de reportes de caja en la
distribuidora Plasduit. A pesar de contar con un software de escritorio para la
produccién, este no esta especializado en la gestion de compras, ventas y control
de inventarios. Como solucién, se plante6 el desarrollo e implementacion de
una aplicacién web para la mejora de los procesos de compra y venta de la
distribuidora Plasduit’. Las metodologias utilizadas fueron Rational Unified
Process (RUP) y Unified Process Modeling (UML), las cuales permitieron un
desarrollo de trabajo 6ptimo, resultando en un acertado analisis y disefio del
aplicativo web.Los resultados de la investigacion indican una disminucion
significativa del tiempo en la realizacion de los procesos de venta, compra y
generacion de reportes de caja, con un promedio de 8,25 minutos, 8,10 minutos
y 1 minuto, respectivamente. En conclusion, se confirma que la implementacion
de la aplicaciébn web impacta positivamente en la solucién de los problemas

identificados.

En (26) se expone la probleméatica que enfrenta la empresa Comercial &
Distribuidora HR. La empresa, al tener una gran afluencia de clientes diaria, tiene
dificultades para registrar el stock exacto de la mercaderia de manera
actualizada. Ademas, no se realiza una verificacion adecuada de los productos
al momento de su recepcion. Por otro lado, los pedidos de los clientes se
completan en proformasy, si el cliente esta de acuerdo, se genera una boleta de
venta. Este proceso genera un doble procedimiento de gestion de venta, lo cual
resulta ineficiente. Para solucionar estos problemas, se propone “la
implementacion de un sistema web que permita mejorar los procedimientos de

recepcion de productos por parte de los proveedores; Optimizar el registro de
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cotizaciones; Mejorar el tiempo en la gestién de ventas. La metodologia RUP fue
la que mejor se adapté a la gestibn del proyecto. Los resultados de la
investigacion indican que, con una confiabilidad superior al 77% en los
instrumentos aplicados, se puede afirmar con una confiabilidad superior al 77%
en los instrumentos aplicados, se confirma que la implementacion de un sistema
web mejora significativamente la gestion de ventas en la empresa Comercial &
Distribuidora HR S.A.C. Ademas, al ser una investigacion aplicada, nos ha
permitido obtener una guia valiosa sobre los pasos a seguir y la forma correcta

de procesar los datos disponibles.

En (27) se investigd el problema de la demora en la produccién de la empresa
dedicada a la fabricacion de tubos. Se detectd un retraso en los procesos de
almacenamiento, compras y ventas. El almacén no tenia un control de stock
adecuado, lo que generaba una mala gestién de ventas en general. Ante esto,
se propuso desarrollar e implementar un sistema web para gestionar
adecuadamente esta investigacion los procesos de almacén, compras y ventas.
Se aplico la metodologia PMI. Las conclusiones obtenidas fueron: El inventario
semanal se realiza en un promedio de 0.71 dias; La realizacién de una orden de
compra con aprobacién correspondiente se realiza en un promedio de 0.71
horas; El tiempo en realizar una venta al por mayor se hace en un promedio de
5.06 minutos. Estos resultados muestran una notoria mejora en los procesos
mencionados. Ademas, la gran mayoria de los trabajadores encuestados

estuvieron satisfechos con la implementacion.

En (28), se analizé el problema relacionado con las deficiencias en el area
administrativa, derivadas del uso tradicional del manejo de la informacion. Este
método ocasionaba demoras en la atencion al cliente debido a que el proceso
de venta se realizaba de forma manual en cuadernos, lo que dificultaba el control
del stock de productos y, ademas, impedia ofrecer el servicio de delivery que era
altamente solicitado por los clientes. Como solucién se implementd un sistema
web de gestion comercial para optimizar el proceso de ventas, permitiendo
reducir el uso de recursos, disminuir los tiempos de atencion, evitar la pérdida de
datos y generar reportes relevantes para la toma de decisiones estratégicas en
la empresa. La solucion propuesta se desarrollé aplicando la metodologia RUP
(Rational Unified Process). Como conclusion, se evidenci6 que la

implementacion del sistema web optimizé significativamente el proceso de
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ventas. Se eliminaron por completo los errores derivados de calculos manuales,

como la elaboracién de boletas y el control de productos.

En la investigacion de (29), se identific6 como problema el desarrollo ineficiente
de las actividades de ventas, que se realizaban manualmente en hojas de célculo
y fichas de registro. Esto ocasionaba un manejo deficiente de la informacion, ya
gue los trabajadores debian desplazarse a diferentes areas y brindar
retroalimentacion sobre los datos obtenidos de las ventas diarias para la
planificacion y entrega de productos. Esta situacion generaba molestias en los
clientes. Por esta razon, se propone desarrollar un aplicativo web para mejorar
el proceso de ventas de equipos informéaticos y lograr una mayor eficiencia en el
flujo de ventas. El desarrollo se bas6 en la metodologia Proceso Unificado
Racional (RUP). Entre las conclusiones, se destaca que: “La aplicacion permite
realizar todas las tareas del proceso de ventas y almacén"; el 100% de los
encuestados respondié "Muy de acuerdo" con la implementacién del sistema.
Ademas, se obtuvieron los siguientes resultados: Reduccién significativa en el
tiempo de servicio al cliente y menores costos de servicio al cliente. Esto se

traduce en beneficios que impactan positivamente a la empresa Terabytes.

En (30), se estudié el problema presentado en la empresa Humaju, donde la
ejecucion manual de sus procesos generaba informacion faltante o incompleta
para la realizaciéon de solicitudes, lo que ocasionaba demoras en el servicio al
cliente, especialmente en el proceso de compra y venta. Para solucionar este
problema, se aplicoé la metodologia del Proceso Unificado Agil (AUP). Los
resultados obtenidos fueron: Se redujo el tiempo de elaboracion del comprobante
de pedido de cliente y su orden respectiva de 22,63 minutos a 3,87 minutos en
el post-test. Esta mejora demuestra el impacto positivo de la implementacién del
sistema. Se confirma que una metodologia agil reduce considerablemente los
tiempos en el proceso de ventas, permite detectar riesgos de gestion durante el
desarrollo del sistema y se centra en la funcionalidad del sistema para cubrir las
necesidades del usuario. Ademas, es una metodologia bien definida en las

etapas de disefio y construccién de software.

En la investigacion de (31), se identific6 como problema el desarrollo deficiente
del proceso de gestion de ventas en la empresa PERU TOUR E.IL.R.L. El registro
de datos de clientes, reservas y cotizaciones para la venta de tours se realizaba
manualmente en cuadernos, lo que generaba pérdida de clientes en

comparacion con otras empresas de tours digitalizadas. Se implemento la
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metodologia Scrum para mejorar el proceso de gestién de ventas. El resultado
fue la aprobacién del 90% de los trabajadores en la implementacion del sistema.
Las conclusiones del estudio son: El sistema permiti6 mejorar el proceso de
gestion de ventas; se disminuyo el tiempo en los procesos; se logré una mejor
organizacién y detalle de datos precisos de las reservas. Estos resultados
cumplieron con el objetivo general de optimizar la gestién de ventas en la
Empresa PERU TOUR E.I.R.L. mediante la implementaciéon de un sistema de

informacion web.

En (32), se identifico como problema las deficiencias en el proceso de venta de
la empresa Avikar S.A.C. El proceso era lento, con un registro de datos poco
preciso en cuadernos, lo que generaba muchos errores. Bajo la linea de
investigacion en tecnologia de la informacion y comunicacion (TIC), se desarrollé
un estudio para solucionar este problema. Los resultados del estudio revelaron
gue el 61% de los trabajadores encuestados estaban insatisfechos con la gestion
de los procesos en la empresa Avikar S.A.C., mientras que solo el 39% la
aprobaba. La principal conclusion es la necesidad de automatizar el proceso de

gestion de ventas.

En (33), se identific6 como problema la baja rentabilidad de la empresa, debido
en parte a una gestion de ventas ineficiente o limitada. La metodologia de
investigacion fue de tipo aplicada, con un enfoque cuantitativo y cualitativo. La
principal conclusion es que la implementacién de un plan de accién para mejorar
la gestion de ventas puede tener un impacto significativo en la rentabilidad de la
empresa. El principal resultado es gue la implementaciéon del plan de accién
propuesto permiti6 mejorar la gestion de ventas y aumentar la rentabilidad en un
11,48%. Este aporte es relevante para la presente tesis, ya que busca
estrategias para mejorar la rentabilidad de la empresa, la cual es una necesidad

similar a la presente tesis.

En (34), se identific6 como problema que la empresa tiene dificultades para
promocionar sus productos en linea y llegar a su publico objetivo debido a la falta
de una estrategia de marketing digital efectiva. Ademas, la empresa no cuenta
con un sistema en linea para gestionar sus ventas, lo que puede ocasionar
errores en la gestion y limitar su capacidad para realizar ventas en linea. La
metodologia de investigacion utilizada se bas6 en una combinacién de técnicas
cuantitativas y cualitativas para obtener informacién sobre la problematica y

evaluar la efectividad de la solucién propuesta. La principal conclusion es que la
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implementacién de un sistema de gestion de ventas en linea, combinado con
estrategias efectivas de marketing digital, puede mejorar significativamente la
presencia en linea de la empresa y aumentar sus ventas. El principal resultado
es que la implementacién del sistema web y una buena estrategia de marketing
han tenido como consecuencia la mejora de la productividad en ventas de la
gestion de ventas en la empresa Imperio Store E.I.R.L de un 51% a un 101%, lo
que representa un incremento del 50%. El aporte de la tesis citada radica en que
busca estrategias para mejorar la productividad de ventas de la empresa, lo cual
es una necesidad similar a la presente tesis.

En (35), se identifico como problema la ineficiencia y falta de precision en el
registro de los datos de tareo de los trabajadores de la empresa pesquera. La
metodologia de investigacion es de tipo aplicada y de caracter descriptivo con
enfoque cuantitativo, de disefio no experimental. El principal resultado es que la
implementacion del sistema web ha mostrado una disminucién en la cantidad de
errores: la pre-prueba tenia una media de 97 errores por mes y en la post-prueba
se obtuvo O cantidad de errores por mes, mejorando significativamente los
registros de la empresa. La conclusion evidencia que la implementacion de una
aplicacion web moévil para el registro de datos de tareo puede mejorar
significativamente la eficiencia y precision en la gestién de los recursos humanos
de la empresa. El aporte de la tesis citada se basa en que busca un sistema
web para mejorar la exactitud de la informacion, lo cual es una necesidad similar

a la presente tesis.

2.2 Bases Teobricas

2.2.1 Sistemas informaticos:

Los sistemas informaticos , segun (36)“consisten en la compleja interconexion
de numerosos componentes de hardware y software, los cuales son
bésicamente sistemas deterministas y formales, de tal forma que con un input

determinado siempre se obtiene un mismo output”

La Figura 6 ilustra los elementos principales que componen un sistema
informatico. Para facilitar su comprensioén, se describe la funcién de cada uno de

ellos:
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Figura 6. Esquema de un sistema informatico. Desarrollo web. Tomado de (37)

2.2.1.1.1 Componentes de un sistema informatico

Un sistema informatico estd compuesto por diversos componentes
interconectados que trabajan en conjunto para lograr un objetivo
especifico. Estos componentes se pueden clasificar en cinco
categorias principales: elementos de entrada, elementos de salida,
seccidn de transformacién, mecanismo de control y objetivos. En (38)
se detalla lo siguiente

1. Elementos de entrada: Permiten al sistema recibir datos e
informacién del mundo exterior.2. Seccién de transformacién:
Procesa, manipula y transforma los datos recibidos.3. Mecanismo
de control: Supervisa el funcionamiento del sistema para garantizar
su correcto funcionamiento.4. Objetivos: Definen el proposito del
sistema informético.5. Elementos de salida: Comunican los
resultados del procesamiento al usuario o al entorno externo. La

interaccion de estos componentes se ilustra en la Figura 7.
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Figura 7.

Modelo general de un sistema. Tomado de” Desarrollo de Sistemas de

Informacién una Metodologia Basada en el Modelado”, por (38).

2.2.2

22211

Tipos de sistemas
Sistema Web:

De acuerdo con (39) se define como “un sistema informatico que se
ejecuta en un servidor de internet o en una red local y que puede ser
accedido vy utilizado a través de navegadores web populares como
Chrome, Firefox, etc”. Esta caracteristica le convierte en una
herramienta altamente accesible para una amplia gama de
dispositivos tecnolégicos, desde computadoras de escritorio hasta

teléfonos inteligentes y tabletas.

Arquitectura de una aplicacion web

Laplicaciones web tienen tres componentes principales: software de
cliente, software de servidor y un protocolo de comunicacion para
enviar y recibir datos (40).

El software cliente puede ser un navegador web (Explorer, Chrome,
Firefox) encargado de interpretar el codigo HTML y JavaScript. El
software del servidor puede ser un servidor web como Apache que
almacena un software realizado en PHP u otro lenguaje de
programacion backend y un gestor de base datos como por ejemplo

MYSQL, y el protocolo de comunicacion entre el cliente y el servidor,
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necesita un lenguaje comun, siendo el protocolo HTTP (Hypertext
Transfer Protocol) el mas popular.
Para entender mejor la comunicacién entre el cliente y una

aplicacion web veamos la Figura 8.

ARQUITECTURA DE UNA APLICACION WEB

Cliente Web Servidor Web
% e )

~

—

Peticion HTTP

Servidor BDD @

Figura 8. Arquitectura de una aplicacion web. Tomado de” Programacién de aplicaciones
web, por (40).

Sistemas de escritorio

Sistema de escritorio, son aquellos gue se instalan en el ordenador y
no necesitan de Internet para poder ser ejecutadas en el sistema
operativo (41)

En cuanto a célculos complejos como en rendimiento terminan
siendo una mejor opcion de uso. La programacion de algoritmos es
mas sencilla sin la necesidad de configurar una infraestructura de
servidor siendo estable en conectividad, compatible para cualquier
tipo de navegador y en los firewalls.

Sistemas moviles

Un sistema operativo movil es un sistema que controla un dispositivo
moévil y todos sus componentes, asi como las computadoras de
escritorio utilizan Windows o Linux, los dispositivos méviles tienen
sus sistemas operativos como Android, 10S, entre otros (42).

Los sistemas operativos moviles son mucho mas sencillos y estan

més enfocados a la conectividad inaldambrica. A medida que los
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teléfonos méviles crecen en popularidad, los sistemas operativos con
los que funcionan adquieren mucho mayor importancia.
En el mercado existen multiples sistemas operativos moviles como

se muestraenla Figura9

symbian

IMPULSONEGOCI0S.COM

Figura 9. Sistemas operativos moviles. Tomado de Tecnologia informatica.Por (43)

Los SO moviles tienen capas que se pasaran a describir a continuacion:

2.2.2.1.2 Nucleo

Se considera que el nucleo o también llamado kernel proporciona el
acceso a los distintos elementos del hardware del dispositivo.
Ademas, tiene distintos servicios como son los controladores o
drivers para el hardware, la gestion de procesos, el sistema de
archivos y el acceso y gestion de la memoria (44).

2.2.2.1.3 Middleware

Es un conjunto de moédulos esenciales que hacen posible el
funcionamiento de las aplicaciones mdviles. El usuario no tiene
conocimientos de estos médulos, pero tiene servicios claves como el
motor de mensajeria, intérpretes de paginas web, gestion del
dispositivo y seguridad (44).
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2.2.2.1.4 Entorno de ejecucién de aplicaciones

Consiste en un gestor de aplicaciones y un conjunto de interfaces
abiertas y programables por parte de los desarrolladores para la

creacion de software (44).

2.2.2.1.5 Interfaz de usuario

Esta facilita la interaccion con el usuario y el disefio de la

presentacion visual de la aplicacion (44)

2.2.3 Desarrollo de sistemas informaticos:

El desarrollo de sistemas informéticos es un proceso complejo que
implica andlisis y disefio de sistemas que comprende siete etapas
generales que son: Definicion del proyecto, Analisis de sistemas,
Disefio de Sistemas, Programacion, Fase de pruebas, Conversion,
Produccion y mantenimiento. En colaboraciéon con la empresa se
deben llevar a cabo todos esos procesos para finalmente, dar como
resultado un sistema informatico especifico que satisfaga las
necesidades de la empresa (45).

224 Lenguajes de programacién

El lenguaje de programacion es un medio por el cual la persona
pueda comunicarse con el ordenador que incluye un conjunto de

reglas y simbolos que permitan construir un programa (46).
Java - SpringBoot

Java es un lenguaje de programacion de los mas populares de codigo
abierto para el desarrollo de sistemas informaticos.

El Springboot es un framework que facilita a los desarrolladores en
la entrega de archivos ya creados sin la necesidad que lo realice de
forma manual.

Su objetivo es agilizar el desarrollo del sistema vy facilitar la creacion

de aplicaciones de cualquier tipo en Java (47).
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Python - Django

Se entiende como un “lenguaje interpretado o de script, con tipado
dinamico, multiplataforma y orientado a objetos” (48). Se dice que es
uno de los lenguajes de programacion mas sencillos de aprender por
lo que se recomienda a aquellos que se estan iniciando en el mundo
de la programacion, para que sea uno de los primeros lenguajes de

programacion que aprendan.
C#

Segun Landa Cosio (49), C# es uno de lenguajes de programacion
mas populares de net, siendo un leguaje simple, cédigo abierto,
moderno y fuertemente tipado.

Es multiparadigma, esto significa que no netamente debes programar
orientados a objetos, sino que te da la posibilidad de programar
funcional, dindmico, con eventos o una combinacion de cualquiera
de ellos.

Otra caracteristica resaltante es que esta orientado a componentes,
lo que facilita con crear propiedades sin necesidad de crear métodos,
usar eventos sin tratar punteros a funciones, haciendo mas sencillo

y a la vez potente.
Asp.net

NET es una plataforma de desarrollo gratis y de codigo abierto para
crear todo tipo de aplicaciones (web, movil, videojuegos, machine
learnig). .net es multiplataforma lograndose ejecutar sin problema de
manera nativa en Android, Windows, etc, (50).
Cuenta con 3 plataformas:
e .Net Framework sirve para ejecutar aplicaciones sobre
Windows
e . Net Core con un gran soporte de libreria y multiplataforma
¢ Xamarin/Mode sirve para ejecutar o construir aplicaciones en

todos los sistemas operativos moviles
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PHP

Segun Cobo (51), PHP es un lenguaje de programacion interpretado,

es decir, que no se compila, y que sus cbdigos se procesan en un

Lenguaje de | Facilidad | Adecuacién | Flexibilidad | Compatibilidad | Rapidez | Total,
programacion | deuso | al problema con base de Valorac
datos ion
JAVA 2 4 1 3 5 15
PYHTON 4 4 4 4 4 20
C# 1 2 1 3 5 12
PHP 5 5 5 5 4 24

servidor. También conocido como lenguaje de backend gracias a su
potencia y flexibilidad, es popularmente utilizado en el desarrollo web
para dar dinamismo a las partes.

Ampliamente reconocido como lenguaje de backend por su potencia
y versatilidad, PHP goza de gran popularidad en el desarrollo web,
donde se emplea para aportar dinamismo a las paginas.

PHP esta orientado al desarrollo de aplicaciones web dinamicas con
acceso a informacion almacenada en una base de datos, en otros
términos, la informacién que tenga la empresa sobre los sistemas va
estar almacenadas en base de datos generalmente relacionadas,
PHP se encarga de buscarla y posteriormente mostrarla al usuario
en documentos HTML

Posee una amplia documentacién en su pagina oficial, en la cual
explica todas sus funciones y sirve de guia para su desarrollo.

Comparacion de los lenguajes de programacion

2.2.4.1.1 Facilidad de uso

A continuacion, se presenta una tabla que ilustra la facilidad de uso de

los lenguajes de programacion.
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Tabla 6. Cuadro comparativo de lenguajes de programaciéon

Tras la evaluacion de cuatro posibles lenguajes de programacion, se
eligié PHP para el desarrollo de la presente tesis debido a su facilidad
de uso, flexibilidad, codigo abierto, conectividad con bases de datos,
rendimiento y seguridad. Su sintaxis sencilla, amplia flexibilidad y
naturaleza de cédigo abierto lo hacen una herramienta ideal para el
desarrollo web, mientras que su rapida integracién con bases de
datos populares facilita la gestion de datos. Ademas, su rendimiento
y caracteristicas de seguridad lo hacen adecuado para ciertas
aplicaciones web que exigen un alto nivel de eficiencia y proteccion.
En conclusion, se consider6 que PHP es el lenguaje mas adecuado
para satisfacer las necesidades del proyecto y cumplir con los
objetivos de esta tesis.

2.2.4.1.2 Adecuacion al problema:

2.3

En la presente tesis se utiliz6 PHP como lenguaje de programacion
del lado del servidor. ya que se busca desarrollar un sistema web y
este lenguaje es especializado en desarrollo web, al ser un lenguaje
de cbdigo abierto tiene muchas librerias que permiten un desarrollo

rapido y flexible.

Base de datos:

La base datos es el centro que almacena informacién de forma virtual cuyos
datos pueden ser de tipo numérica, alfabética o cualquier tipo compatible.
La informacion es almacenada de forma estructurada y organizada, para
posteriormente la informacién recolectada pueda ser analizada o trasmitida

segun las consultas realizadas (52).

Ms SQL Server

Ms SQL SERVER es un sistema de gestion bases de datos para el
manejo de grandes cantidades de datos con el fin de administrarlas

de forma sencilla gracias a la interfaz visual y una gama de

32



herramientas de andlisis de datos para su uso. Una de sus
caracteristicas es la confiablidad de almacenamiento de datos como
el cumplimiento de normativas y la “Inteligencia en todos sus datos
con clusteres de Big Data”, con la posibilidad de consultarlos en SQL

Server como en Oracle sin ser replicado (53).

2.3.1 Oracle DataBase

Oracle DataBase es el principal componente del entorno informatico
en las organizaciones. Gestiona de forma segura los conjuntos de
datos creando esquemas estructurados de acceso autorizado. Por lo
general es utilizado en grandes empresas que cuentan con grandes
paquetes de datos, siendo Oracle una herramienta que puede
cumplir de forma satisfactoria gracias a la robustes que lo caracteriza
De acuerdo a la funcion de la estructura en uso, las bases de datos
tienden a clasificarse en diversos modelos como por ejemplo

jerarquico, de red, orientados a objetos 0 a documentos (54).

2.3.2 MySQL

MYSQL es un gestor de base de datos de cédigo abierto haciéndola
muy accesible para los programadores y gracias a esto se crean
comunidades que ofrecen soporte. Sumodo de trabajo es usar tablas
multiples que se relacionen entre si para almacenarlas y organizarla
correctamente, a esto se llama base de datos relacional.

Se caracteriza por tener procedimientos para almacenar datos y no
procesar las tablas de datos directamente, haciendo que incremente
la eficacia en la implementacion ademas de brindar la confianza de
respaldar la informacion en casos de fallas de internet o del
ordenador (55).

2.4  Metodologias de desarrollo de software

Segun (56) las metodologias de desarrollo de software son un conjunto integrado
de métodos y técnicas que permiten un enfoque uniforme y abierto para cada
actividad del ciclo de vida de un proyecto de desarrollo. Es un proceso de

software detallado y completo.

24.1 Scrum
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Scrum se desataca como metodologia &gil, muy adaptable a los
cambios que puedan surgir en un proyecto. Si bien también es
conocido como un framework, para trabajar con Scrum hay que
conocer los roles como por ejemplo “owner” es el jefe de proyecto
que va estar entre el cliente y las desarrolladoras del proyecto con
funcionalidad principal de priorizar las tareas. La ventaja de aplicar
Scrum como metodologia de trabajo es la entrega funcionalidades
en corto tiempo (57).

2.4.2 XP:

La metodologia XP (Extreme Programming) es un enfoque de
desarrollo agil de software que se centra en la entrega de un producto
de alta calidad en el menor tiempo posible, manteniendo la
flexibilidad y la capacidad de adaptacion a cambios en los requisitos
del proyecto (58).

A continuacion, se describe de manera detallada los principales
elementos y practicas de XP:

e Planificacién: La metodologia se basa en la planificacion
incremental, lo que significa que se planifica solo lo que se
necesita para las préximas semanas o0 meses. Esto permite a
los desarrolladores adaptarse a los cambios y requerimientos
del proyecto a medida que avanzan.

¢ Disefio simple: La metodologia promueve un disefio simple y
directo, donde se busca solucionar un problema especifico y
se evita la complejidad innecesaria.

e Pruebas continuas: Las pruebas son una parte fundamental
de la metodologia, por lo que se realizan pruebas de forma
continua en todo el proceso de desarrollo. Estas pruebas
aseguran que el software funcione correctamente y se adapte
a los cambios de requisitos.

e Programacion en parejas: Los desarrolladores trabajan en
parejas para programar, lo que permite la revisién constante
del cédigo y la deteccion temprana de errores.

e Integracion continua: Se integran constantemente las nuevas

funcionalidades al software, lo que permite a los
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desarrolladores detectar problemas y corregirlos de manera
temprana.

o Entrega continua: XP busca la entrega continua de software
al cliente, lo que permite obtener retroalimentacion temprana
y realizar ajustes en el desarrollo del proyecto.

e Metafora del sistema: Se utiliza una metéfora para describir
el sistema, lo que permite una mejor comprension del mismo
por parte de los desarrolladores.

e Propiedad colectiva del cddigo: Todo el equipo tiene
responsabilidad en el codigo y puede realizar cambios en él,
lo que aumenta la colaboracién y la responsabilidad en el
desarrollo del proyecto.

En resumen, la metodologia XP es un enfoque de desarrollo de
software agil que se centra en la entrega rapida de software de alta
calidad. XP utiliza practicas como iteraciones cortas, colaboracion y
comunicacion constante, pruebas continuas, integracién continua y
entrega continua para garantizar la Figura 10 calidad del software y
la satisfaccion del cliente. Ademas, XP también hace hincapié en el
disefio simple y en la adaptacién constante a los cambios en los

requisitos del proyecto.

2.5 Gestion De Ventas:

La gestién de ventas se define como un proceso fundamental para cualquier tipo
de negocio que incluye personas, actividades, estrategias, productos que
trabajandolas eficientemente se logra las metas de la empresa en el ambito de
la productividad. Con esto una buena gestion de ventas debe estar optimizada
con el fin de tener un control efectivo de las ventas, planificacion de ventas,
contar con personal idéneo para su gestion y, por ultimo, generar reportes lo cual
da una vision de como estda machando la productividad, cuales han sido los
puntos débiles de un determinado periodo a analizar, trabajar en ellos y plantear

estrategias para una mejor rentabilidad (59).

251 Indicadores de gestion de ventas
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Productividad:

La productividad es el equilibrio y la medicion correcta de los
elementos empleados como personal, tiempo e insumos, es decir
para que una empresa sea productiva, no se trata de si produce
grandes cantidades de productos o servicios, sin tener un célculo de
los insumos adquiridos, gastos realizados ni menos del tiempo
ocupado, sino hacerlo de manera eficiente minimizando el uso de los
recursos y maximizando los resultados en la empresa (60).

Como eje se tiene la eficiencia, que es la produccién minima posible
de recursos para la extraccion méaxima en cantidad

Para entender mejor la relacién entre eficiencia., eficacia y

productividad se puede ver las formulas siguientes:
Indice de productividad =  produccién obtenida / insumo gastado

desempeiio alcanzado

recursos consumidos
= fleficacia} Fleficiencia)
donde f y F se refieren a alguna funcién.

Figura 10. Relacion entre la eficiencia, eficacia y productividad. tomado de
“Indicadores de gestion -herramientas para lograr la competitividad”, por (60).

Exactitud

Es el registro de la informacion debe realizarse de forma correcta sin
omitir ni un dato que pueda generar errores y puedan utilizarse como
fuente de informacion fiable, clara y precisa que no pueda servirse
para confusiones o malinterpretaciones. Para mejorar la precision de
los datos se puede realizar lo siguiente segun Farah Kim en (9):
Auditoria de calidad de datos: los errores mas comunes son la
duplicacion de datos en diferentes sitios, datos incompletos o
innecesarios para esto existe el DataMatch Enterprise de Data
Ladder para el cotejo de datos que consigue perfilar, limpiar,
normalizar y preparar sus datos.

Segun (10) la exactitud se mide a través del grado de concordancia.
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Formula:

X
—x 100
y

Donde:
X: Desviacion estandar de la cantidad de errores
Y: Media de cantidad errores

Volumen de ventas

Segun Santos (61), el volumen de ventas es una expresion que hace
referencia al valor de los bienes y servicios vendidos por una
determinada empresa, teniendo en cuenta un periodo de tiempo
establecido para este andlisis.
En términos generales, las ventas son la cantidad liquida de bienes
y servicios vendidos en relacién con las operaciones normales de la
empresa o de otras entidades, durante un periodo de tiempo
determinado.
Formula:

X*y
Donde:
X: Numero total de articulos vendidos

Y: Precio Unitario de venta

2.6 Empresade Tecnologia Norsales Piura

Norsales Piura es una empresa especializada en la compra y venta de productos
tecnolégicos tales como terminales, chips, equipos electrénicos, entre otros. Se
encuentra ubicado en Piura, Santa Isabel. La compafiia se ha consolidado como
un referente en el sector.

Actualmente la empresa se encuentra inmersa en la mejora de uno de sus

procesos clave: las ventas. las cuales se realizan de manera manual.

La Figura 11 ilustra el desarrollo del proceso de ventas actual en la empresa

Norsales Piura
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PROCESO DEVENTAS

£l problema de este proceso esque el vendedor
toma la data de forma manual causando Se firma el contrato y se registra la
errores y demora venta en un fomato imprese

T AR A ¢ El cliente acepta
\ 3 propuesta?

Si el cliente se pacta una cita para

15MIN gestionar las condiciones de la venta

Se toman los datos del cliente y se S
guardan en un fomulario para que

despues se envie una propuesta

Si esta deacuerdo se genera los
documentos de la venta como el contrato

No y documentos extras
¢ Bl cliente esta deacuerdo con la
condicion de venta? o
£l asesor de ventas va al
negocio y ofrece los
productos
El problema es que los documentos se guardan en
folios y aveces se llegan a perder

Figura 11. Proceso de ventas en la empresa Norsales — Piura
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Estructura organizacional del equipo de ventas:

La Empresa Norsales Piura cuenta con una estructura organizacional sencilla y

efectiva para la gestion de ventas presenciales, compuesta por:

e 1 administrador: Carlos Bianchi Leon, lider y estratega del negocio.

e 4 supervisores: Expertos encargados de guiar, motivar y apoyar al
equipo de ventas.

e 20 asesores de ventas: Profesionales responsables del contacto directo

con los clientes y la realizaciéon de ventas.

Proceso de venta actual:

1. Prospeccion y acercamiento: Los asesores de ventas visitan negocios
de forma presencial para identificar y contactar a potenciales clientes.

2. Presentacion de productos: Al establecer contacto con un cliente
potencial, el asesor presenta el catalogo de productos tecnolégicos,
destacando sus caracteristicas y beneficios.

3. Recoleccion de datos: Si el cliente muestra interés en alguno de los
productos, el asesor procede a registrar sus datos basicos (documento
de identidad, direccidon, nombre de la empresa, hombre y teléfono del
encargado), junto con los productos seleccionados.

4. Envio de propuesta: El asesor envia una propuesta formal al cliente por
correo electrénico o WhatsApp, detallando los productos seleccionados,
precios, condiciones de pago y demas informacion relevante.

5. Negociacion y revision de documentos: Una vez recibido el interés del
cliente, el asesor se reline con él para negociar la propuesta y revisar los
documentos de venta (contrato, copias de documentos de identidad,
etc.).

6. Formalizacién de la venta: Tras alcanzar un acuerdo, se completa el
formato de venta y se adjunta la documentacién necesaria para finalizar
la transaccion.

7. Registro en hojas de calculo: Al final de la jornada laboral, los asesores
entregan la informacién de las ventas al encargado, quien la registra

manualmente en hojas de célculo de Excel.

Esta forma de operar conlleva a demoras en las ventas, posibles errores de

digitacion, o perdida de informacion, y un control poco eficiente en el negocio.
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Definicion de términos basicos:

Servidor web: El servidor web un computador que se encuentra alojado es un espacio
de internet el cual provee el servicio para montar una aplicacibn web, correos,
electrénico, etc, (62).

HTTP: HTTP es un protocolo que nos permite intercambiar informacion web de un
servidor web y un cliente, lo mas conocidos son apache, Engineers, etc. Contiene vario
métodos siendo los principales GET, POST, PUT y DELETE que son peticiones HTTP
(63)

Backend: El backend es toda tecnologia que se encuentra en el servidor, se basa en
dar la funcionalidad al sitio web. En otros términos, es la parte analitica donde esté la
programacion, la ejecucion de scripts, acceso de base datos, etc,(64).

Frontend: El frontend es la parte visual que interactda con el usuario, badsicamente es
todo aquello que nos encontramos al ingresar una pagina web como la interfaz,
movimientos, efectos visuales. El desarrollador visual es el encargado de realizar una
experiencia de usuario funcional, atractiva y facil de usar (64).

Prospectos: Son los usuarios con la probabilidad de ser potenciales clientes, se los
identifica por el interés que presenta en servicio o producto (65).

Framework: Es un esquema o estructura que se establece para desarrollar y organizar
un software de una forma determinada, sirve para disminuir el tiempo en su desarrollo
con un cédigo mas pulcro y sea de facil entendimiento para todos los programadores
(66).

CPU: Es la unidad central de proceso o comunmente conocido como el cerebro del
computador. Consiste en un circuito integrado que interpreta y ejecuta todas las
peticiones de todos los programas almacenados en memoria y que ademas toma los
datos de las unidades de entrada, procesandolas para posteriormente enviarla a las
unidades o periféricos de salida (67).

ICONIX: Es una metodologia de desarrollo de software que combina la metodologia
RUP y XP. Sigue un ciclo de vida iterativo e incremental, guiado por casos de uso y
como objetivo es obtener el sistema final a través de los casos de usos (68).

PHP: Es un lenguaje de programacion para desarrollar aplicaciones web vy sitios web.
Facil de usar y en constante perfeccionamiento, es de tipo script y se ejecuta en entorno
de servidor (69).

MVC: Es una propuesta de arquitectura del software utilizada para separar el cédigo
por sus distintas responsabilidades, manteniendo distintas capas que se encargan de
hacer una tarea muy concreta, en caso de la capa de los controladores es la logica del
negocio, en caso el modelo la consultas con la base de datos y las vistas la interfaz del

usuario (70).
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Productividad: La productividad es el equilibrio y la mediciéon correcta de los elementos
empleados como personal, tiempo e insumos, es decir, para que una empresa sea
productiva, no se refiere a producir grandes cantidades sin tener un céalculo de los
insumos adquiridos, gastos realizados ni del tiempo ocupado, sino que lo hace de
manera eficiente minimizando los costos para cumplir con las metas de la empresa (60).
Exactitud: Es el registro de la informacién de forma correcta sin omitir ni un dato que
pueda generar errores y puedan utilizarse como fuente de informacion fiable, clara y

precisa que no pueda servirse para confusiones o malinterpretaciones (9).
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CAPITULO Il
METODOLOGIA

3.1 Método y alcance de la investigacion

3.1.1 Método de la investigacion

Con el fin de analizar las mejoras potenciales en la gestién de ventas de la
Empresa de Tecnologia Norsales Piura durante el afio 2022, se aplicara un
método de investigacion deductivo-inductivo de tipo cuantitativo. Este enfoque
permitird cuantificar las dimensiones de ventas, productividad y precision de la
informacion, variables dependientes de la gestion de ventas, con el objetivo de
implementar un sistema web que optimice dicho proceso. La investigacion se
llevar4d a cabo en la empresa mencionada, considerando que la presente
investigacion aplicada busca mejorar la gestion de ventas mediante la

implementacién de un sistema web.

3.1.2 Alcance de la investigacion

Para delimitar el alcance de la investigacion, se centré en el &rea de ventas,
contabilidad y parte de la gerencia de la Empresa de Tecnologia Norsales Piura.
Se consider6 Unicamente la sede de la empresa principal que se ubica en la
ciudad de Piura. En cuanto a los participantes, se involucro tanto a los asesores

de venta, como a los supervisores como el personal de contabilidad y gerencia.

3.2 Disefio de lainvestigacion

El Disefo de esta investigacion es Descriptivo-Correlacional. A continuacion, se

presenta el esquema:

Donde: \ T

P = Poblacidn

Wi=%ariable 1

W = %ariable 2
r=Correlacion entre dichas
variables

Figura 12. Disefio correlacional

42



3.3

Descriptivo: Segun Hernandez et al. (71) las investigaciones descriptivas
pretenden medir informacién de manera independiente o conjunta sobre los
conceptos o las variables a los que se refieren.

Correlacional: Las investigaciones tienen como propdsito evaluar la relacion que
exista entre variables, conceptos, categorias dentro de un contexto particular
(71).

Poblacién y muestra

La poblacion, segun Mercedes Orus (72), son aquellos sujetos, paises, ciudades,
etc.; que estan afectados de un modo u otro por el objetivo del estudio. Para la
presente investigacion la poblacién, estuvo compuesta por el total de registro de
ventas (277) de la Empresa de Tecnologia Norsales Piura que se encuentran
durante el periodo de enero a marzo del 2021.

El tamafio de la muestra se determiné mediante la aplicacién de la formula de la
Figura 13, la cual considera el nivel de confianza deseado, el margen de error y

la heterogeneidad de la poblacion.

POBLACION

no= KMue=stra sin ajustar
n= Kuestra ajustada

N= 277.0 poblacion
e= 0.05 Error maximo permisible
p= 0.8 Proporcion de aciertos
q= 0.2 Proporcion de desaciertos
z= 1.54 Limite de confianza
etd= 0.0025
zhed= 268596
no= F*2prqid*2=
no= 17213
n= no {1+ noi/N)
n= 106

Figura 12. Calculo del tamafio de muestra
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Para este estudio, se empledé una muestra de 106 registros de ventas. Esta
muestra se selecciond con el objetivo de alcanzar un nivel de confianza del 95%,
lo que significa que existe una probabilidad del 95% de que los resultados
obtenidos en la muestra sean representativos de la poblacién total de registros

de ventas.

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Instrumentos

e Lista de verificacion para medir el nivel de ventas: Se trata de una
tabla que compara las ventas realizadas con las metas establecidas,
permitiendo obtener el nivel de ventas alcanzado.

o Registro de las ventas realizadas por los asesores: Es una tabla que
recopila los productos, cantidades y los montos de venta por cada asesor,
en la cual se puede obtener la ratio de productividad por cada asesor.

o Registro de cantidad de errores de digitacion de ventas: Es una tabla
donde se contabilizan los errores de digitacion cometidos al transferir la

informacién de formatos escritos a las hojas de Excel.
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CAPITULO IV

IMPLEMENTACION DE LA SOLUCION

El presente capitulo muestra la secuencia de la metodologia de desarrollo XP,

seleccionada para la implementacion de la propuesta de solucion.

4.1 Analisis y disefio de la solucién

4.1.1 Designacion de roles:

Respecto a la metodologia de desarrollo utilizado se designé los roles de la

siguiente manera, mostrados en la

Tabla 7
Nro. de Cargo/Rol Persona Encargada
Personas
1 Customer Lic. Carlos Bianchi Ledn
1 Programmer Bach.Angelo Truijillo Orozco
1 Programmer Bach. Maritza Dionisio Campuzano
1 Tester Lic. Carlos Bianchi Ledn

Tabla 7. Roles desarrollados

Nro. de Personas Cargo/Rol Persona Encargada

1 Customer Lic. Carlos Bianchi Ledn

1 Programmer Bach.Angelo Trujillo Orozco

1 Programmer Bach. Maritza Dionisio Campuzano
1 Tester Lic. Carlos Bianchi Ledn

4.1.2 Identificacion de actores:

La etapa de analisis de requerimientos determind la clasificacion de usuarios del

sistema, los cuales se muestran en la Tabla 8.

Tabla 8. Usuarios del sistema

ID Actor Rol

Definicién

ADM Administrador

Usuario responsable de todo el proceso de control de
ventas, con posibilidad de crear productos o servicios,
segmentaciones, competencias, supervisores,
asesores de ventas, reporte de ventas, visualizar
dashboard, ademas de parametrizar datos de las lineas
de negocio

SP Supervisor

Usuario encargado de verificar el reporte de ventas de
los vendedores a su cargo, posibilidad de poder
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agregar asesores de ventas y crear nuevos prospectos
de venta.

AV Asesor de venta Usuario responsable de generar los prospectos de
ventas y de que el prospecto de venta pase por todas
las etapas hasta su concrecion, tiene la posibilidad de
ver el reporte de ventas que Unicamente él ha realizado.

Al Invitado o Usuario externo que tiene la funcionalidad de ver los

Consultor externo

prospectos de ventas y las ventas, pero solo la
funcionalidad de vista no puede realizar ninguna accién

4.1.3 Alcance general

Para la solucion planteada, se realizar4 un sistema web para el area de
ventas que consta de 5 médulos:

Médulo de parametrizacién del Negocio: En este médulo se podra
parametrizar datos de las lineas de negocio de la empresa como Nombre,
Direccion, Imagen del negocio o rubro, Moneda y Pais. Ademas, se podran
visualizar todas las lineas de negocios a través de un listado que le
pertenecen al usuario administrador.

Mdédulo de configuracién del formulario de ventas: En este médulo se
podran configurar clientes, productos o0 servicios, segmentaciones,
competencias y citas. Ademas, es posible crear controles extras
personalizados en caso se requiera como, por ejemplo, un campo para subir
algun archivo extra o un listado de actividades a través de una lista de
checkbox, ademas podremos configurar el orden el que se van a llenar los
campos del formulario.

Mdédulo de configuracion de supervisores y asesores de venta: En este
moddulo se pueden gestionar todos los supervisores y asesores de venta que
tendra el negocio. Cabe sefialar, que un supervisor es encargado de un
grupo asesores de venta y todo esto se puede gestionar administrar a través
del sistema

Mdédulo de gestion de prospectos de venta: En este médulo los asesores
de venta podran realizar los prospectos a través de un formulario ya
parametrizado en el médulo de "configuracién del formulario de ventas”,
ademas de mostrar un listado de los prospectos por etapas. Estos
prospectos por cada etapa se puede visualizar y editar hasta concretar o
rechazar la venta, el sistema registra todos los prospectos rechazados o no
concretados para tener un historico de posibles ventas por asesor, las
ventas que se concretan se utilizan para el moédulo de reporteria y el

dashboard , ademas este mddulo muestra los indicativos del mes en curso
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al asesor de ventas , como por ejemplo volumen de ventas, volumen de
ingreso, cantidad de prospectos realizados , citas que tiene por atender hoy,
etc.

Mdédulo de reportes de ventas: En este modulo se podran visualizar todas
las ventas concretadas, ademas se podra filtrar por supervisor, asesor de
ventas y por un rango de fechas, con la opcién de exportar a Excel o PDF
para un mejor andlisis. Ademas, tiene un dashboard donde se podra

visualizar de forma gréfica toda la informacién del negocio.

4.1.4 Diagrama de gestion de ventas

A continuacion, en la Figura 13 se muestra el nuevo disefio para la mejora del

proceso de la gestién de ventas
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Figura 13 . Disefio de diagrama de mejora de ventas en la Empresa de Tecnologia Norsales Piura
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4.1.5 Identificacion de requerimientos

La etapa de andlisis de la solucion permitié elaborar el Product backlog

el cual se muestra en la Tabla 9

Identificador (ID) de
la Historia

Enunciado de la Historia

HU-2021-GPO1

Como administrador de sistema requiero una interfaz web
gue permita hacer la autentificacion, con el fin de que

diferencie cada tipo de usuario que ingresa al sistema.

HU-2021-GP02

Como administrador requiero una interfaz web en la cual se
muestren todas las lineas de negocio asociados a la
empresa y ademas debe permitirme configurar los

parametros de cada linea de negocio y crear nuevas lineas.

HU-2021-GP03

Como administrador requiero una interfaz web en la cual
contenga toda la configuracién de supervisores, asesores
de venta, ademés la funcionalidad de crear y filtrar
registros.

HU-2021-GP04

Como administrador requiero una interfaz web en la cual se
puedan administrar los productos o servicios ofrecidos por
el negocio, ademas de poder administrar clientes,
segmentaciones, competencias, asi como activar el control
de notas o citas para los prospectos de ventas, ademas
tener la posibilidad de poder cambiar el orden, asi como

poder crear controles personalizados.

HU-2021-GP05

Como administrador requiero una interfaz web, que facilite
la gestién de prospectos, con la finalidad de poder
administrarlos de manera eficiente en cada etapa del

proceso hasta concretar la venta.

HU-2021-GP06

Como administrador requiero una interfaz web en la cual se
puedan visualizar la lista completa de clientes que tienes
prospectos de ventas activos, con la posibilidad de ver el

historial de prospectos de venta por cada cliente.

HU-2021-GPO7

Como administrador requiero una interfaz web en la cual
pueda ver la lista de ventas concretadas, asi como la
posibilidad de poder filtrar por supervisores, asesores de

venta y rangos de fecha.
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HU-2021-GP08

Como administrador requiero una interfaz web, donde se
pueda mostrar un dashboard con las ventas del negocio,
ademas de la posibilidad de poder filtrar por un rango de

fechas.

HU-2021-GP9

Como asesor de ventas requiero que en el listado de
prospectos solo aparezcan los prospectos que yo he
generado, ademas que se muestren métricas sobre mis

prospectos generados.

HU-2021-GP10

Como asesor de ventas requiero que al generar un
prospecto de ventas se pueda crear un cliente solo con su
DNI o RUC, con la finalidad de crear con mayor rapidez el

prospecto de venta.

HU-2021-GP11

Como administrador requiero que, al finalizar un prospecto
de venta, se muestre un listado para una ultima validacion
con el fin verificar que la venta cumple con todos los
requisitos para poder concretarse, si todo esta correcto el
registro ya es considerado una venta.

HU-2021-GP12

Como supervisor requiero una interfaz, donde se pueda ver
todos los prospectos de ventas de los asesores de venta
gue tengo a mi cargo, asi como poder filtrar por cada uno
de ello.

HU-2021-GP13

Como usuario externo o consultor requiero una interfaz,
gue me permita ver los prospectos ventas, con la Unica

opcion de poder visualizarlos.

Tabla 9. Product backlog

4.1.5.1 Requerimientos no funcionales

La

Tabla 10 presenta las caracteristicas generales del sistema, las
Identificacion de requerimiento Descripcion de requerimiento
REQ-01 Servidor Apache 2.0
REQ-02 Base de datos MYSQL 5.6
REQ-03 PHP 7.2
REQ-04 Disefio web responsive

cuales son necesarias para el correcto funcionamiento el sistema

web.
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Tabla 10. Requerimientos no funcionales

Identificacion de requerimiento Descripcién de requerimiento
REQ-01 Servidor Apache 2.0

REQ-02 Base de datos MYSQL 5.6

REQ-03 PHP 7.2

REQ-04 Disefio web responsive

4.1.6 Arquitectura de la solucion propuesta

En la Figura 14 se muestra la arquitectura, la cual se aloja en un

servicio de hosting pago, que tiene instalado un servidor apache

y un servidor de base de datos MYSQL permitiendo a los

usuarios que realicen las actividades propuestas desde un lugar

con conexion a internet. Para el desarrollo del sistema web, se

ha empleado el lenguaje PHP buscando la flexibilidad y rapidez

en el desarrollo, ademas de su gran compatibilidad con MYSQL.
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14.1 Historias de usuario

Las historias de usuario detallan los requerimientos funcionales mediante

una descripcién de la funcion, entrada, proceso, salida, escritura o lectura

en tablas. La Tabla 11 presenta una escala para calificar cada historia de

usuario.

Tabla 11. Descripcion de prioridades

Valor de prioridad

Descripcién

1 Poco importante
2 Bajo

3 Medio

4 Alto

5 Muy Importante

Entre la Tabla 12 y la Tabla 24 se encuentran las historias de usuario, que

detallan los requerimientos funcionales.
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Tabla 12. Historia de usuario

Identificador

GPO1 Prioridad 5

Historia de Como administrador de sistema se requiere una interfaz
usuario: web que permita hacer la autentificacion con el fin de que
diferencie cada tipo de usuario que ingresa al sistema.
Id artefacto Funcion Usuario
login.phtml Ingreso y diferenciacion de tipos de | Todos
usuario
Entradas: Usuario y contraseia
Proceso

Escritura: Ingresar un correo o usuario y la contrasefia

Lectura: Registros de la tabla usuarios en los campos ID usuario, estado del
registro, usuario y clave.

Salidas

El sistema mostrara una interfaz donde solicite datos para
ingresar al sistema.

Tabla 13. Historia de usuario 2

Identificador

GPO2 Prioridad 4

Historia de
usuario:

Como administrador requiero una interfaz web, en la cual se
muestren todas las lineas de negocio asociados a la
empresa y ademas tener la capacidad de poder configurar
los pardmetros de cada linea de negocio y crear nuevas
lineas.

Id artefacto Funcion Usuario
mis- Mostrar todos los negocios asociados | Todos
negocios.phtml a la empresa.
Entradas: ID del usuario, id rol

Proceso

Escritura: Ninguna

Lectura: Registros de la tabla usuarios negocios en los campos id de usuario y

estado del registro.

Salidas

La interfaz del sistema presentard tarjetas que muestran
todos los negocios pertenecientes al usuario, junto con sus
enlaces respectivos. Al seleccionar un negocio, el sistema
automaticamente identificara el rol del usuario para dicho
negocio
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Tabla 14. Historia de usuario 3

Identificador

GPO3

Prioridad

4

Historia de

usuario:

Como administrador requiero una interfaz web que integre
la configuracion completa de supervisores y asesores de

venta, ademas de ofrecer la funcionalidad de crear Yy filtrar

registros.

Id artefacto

Funcién

Usuario

supervisores.phtml

Mantener actualizado los registros de

Administrador

estado civil, estudios, imagen, correo, clave.

asesores- los asesores y usuarios de venta del
venta.phtml negocio.
Entradas: Datos del supervisor o vendedor.
Proceso
Escritura:

Supervisor: Color o linea asignada, tipo documento, numero de documento,

nombres completos, fecha de nacimiento, cantidad de personas dependientes,

Asesor de ventas: Supervisor, tipo documento, nimero de documento, hombre,
fecha de nacimiento, cantidad de personas dependientes, estado civil, estudios,

imagen, experiencia en ventas, rubro de experiencia, correo, clave.

Lectura: Registros de la tabla usuarios y usuarios negocios.

Salidas

El sistema presentara una interfaz que contenga los
registros de los supervisores y los asesores, permitiendo

realizar busquedas en cada uno de ellos.
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Tabla 15. Historia de usuario 4

Identificador

GP0O4 Prioridad 5

Historia de

usuario:

Como administrador requiero una interfaz web que me
permita administrar los productos o servicios ofrecidos por
el negocio, gestionar clientes, segmentaciones y
competencias, activar el control de notas o citas para
prospectos de ventas, modificar el orden de los elementos

y crear controles personalizados.

Id artefacto

Funcioén Usuario

prospectos.phtml

Mantener actualizado la base de datos | Administrador
del negocio (productos, clientes,
segmentaciones, competencias).

relacionamiento.

Entradas: Datos de clientes, productos, segmentaciones y
competencias. Datos para crear nuevos controles.
Proceso
Escritura:

Cliente: Tipo documento, numero de documento, nombre o razén social,

contacto, correo, departamento, provincia, distrito, direccion, teléfono,

Productos o servicios: Nombres, Tipo, precio, imagen, descripcion.
Competencia: Nombre de competencia, valores.

Segmentacion: Nombre de segmentacion. valores.

Nuevo Control: Nombre, tipo de control (input, select, tel, radio button,

checkbox), valores

Lectura: Registros de la tabla clientes, catalogo, segmentaciones,

competencias, widgets.

Salidas

El sistema presentara una interfaz que permita gestionar
los registros de clientes, productos o servicios,
competencias y segmentaciones. Ademas, ofrecera la
posibilidad de crear nuevos controles y modificar el orden

de los campos en el formulario de prospecto de venta.
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Tabla 16. Historia de usuario 5

Identificador

GPO0O5 Prioridad 5

Historia de

usuario:

Como administrador requiero una interfaz web en la cual se
puedan administrar los prospectos, con la finalidad de poder

administrar cada etapa hasta concretar la venta.

Id artefacto Funcion Usuario
home.phtml Visualizar por cada etapa los | Administrador
prospectos de venta
Entradas: ID del negocio

Proceso

Escritura: Ninguna

Lectura: Registros de la tabla prospectos, prospectos catalogo, prospecto

segmentacién, prospecto competencia, prospecto actividades.

Salidas

El sistema presentara una interfaz que muestre los

prospectos por etapas a través de un listado.

Tabla 17. Historia de usuario 6

Identificador

GPO0O6 Prioridad 5

Historia de

usuario:

Como administrador requiero una interfaz web que me
permita visualizar la lista completa de clientes con
prospectos de ventas, asi como consultar el historial de

prospectos de venta para cada cliente.

Id artefacto

Funcién Usuario

listado-

clientes.phtml

Visualizar el listado de clientes que | Administrador

han generado prospectos y la

posibilidad de ver todos los prospectos

de cada cliente

Entradas:

ID del cliente o nombre del cliente

Proceso

Escritura: Ninguna

ID del cliente.

Lectura: Registros de la tabla clientes y la tabla de prospectos filtrando por el

Salidas

El sistema presentara una interfaz que mostrara el listado
de clientes, junto con una opcién para visualizar el historial
de prospectos de cada cliente.
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Tabla 18. Historia de usuario 7

Identificador

GPO7 Prioridad 5

Historia de

usuario:

Como administrador requiero una interfaz web, en la cual
pueda ver la lista de ventas concretadas, asi como la
posibilidad de poder filtrar por supervisores, asesores de
venta y rangos de fecha.

Id artefacto

Funcién Usuario

reporte-

ventas.phtml

Visualizar el listado de ventas | Administrador

concretadas

Entradas:

Id del supervisor o id del vendedor y una fecha inicial y
final

Proceso

Escritura: Ninguna

Lectura: Registros de los prospectos de ventas que han sido concretados

Salidas

El sistema mostrard una interfaz en la cual se muestre el
listado de prospectos concretados, ademas va a tener la
posibilidad de poder filtrar por supervisores, asesores de
venta y un rango de fechas (Fecha de cierre del
prospecto), asi como se podra visualizar los archivos
adjuntos por cada venta.

Tabla 19. Historia de usuario 8

Identificador

GPO8 Prioridad 5

Historia de

usuario:

Como administrador requiero una interfaz web, donde se
pueda mostrar un dashboard con las ventas del negocio,
ademas de la posibilidad de poder filtrar por un rango de
fechas.

Id artefacto

Funcién Usuario

reporte-

grafico.phtml

Visualizar un reporte grafico de las | Administrador

ventas del negocio.

Entradas:

Id del supervisor o id del vendedor y una fecha inicial y

final

Proceso

Escritura: Ninguna

Lectura: Registros de los prospectos de ventas que han sido concretados.

Salidas

El sistema presentara una interfaz que mostrara gréaficos
gue representen las ventas por cliente, localidad, volumen
de ingresos, ratio de productividad, ticket promedio, ventas
por segmentacion, tipo de cliente (persona natural o
empresa), productos o servicios,
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Tabla 20. Historia de usuario 9

Identificador

GPO09 Prioridad 5

Historia de

usuario:

Como asesor de ventas requiero que en el listado de
prospectos solo aparezcan los prospectos que yo he
generado, ademdas que se muestren métricas sobre mis
prospectos generados.

Id artefacto

Funcién Usuario

home.phtml Visualizar el listado de prospectos por | Asesor de ventas
cada asesor de ventas
Entradas: ID del usuario asesor de ventas, id del negocio, id del rol

de usuario

Proceso

Escritura: Ninguna

Lectura: Registros de los prospectos de ventas por cada usuario y negocio.

Salidas

El sistema presentara una interfaz que mostraré los
prospectos de cada asesor de ventas por cada etapa del
proceso de venta. Ademas, presentard métricas de todos
los prospectos generados por cada asesor.

Tabla 21. Historia de usuario 10

Identificador

GP0O10 Prioridad 3

Historia de

usuario:

Como asesor de ventas requiero que al generar un
prospecto de ventas se pueda crear un cliente solo con su
DNI o RUC, con la finalidad de crear con mayor rapidez el
prospecto de venta.

Id artefacto

Funcién Usuario

home.phtml Creacion de un cliente de forma rapida | Asesor de ventas
al crear un nuevo prospecto
Entradas: Datos del cliente
Proceso
Escritura:

Cliente: Tipo documento, numero de documento, nombre o razén social,
contacto, correo, departamento, provincia, distrito, direccion, teléfono,
relacionamiento.

Lectura: Registros del cliente asociado al prospecto

Salidas

El sistema presentara una interfaz que incluira un
formulario para la creacion rapida de clientes. Esta opcion
estara disponible dentro del formulario de creacion de
nuevos prospectos.
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Tabla 22. Historia de usuario 11

Identificador

GP0O11 Prioridad 4

Historia de

usuario:

Como administrador requiero que, al finalizar un prospecto
de venta, se muestre un listado para una ultima validacién
con el fin verificar que la venta cumple con todos los
requisitos para poder concretarse, si todo esta correcto el
registro ya es considerado una venta.

Id artefacto

Funcioén Usuario

home.phtml Validacion para la finalizacion de un | Administrador
prospecto de venta
Entradas: Id del prospecto de venta, id de etapa de prospecto de

venta

Proceso

Escritura: Actualizacién del estado de finalizacién de un prospecto de venta

Lectura: Prospectos de ventas concretados.

Salidas

El sistema mostrara una interfaz en la cual se mostrara los

prospectos pendientes de validacion para su finalizacion.

Tabla 23. Historia de usuario 12

Identificador

GP012 Prioridad 4

Historia de

usuario:

Como supervisor, requiero una interfaz que me permita
visualizar todos los prospectos de ventas de los asesores
de ventas a mi cargo, asi como la opcién de filtrar la
informacion por cada uno de ellos.

Id artefacto Funcién Usuario
home.phtml Listado de prospectos por supervisor | Supervisor
Entradas: Id del negocio, id del usuario supervisor, id del rol

Proceso

Escritura: Ninguna

Lectura: Prospectos asociados a un supervisor

Salidas

El sistema mostrara una interfaz en la cual mostrara por
etapas, todos los prospectos realizados por los asesores
de ventas asociados al supervisor.
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Tabla 24 . Historia de usuario 13

Identificador GPO013 Prioridad 4
Historia de Como usuario externo o consultor requiero una interfaz que
usuario: permita visualizar los prospectos de las ventas, con la

restriccion de solo poder visualizar la informacion.

Id artefacto Funcién Usuario

home.phtml Listado de prospectos de todo el | Usuario externo
negocio, pero solo con la opcion de

vista

Entradas: ID del negocio, id del usuario externo, id del rol

Proceso

Escritura: Ninguna

Lectura: De toda la tabla prospectos

Salidas El sistema presentara una interfaz que mostrara, por
etapas, todos los prospectos del negocio, con la restriccién

de solo permitir la visualizacién de la informacion.

14.2 Restricciones de Historias de usuario

Enla

Restricciones de Historias de usuario

Tabla 25, nos especifica las restricciones que tiene que tener cada historia
de usuarios considerando tipo, longitud de datos, etc.
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Restricciones de Historias de usuario

Tabla 25. Restricciones de Historias de Usuario
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Identificador (ID) de la Historia

Descripcion

HU-2021-GPO1

Para poder autentificarse debe proporcionar el
formato correcto de un correo.

HU-2021-GP02

No puede existir dos lineas de negocio con el
mismo nombre y ademas se debe escoger de
forma obligatoria con qué tipo de moneda se van
a realizar los prospectos de venta.

HU-2021-GP03

No se puede configurar dos usuarios con un
mismo correo electrénico, ademas los campos
basicos como tipo de documento, humero de
documento, nombres y apellidos deben de ser
obligatorios.

HU-2021-GP04

No pueden existir dos productos, competencia o
segmentacién con el mismo nombre, dos clientes
no pueden tener el mismo tipo y nimero de
documento.

HU-2021-GP05

No Aplica

HU-2021-GP06

Para visualizar el reporte de clientes se debe
especificar de forma obligatoria si el cliente es
una persona natural o de tipo empresa

HU-2021-GPO7

Para poder visualizar el reporte de ventas es
necesario ingresar el rango de fecha, y ademas
validar que la fecha de inicio sea menor o igual
gue la fecha final.

HU-2021-GP08

Para poder visualizar el dashboard, se debe
ingresar de forma obligatoria un rango de fechas.

HU-2021-GP9

No Aplica

HU-2021-GP10

Para que se pueda registrar el cliente de forma
rapida el tipo y nimero de documento deben
contener el valor correcto, ya que si no existe no
se podréa obtener la informacion del API de
SUNAT

HU-2021-GP11

Para poder finalizar un prospecto, se debe
adjuntar de forma obligatoria un contrato al
prospecto, de lo contrario no podré finalizarse

HU-2021-GP12

No Aplica

HU-2021-GP13

El usuario solo tendra la opcion de visualizar la
informacion, no podra realizar ninguna otra
accion.
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14.3 Mapa de navegacién

En la Figura 15 se muestra la organizacion del sistema web que gestiona

las ventas en la Empresa de Tecnologia Norsales Piura
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ADMINISTRADCR

SUPERVISORES

ASESORES DE VENTA Usuario Externa

MI5 NEGOCIOS

Reporte de ventas
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grafico)
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HOME
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Supervisores
Asesores de ventas

MI5 NEGOCIOS

.

*

| HOME | REPORTES | [ o

Reporte de ventas

Reporte de ventas
Reporte de clientes

Figura 15. Mapa de navegacién

14.4 Disefio de interfaces

La implementacién de las interfaces siguio la siguiente secuencia

el software Figma.

Los prototipos de las historias de usuario se desarrollaron utilizando

Posteriormente, se implementaron los disefios de los prototipos, con HTML5

y CSS3, ademas se utilizd las librerias Bootstrap y JQuery, para

implementar su funcionalidad.

14.4.1 Historia de usuario: GP01

La Figura 17 ilustra la implementacién del requerimiento GPO1,

donde se desarrolla una interfaz web que facilita la autenticacion

de usuarios, permitiendo diferenciar entre los distintos tipos de

usuarios que acceden al si

stema.
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Figura 16. Interfaz de HU-GPO1

14.4.2 Historia de usuario: GP02

Seleccione su negocio :

v
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Figura 17. Interfaz de HU-GPO2 - listado de lineas de negocios
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Editar Negocio
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Imagen:
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Figura 18. Interfaz de HU-GPO2 — Crear / Editar lineas de Negocios

14.4.3

Las Figuras 18 y 19 ilustran la implementacién del requerimiento
GPO02. En estas figuras, se observa una interfaz web que permite al
administrador visualizar todas las lineas de negocio asociadas a la
empresa. Ademas, la interfaz brinda la funcionalidad de configurar

los parametros de cada linea de negocio y crear nuevas lineas.

Historia de usuario: GP0O3

Las Figuras 20 y 23 ilustran la implementacién del requerimiento
GP03, donde se presenta una interfaz web que permite al
administrador gestionar la configuracion de supervisores y
asesores de venta. La interfaz también brinda la funcionalidad de

crear y filtrar registros.
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Supervisores :

CARLOB.. =
] ‘

)

~

Salir
Acciones Color  Tipo Doc de doc b Fecha Nacimiento  E
oebs, B ov 54899922 JOSE PATRICIO RUIZ CARRANZA 12/02/1994 ct
oebLs B o 21507101 JOSE ISRAEL ALGUILAR VEGA 09/08/1988 5C
obs B o 43104157 CRUZ MAURO MIGUEL 24/08/1984 ct
® (D / DNI 42147414 JUAN PABLO ERUNO YAULI 02/05/1980 sC
0 (!) / . OTR 51471123 JUAN FRANCISCO GUTIERRES CAMPQOS  03/06/1995 A
< >
Mostrando desde 1 hasta 5 - En total 5 resultados
Figura 19. Interfaz de HU-GPO3 — Listado supervisores
Editar Supervisor D
Supervisores :
Acciones Color  Tipo Documento  Numero de documento Camerayciclo  Imagen  Comeo Estado
Tipo Documenta MNumero de documento Hombre
o0, B [ o . : Joraniz@gmaicom e
e, B o oo Fsmsgiiati@hcmaicom  ACTNG
Fecha Nacimiento Cantidad de personas dependientes  Estado civi
o0s B R N ; P ——
eou/s o s ey ATVO
Sexo Estudios Situacion Estudios
ebLs B o STz supenisor@gaiousape ACTVO

Carreray ciclo

Contrasefia

=

Imagen

[Exami

Estado

Figura 20. Interfaz de HU-GPO3 - Crear / Editar Supervisores
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o = L Mantenimiento Asesores ventas

Home

Asesores de ventas :

Reportes

e m

Salir

Acciones

S0 & 0 0 © 0 0 ©

Figura 21.

Asesores de ventas :

Acciones  Supervisor

© () / CRUZMAURC MIGUEL

@ () /' JOSEISRAEL ALGUILAR VEGA

@ () # 10SEISRAEL ALGUILAR VEGA

©® () / JUANFRANCISCO GUTIERRES CAMPOS
@ () # 10SEPATRICIO RUIZ CARRANZA

© () / JUANFRANCISCO GUTIERRES CAMPOS
@ () /' JOSE PATRICIO RUIZ CARRANZA

© () / JUANPABLO BRUNO YAULI

<

Oy
Oy
(O
Oy
(O
(O g
(O
[Org

Supervisor

CRUZ MAURO MIGUEL

JOSE ISRAEL ALGUILAR VEGA

JOSE ISRAEL ALGUILAR VEGA

JUAN FRANCISCO GUTIERRES CAMPOS

JOSE PATRICIO RUIZ CARRANZA

JUAN FRANCISCO GUTIERRES CAMPOS

JOSE PATRICIO RUIZ CARRANZA

Color

JUAN PABLO BRUNO YAULI

Editar Asesor de ventas

Supervisor

Tipo Documento

DNI v

Fecha Nacimiento

Experiencia en ventas

Imagen

| Eaminar... | Mo

JZ MAURC MIGUEL - AZUL

Numero de documento

Cant de personas Dep.

Estudios

EDUCACION SUPERIOR v

Estado

Tipo Documento

DNI

Nombre

Numero de documento

44357330

41602482

75348133

42108

43084397

47026268

43896173

42678554

CECILIA MERCEDES ROM.

Sexo

FEMENINO

Situacion Estudios

COMPLETADC

Contrasefia

Siem|

Correo

Estado civil

Carrera y diclo

Admin

Nombre

Correo

CECILIA MERCEDES ROMAN BANCES ceciromanb@g

ANTONIO TALLEDO

JOSE RAMON BIANCHI FLORES

PATRICIA MILAGROS CLAVIO REYES pelavijo@getho

ROBERTO EDYCKSON CHUNG ANTON  robertochung@

GABRIELA ALVAREZ

Supervio@geth

IVETTE DE LOS MILAGROS JUAREZ ZETA  jjuarez@gethou

ABRIL DEL PILAR ROMERO FLORES

Interfaz de HU-GPO3 - Listado Asesores de venta

1 Nacimiento

%87

383

abrilpiromfio@

>

o ‘ CARLOB.. -

Sexo

FEMENING

FEMENING

MASCULING

FEMENING

MASCULING

FEMENING

FEMENING

MASCULING

Figura 22. Interfaz de HU-GPO3 - Crear / Editar Asesores de venta

Estado civil  Experier

SCLTERC{A)  NO

SCLTERC{A) 5l

SOLTERC(A)  NO

CASADO(A)  NO

SOLTERC(A)  NO

CASADO(A)  NO

CASADO(A)  NO

SCLTERC{A)  NO

n total 8
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14.4.4

Historia de usuario: GP04

Las Figuras 24 a 28 ilustran la implementacion del
requerimiento GP04, donde se presenta una interfaz web
completa que permite al administrador gestionar diversos
aspectos del sistema. la interfaz habilita la administracion de
productos 0 servicios, clientes, segmentaciones vy
competencias. Ademas, brinda la funcionalidad de activar el
control de notas o citas para los prospectos de ventas, asi como
la posibilidad de modificar el orden de los elementos y crear

controles personalizados.

¢

Prospectos :

Configuracion del formulario prospecto ) Ordenar controles del formulario

s '

Cliente
@ citas Productos o servicios

Citas

Motas

Figura 23. Interfaz de HU-GP04 — Interfaz Central

Mantenimiento

Clientes :

)

Acciones Tipo Documento Numero de documento Nombre o Razon Social Contacto Correo Departamento Provincia Distrito
@/, 08 43154320 FIORELLA ALVAREZ Piura Piura Piura
@2 OF o MIGUEL CARO RAMIREZ Piura Piura Piura
®@ /2 OF o RO, CARDO. LAURA DANIELA Piura Piura Piura
®© /2 OF o VARGAS DUARTE, ALBERT JHE Piura Piurs Castilla
®©/s U8 N 44385784 HIDALGO NURIEZ, FRANKLIN ROLANDO Piura Piurs Piura
©/, O8 N 48126507 SUAREZ SUAREZ, HECTOR LUIS Piura Piurs Piura
©/,O8 N BARBA VALLADARES, MARITA MERCEDES Piura Riura Piura
® /s OnE o T GISELLA ANCAJIMA Piura Riurz Castila
Figura 24. Interfaz de HU-GP04 — Gestionar Clientes
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Mantenimiento

Productos o servicios : B
NN

Acciones Nembre Tipo Item Precio Imagen Descripcion Estado
o X UN | POCKET FULL PRODUCTO 150.00 ACTVO
Lo W UN | POCKET SIMPLE PRODUCTO ACTVO
Lo N ON | POCKET PRO PRODUCTO ACTVO
os01 CAPACITACION USO POCKETS SERVICIO ATV
(O UN | POS SYSTEM 1 FRODUCTO Area 10m2 ACTIVO
oW S ON | POS SYSTEM 2 PRODUCTO Area 350 m2 ACTVO
os208 POS SYSTEMS PRODUCTO 150,00 Area 120 m2 AMOBLADA ACTIVO
(oW ON | POCKET PYMES PRODUCTO 110 142, 32R PISO ACTIVO

Figura 25. Interfaz de HU-GP04 — Gestionar Productos / Servicios
-

Mantenimiento

Competencia :

Acciones Nombre Valores Estado

(O XV S ON | EMPRESA NIUBIZ , VENDE MAS ACTVO

o desde 1hasta 1- En total 1 resultados

Figura 26. Interfaz de HU-GP04 — Gestionar Competencias
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&2 Configuracion de prospectos ’ o 6 CARLOB.. ~

Nuevo Campo

Prospectos : Tipo: Nombre: Requerido:
Combo v No v
Configuracion del | formulario
prospecto Valores:
Cliente #

o Competencia /

© o 1B

Competencia
Citas

Notas

Figura 27. Interfaz de HU-GP04 - Crear / Editar controles extras

14.4.5 Historia de usuario: GP05

Las Figuras 29 y 30 ilustran la implementacion del
requerimiento GP05, donde se presenta una interfaz web que
permite al administrador gestionar prospectos de venta de
manera integral. La interfaz habilita la administraciéon de
prospectos en cada etapa del proceso de ventas, desde la

identificacion inicial hasta el cierre de la venta.

12 Home | de Ingreso : 5/0.00 - OPP de ventas activas : 2 - Leads : 0 - Efectividad Lead - Venta: O - Ratio de OPP nueves : 0% Clientes nue o, -
o R. Hoy : Volumen de ventas : 0 - Ve o

=t
P’Qsp@(b)se Buscal @ & G Ver Empleados [~]

Prospecto 2 por §/1000.00 y 10 Unidades Pro.Enviada or §/150.00 y 1 Unidad Negociacion 4 por §/550.00 y 4 Unidades En Proceso

Alejandro Bernaola Rodr... (29 Cliente: J
filagros Juare @ Ve

@ Cliente: Hugo Vigore

@

Ver Menos

Cliente: Miguel Alejandro Condola Gue..(2f Cliente: Julio Martin Reategui Paz @

filagros Ju

Titulo : Nicola$S Zapata E,J Cliente: Hidalgo NufiEz, Franklin Rola E,J
Ve lagros Juare. Ve os Clavijo Re

Cliente: Miguel Caro Ramirez L&
Vend: Patricia Milagros Clavijo Re

Figura 28. Interfaz de HU-GPO5 — Listado de prospectos
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o = EHome Crear Prospecto , o ‘C—"‘L‘?E-'
Home
Prospectos Consuttor v
S eE BB - a

Configuracion PATRICIA MILAGROS CLAVIIO REYES

Salir

acion En Proceso

roductos O Servicios o~

Accion Prod Cst.Uni Cant Total

EMPRESA

VENDE MAS

Figura 29. Interfaz de HU-GPO5 — Crear / Editar Prospecto

14.4.6 Historia de usuario: GP06

En la Figura 30,se muestra la implementacién del requerimiento
GPO06 donde el administrador requiere una interfaz web en la
cual se puedan visualizar la lista completa de clientes que tienen
prospectos de ventas, asi como la posibilidad de ver el histérico
de prospectos de venta por cada cliente.

o =  i2Reporte por Cliant - ’*‘um—‘

Contacto Relacionamiento Correa Telefono Tiempa de creacion Histarico

84631

FEFFE

6 6 BOBEEYYS B YUY

F F §Fit

Figura 30. Interfaz de HU-GP06

14.4.7 Historia de usuario: GP0O7

La Figura 32 ilustra la implementacion del requerimiento GPOQS,
donde se presenta una interfaz web que permite al administrador

visualizar un panel de control ("dashboard") con informacién sobre
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24.1.1

las ventas del negocio. Adicionalmente, la interfaz brinda la
funcionalidad de filtrar los datos del panel de control por un rango de
fechas especifico.

_ o &

Acciones Fecha Creacien Fecha Cierre Empleada Documento Chame

LS8 t P A

BEN 202 2 ALGRCS Ja A 2823729 e 3 Cruztlenges Ma
DLEN LOS2R2 00 DRDRRN2 00 ROBERRTOED 6

Figura 31. Interfaz de HU-GP07

Historia de usuario: GP0OS8

En la Figura 32, se muestra la implementacion del requerimiento
GPO08 donde el administrador requiere una interfaz web donde
se pueda mostrar un dashboard con las ventas del negocio,

ademas de la posibilidad de poder filtrar por un rango de fechas.

Grafico Cliente - Catalogo Productividad
REPORTE DE PRODUCTO POR EMPRESA [
70
S Sersco 1 Serveco 2 [ Servoo 3 N Servoo 4 &
50
< > b
30
20
10
..... Feb s A
Venta por catalogo Venta por cliente
S Frocucto | I Producto 2 BN EMPRESA NS PERSONA
s0 50
45
40
35

a0
35
30
25
am—a — 10 —— —

Figura 32. Interfaz de HU-GP08
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24.1.2

Historia de usuario: GP09

En la Figura 33, se muestra la implementacion del requerimiento
GP09 donde el asesor de ventas requiere un listado de
prospectos solo aparezcan los prospectos que el asesor ha
generado, ademas que se muestren métricas como se ve en la
parte superior de la figura.

I~ Home

: Volumen de ventas : Z - Volumen de ingreso : 5, 00 - OPP de ventas activas : € - Leads : 0 - Efectividad Lead - Venta: 0 - R E-} VETTE

0 - Leads : 0 - Clientes nuevos : 2 - Citas Activas : 0 - Vendedores Activo:

: Volumen de ventas : 2 - Volumen de ingreso : 5/2
=t
® B O

Pro.Enviada $/150.00 y 1 Unidad Negociacion $/100.00 ¥ 1 Unida En Proceso

Leon Algjandro B

Clie Julio Martin Reategui Paz @

@ Ver Todo /er Todo

24.1.3

Ver Todo

Figura 33. Interfaz de HU-GPQ9

Historia de usuario: GP10

En la Figura 34,se muestra la implementacién del requerimiento
GP010 donde el asesor de ventas requiere que al generar un
prospecto de ventas se pueda crear un cliente utilizando
Unicamente su DNI o RUC al generar un prospecto de venta,

agilizando asi el proceso de creacién de prospectos.
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= Hom OPP de ventas activas 6~ (- n .+ O gpiedores registrados : 1 . o
eads :0 - Clientes nuevos L
Nuevo Cliente
Prospectos
PR s e E B
- Fpresa m
Prospecto 5 por 5/480.00 v 5 Unidades Pro.Enviada Tipo Documento Numero de documento En Proceso 0 por 5/0.00 y 0 Unidades
DNI v Q
Cliente 74 :

Nombre o Razon Social Carreo
Departamento Provincia Distrito
SELECCIONAR v SELECCIONAR v SELECCIONAR v
Direccion
Ver Todo Telefono Estado

v

Figura 34. Interfaz de HU-GP10

24.1.4 Historia de usuario: GP11

En la Figura 35 ,se muestra la implementacion del requerimiento
GP011 donde el administrador requiere que, al finalizar un
prospecto de venta, se muestre un listado de prospectos para

una ultima validacion con el fin verificar que la venta cumple con

todos los requisitos para poder concretarse.

22 Home
Lista de prospectos pendientes de finalizar

Prospectos & | Buscar

CARLOB.. ~
o ‘

<]

b

Cliente: Vargas Duarte, Albert Jhey

Vend: Roberto Edyckson Chung Anton

Prospecto 12 por $/1000.00 y 10|

1 Producto - 5/100.00

Cliente: Leon Alejandro Bernaola Rod
Vend: Ivette De Los Milagros Juare.
1 Producto - 5/90.00

1% - Programada

| T ProQucto - 5115000

Ver Empleados

n 4 por §/550.00 y 4 Unidades

jo Vigorena BugueniQ
| Milagros Clavijo Re...

=

TProgucto=5/150.00

Ver Menos

p
Cliente: Miguel Alejandro Condola Gue.. E‘y
Vend: Patricia Milagros Clavijo Re

1 Producto - $/90.00

19 - Programada

Cliente: Julio Martin Reategui Paz
Vend: Ivette De Los Milagros Juare

74

1 Producto - $/100.00 Utt Cita

-,
Titulo : NicolaS Zapata E’y

Vend: Ivette De Los Milagros Juare.

1 Producto - $/150.00

1 Servicio - 5/50.00

Cliente: Hidalgo NufiEz, Franklin Rola...
Vend: Patricia Milagros Clavijo Re...
1 Producto - 5/150.00

@

UltCita 15¢

Figura 35. Interfaz de HU-GP11

2415 Historiade usuario: GP12
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En la Figura 36,se muestra la implementacién del requerimiento
GPO012 donde el supervisor requiere una interfa, donde se pueda
ver todos los prospectos de ventas de los asesores de venta que

tiene a su cargo, y ademas se pueda filtrar el nombre del asesor

de ventas.
= ¥ Hom uevos : 0% Clientes nuevos : 3 - Vended : 2 - Productividad ¢ 5/0.00 - Tiempo promedio de convel ‘T OSE PA..
o en de ingreso : 5/200.00 - Leads : 0 - Clientes nuevos : 3 - Citas Activas : 0 - Vendedores Activos hoy: 0 '
Prospectos @ Buca Ver Empleados [+
Prospecto 5 por 5/480.00 ¥ 5 Unidades Pro.Enviada por 5/150.00 ¥ 1 Unidad Negociacion por 5/100.00 y 1 Unidad En Proceso

ente: Leon Alejandro Bernaola Rodr... @ ar Vega @ Cliente: Julio Martin Reategui Paz @ Cliente: Vargas Duarte, Aloert Jhe

Figura 36. Interfaz de HU-GP12

24.1.6 Historiade usuario;: GP13

La Figura 38 ilustra la implementacién del requerimiento GP013,
el cual consiste en una interfaz web disefiada para que los
usuarios externos puedan visualizar prospectos de ventas. Esta
interfaz ofrece una funcionalidad Unica: la consulta y
visualizacibn de prospectos, sin posibilidad de realizar

modificaciones o acciones adicionales.
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~
sntas : 0 - Volumen de ingr

= #Home Ver Prospecto o5 : 0% Clientes nu UEE e =
- Volumen de ingreso 1
A
Prospectos & Etapa Prospecto -
Progr >
Prospecto 5 por 5/0.00 y 0 Unidades Pro.Enviz 2 Unidades En Proceso 1 por 5/100.00 y 1 Unidad
Cliente: Licoreria El Santi @ . @ Cliente Licoreria EI Santi @
Consultor : -
JUAN JOSE RAMIREZ CASTRO <
Ver Todo
Titulo : -
r Menos
Cliente : @'D M s
LICORERIA EL SANTI b
Ver Todo
Productos O Servicios : -
Competencia - Segmentacion v v ~

Figura 37. Interfaz de HU-GP13
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24.2 Disefio de base de datos

_] configprospects ¥ | 2 isusriosnegocion ¥ | 2 usussios v
¥ Rl igProapeds INT; 18} ¥ rdcCa e INTILE} o c ¥ RlcLmancegeei INTE1E] ¥ Rlclsano MT( 1}
@ rlchiegecio INT 11 @ rlchiegeco INT 11| - irud'hm:bmr(lll4‘ ELEETIES I s FTIpCoamenis INTILE}
@ nlcANCger INTC L o e e e e e e e | S OTET WERTH AR (LSO 1 & oretre VARCHAREZSD] EONMDJNT[II] e iU oDt WARCH AR (2501
“rmircen INT(LI [: widgetprospectos ¥ | A L—*a“mﬂ_‘m“m J'- rlctder INTELY | e e e e e ] SO VARCHARGST
@ rEdace NTI I ¥ Rl ANCiget INTE D] I & irmaen VERCHER(SD) = #rlcFol INT(LLY : i ph proipectn w 3 gormen VARCHARZS0]
M omTe MARCHAR [250] | orm i ) # RlcEtae INT; 12} T actividates 3 nlcR INTILLY
¥ 3 s omiT el VARCHAR (250 L +—————— ] PR, < slomiTe VARCHAR{IO] S —— S B adoll NT(IT}
| < salres WMARCHAR (250} r—— A 5 sl v ARCHARE25TY — G SO WRRCHARIZ SO # dcPrespecte NTE L) & cFacENadmierin DATE
| TP iege INT( L] P — Ht - l < riorcenme NTC2 SnidEaric T} [ S RCarde cRarsnEDeparcienees INTU 1L
| |ermeamee r————— —H| . poreri ke EEMAL.2 | | ¥ nicFrometo NT I} [ @ rEsco NTCT b rilipahctiviced INT{11] | ‘U rExpenercavers T
SrEct WY & ristace NTLIH | | #rucreqsommn | 3 cFectatrazdon CATETIME | O bR OB per et NARCHAR] 2504
rDefalt INT( L} > [ rsTiulo VERCHAR (300] FnicBtadobaiicad N1} by 2 nucEtces INT( I}
“riTamang INT{LLL OnicRromets MT( 11} —— L g TiCOTbeINTILL ¥ cFectn DATE “rizghoamEsces NT T
b rRzcuTice INFU L) G ruccadog INTILTY — o — — — — | 3 eFechairendon CATETIME & cHom THE [ = = ¥ sCarremdcc VARCHER 2
roebled INTC L} Srcanicad INTERI] | | s cFechnatiamaden CATETIME eMctz VARCHARZI0) 4 eFecteHT2Regsre CATETME
¥ rdcpenvmorverces INTL 1L Pa— O rPrede CECIALE | | N [ Y s eFachtHTEl aq CATETIME
3 rleegaco INTE 11| [ [ PA—— | sl orgitud YARCHAR( D) s cFachrHTaUIimoAc o DATETIME
@ nies permor HT(LLY} = “ L I_______H_orumjrmm dnucrepatonmmy || rEsace NTCT & eLogn WARCHAR] 20}
" ¥ RicEgmerizdon T 11} —I “rrivaldadonkdmin INT(L} SnldEete NT ) - B~ = ¥ e VARCHAR S0}
[: — 7 @ rcheqecio INT[ 11| | “scFectedame DATETIME —_— — o R INT( 1T} i — __ — ¥ sImagen VAR HAR (250}
] departamentos v ;::::::r::; @ flpcEsgmenie, 1Nt a—— _I risdaco Tt e VARG :EE::JM“
S FrmpcPropedo INTOLY # eFecteCrandon CATETIME
# nlcCepartaments: VARCHAR ] o Tpaiente INT(ET) FnlcMoreca NI} drEsmoe NT( I} % -.I
i somire VARCHARIA S} S mTipDonimerho INT(LT ) S rToEnica ce CECIMAL .2 ~ e _F
 sNumercCoaumerte VARCHAR (250] e o — — B rEbTeta DECIMAL 14.2] | SE——
“somirectamonEodl WARCHAR(ISD] “drForentziDsd CECMALL 1,2 il st I :
s Sonizcto WARCH AR 250 et CECIMALTH,2) ——— — ———— — ¥ mlichict INT{ LT
¥ nicRodrcia WARCHAR 1} oD MARCHER (250] B riiebo DECIMALY 1.2} | 4 ricRomadto NTOU L
O eMomire VERCHER M3} & RleTrpar s VARCHAR; 2|  rPorert b CECIMAL(I,2) L y 2:‘:::;’;(:‘;}
ONMW""'WWT ::::rtmu:::}ﬁ s BEEHAL2 % cFactuCrardon CATETIME
GriToml CECIMALL M 2}
i AR o ARCH AR, 25Th 3 cPacteActudizadon CATETIME
1 RlCOITES WACHARIG] Ef:\:::gﬂ; | o rachrometo Fa - ¥ RicAhrtD INTELLY SrEdmce fY =
1 @ lcEegmentadon NTC} @ ricFrompedto NT( 1L} e —
e VARHARILS) 4 ricRazacramierto NTLLLL 4 ricEgmenizdon MNT( A} & 2 S T EAThING WARCH AR 20
& nicFrodnck: VARCHARI) P rlcCetmlessgmertadon HT( 10}
O nicDepamenn VARCHARIZ] 2 sPlomiTe VARCHARIZSD) 3 “ cFecrecrerdon CATE
-~ e st NT( I} @ rCorirate MT}

Figura 38. Base de datos del sistema web para la gestion de ventas
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24.3 Diccionario de base de datos

Desde la Figura 39 hasta la Figura 60. Estructura de la Tabla ConfigProspecto

se muestran las estructuras de cada una de las tablas de la base de datos

bdProspectosVentas.

#
1

2

%]

10

12

Nombre Tipo
nldActividad . > int(11)

Figura 39. Estructura de la Tabla Actividad

nldProspecto > int(11)

nldUsuario > int(11)

nTipoActividad int(11)

dFechaCreacion datetime
nldEstadoActividad jnt(11)

dFecha date

dHora time

shota varchar(250) utf8_general_ci
sLatitud varchar(250) utfé_general_ci
sLongitud varchar(250) utfé_general_ci
nEstado int(1)

Nombre Tipo

nldCatalogo > int(11)

nldNegocio > int(11)

sNombre varchar(150) utfé_general_ci
nTipoltem int(11)
nPrecio decimal(9.2)

sDescripcion varchar(250) utfd_general_ci

slmagen varchar(250) utfé_general_ci

nEstado int(1)

Figura 40 . Estructura de la Tabla Catalogo

Nombre Tipo
nldCambio > int(11)

nldProspecto = int(11)

nldUsuarie >  nt[11)

nldEtapa > int(11)

sCambio varchar(250) utf8_general_ci
dFechaCreacion datetime

nEstado int(1)

Mo
Mo
Si
Si
Si
Si
Si
Mo

Cotejamiento Atributos Nulo

Mo
Mo

Mo
Mo
Si
Si
MNo
Mo
MNo

Ninguna
Nirgura
NULL
MNinguna
NULL
Nirgurra
Ninguna
Nirgura
NULL
NULL
NULL
NULL

Ninguna
Ninguna
NULL
NULL
NULL
NULL
NULL

Ninguna

Ninguna
Ninguria
NULL
NULL
Ninguna
Ninguna

Ninguna

Predeterminado Comentarios Extra

AUTO_INCREMEMNT

1 Cita

Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios

Producto o senvicio

Figura 41. Estructura de la Tabla cambios prospecto

Extra

AUTO_INCREMENT

Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra

AUTO_INCREMENT
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£ =" % I L%

Nombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra
nidCliente > int{11) Mo  Ninguna AUTO_INCREMEMT
nidNegocio > int(11) Mo  Ninguna

nTipoCliente int{11) Mo  Ninguna 1 EMPRESA , 2 PERSONA
nTipeDecumento int{11) Si MNULL

sNumeroDocumentd  yarchar(250) utfS_general_ci S NULL

sNombreoRazonSocial yarchar(250) utfs_general_ci S NULL

sContacto varchar(250) utf8_general_ci S NULL

sCorreo varchar(250) utfd_general_ci Si NULL

nldDepartamento varchar(2)  utf8_general_ci Si NULL

nidProvincia varchar(4)  ulf3_general_ci S NULL

nidDistrito varchar(6)  ulf8_general_ci S NULL

sDireccion varchar(250) utf3_general_ci S NULL

sTelefono varchar(250) utf8_general_ci S NULL

dFechaCreacion datetime Si NULL

nidRelacionamiento int(11) =i MNULL

nEstado int(1) Mo  Minguna

Figura 42. Estructura de la Tabla Cliente

Hombre Tipo Cotejamiento  Atributos Hulo Predeterminado Comentarios Extra
nidDepartamento > yarchar(2) uff3_general_ci Mo MNinguna
sNombre varchar(45) uff3_general_ci Mo  MNinguna

Figura 43. Estructura de la Tabla Departamentos

Hombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra
nldDistrite > yarchar(6) utfS_general_ci No  Ninguna

sNombre varchar(45) utf_general_ci Si NULL

nidProvincia varchar(4) utfd_general_ci S NULL

nldDepartamento yarchar(2) ufs_general_ci Si NULL

Figura 44. Estructura de la Tabla Distrito

Hombre Tipo Cotejamiento  Atributos Hulo Predeterminado Comentarios Extra

nidetapa > int(11) No  Minguna AUTO_INCREMENT
shombre varchar{100) utfé_general_ci Si NULE

sNombreVendedor yarchar(250) utfs_general_ci No  Minguna

nPorcentaje int(2) Si NULL

nEstado int(1) Mo Minguna

Figura 45 .Estructura de la Tabla Etapa Prospecto
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# HNombre Tipo Cotejamiento  Atributos HNulo Predeterminadoe Comentarios Extra

1 ndProvincia * yarchar(4) utf3_general_ci Mo  Minguna
2 shombre varchar(45) utf8_general_ci Mo  MNinguna
3 nidDepartamento yarchar(2) utf3_general_ci Mo Ninguna
Figura 46. Estructura de la Tabla Provincia
# Nombre Tipo Cotejamientc  Atributos Mule Predeterminado Comentarios Extra
1 nldProspecto int{11) Mo Minguns AUTO_INCREMENT
2 nldNegocio (1] Mo Ninguna
3 sTitule varchar(300) ulig_general_ci s NULL
4 nidCliente = MNULL
5 dFechaCreacion retime = NULL
5 dFechafctualizacion etime. S NULL
7 dFechaHoralltimofcceso gatztime Si NULL
s nidUsuario nt[11) Si MULL
5 nidEtapa intfi1) i MULL
10 mValidacionAdmin int{1) Ne 0
11 dFechaCierre datetime s
12 nEstado Mo Minguna
12 nTipoProspecto No  Minguns
14 nidMoneda Mo Ningunz
15 nlotalUnidades Ne 0.0
5 No 0.00
7 nPorcer tajeDset Ne  0.00
£ nbset Mo  0.00 Monto de.
13 nNeto Ne  0.00 Importe Neto
20 Ne  0.00 Porcentaje de tributo segun la monads ¥ =l pais.
P No  0.00
2 Mo 0.00 Importe del total

Figura 47. Estructura de la Tabla Prospecto

# HNombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra

1 nidProspectoSegmentacion =~ int(11) No Ninguna AUTO_INCREMENT
2 nidProspecto int(11) Si  MULL

3 nldSegmentacion > int(11) Si NULL

4 nidDetalle Segmentacion int(11y Si NULL

Figura 48. Estructura de la Tabla Prospecto Segmentacion

# MNombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra
nidProspectoCatalogo .~ int(11) Mo Minguna AUTO_INCREMENT

2 nidProspecto int(11) Si NULL

3 nidCatalogo > int(11) Si MULL

4 nCantidad int{11) Mo Minguna

5 nPrecio decimal(9,2) Mo Minguna

Figura 49. Estructura de la Tabla Prospecto Catalogo
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# MNombre Tipo Cotejamiento  Atributos MNulo Predeterminado Comentarios Extra

nidAdjunto  ~ jnt(11) Mo MNinguna AUTO_INCREMENT
2 nidProspecto int{11) No  MNinguna
3 sNombreArchivo varchar(250) utfa_general_ci No  Minguna
4 dFechaCreacion gste Mo  Minguna
5 nContrato int(1) No  MNinguna

Figura 50. Estructura de la Tabla ProspectoAdjunto

# HNombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra
nidProspectoCampoExtra > jni(11) No  Ninguna AUTO_INCREMENT

2 nidWidget int(11) Mo Minguna

3 nidProspecto int(11) Mo Minguna

4 s\Valor varchar(300) utfd_general_ci Mo  Minguna

Figura 51. Estructura de la Tabla ProspectoCampoExtra

# Nombre Tipo Cotejamiento  Atributos MNulo Predeterminado Comentarios Extra
1 nidNegocio int(11) Mo Minguna AUTO_INCREMENT
2 sNombre varchar(250)  utf_general_ci MNo  Minguna
5 sDireccion varchar(250) uff3_general_ci Mo  Ninguna
4 slmagen > varchar(250) utfd_general_ci Si MNULL
5 nTipoProspecto int(11) Mo Ninguna
g nidPais int(11} Si NULL
7 sCiudad varchar(250)  utfd_general_ci S0 NULL
2 nidMoneda int(11) Si NULL
g nPorcentajeTributo gecimal(14,2) Si NULL

1 nEstado int(1) Mo Minguna

Figura 52.Estructura de la Tabla Negocios

# HNombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra

1 nldNota > int(11) No  Minguna AUTO_INCREMENT
2 nldProspecto int{11y Mo Minguna

3 nldUsuario int(11) S MNULL

4 shota varchar(250) ulf3_general_ci S NULL

5 dFechaCreacion datetime Mo  Minguna

5 dFechaActualizacion jaietime No  Minguna

7 nEstado int{1) Mo Minguna

Figura 53. Estructura de la Tabla Notas
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Mo

Mo

Mo

Ninguna
NULL
NULL
NULL
NULL
NULL
NULL
NULL
NULL
NULL
NULL
NULL
NULL
NULL
NULL
NULL
NULL
NULL
NULL
NULL
o

Ninguns

Atributos Nulo Predeterminade Comentarios

Completado Trunco Cursoc

Extra
AUTO_INCREMENT

1 5i ores negocio 0 Mo oes negocio

Figura 54. Estructura de la Tabla Usuarios

Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Comentarios

No
Mo
Si
Si
No

Minguna

Minguna

NULL
NULL

Ninguna

1 Segmentacion , 2 Competencia

Figura 55. Estructura de la Tabla Segmentacion

# Hombre Tipo Cotejamiento
1 nldUsuario int{11}
z nTipeDocumento int{11)
2 shumeroDocuments varchar(250) utfd_general_ci
4 sHombre varchar{250) utfS_general_di
5 sCorrec varchar(250) utfé_general_ci
g nidSexo int{11})
7 nidEstadaCivil int{11})
5 dFechaNacimiento date
o nCantidadPersenasDependientes int{11)
10 nExperienciaVentas int{1})
11 sRubroExperiencia varchar(250) utfé_general_ci
1z nidEstudios int{1})
13 nidSituacionEstudios int(1)
14 sCarreraCiclo varchar(250) utfS_general_ci
15 dFechaHoraRegistro datetime
1e dFechaHoraEdicion datetime
17 dFechaHoralltimoAcceso datetime
1z slogin varchan(250) utf_general_cdi
13 sClave varchan(250) utf_general_ci
20 slmagen varchan(250) utf_general_cdi
21 nErearNegocio int(1)
2z nEstado int{1}
Nombre Tipo
nidSegmentacion =~ int(11)
nidNegocio > int(11)
nTipoSegmento int(1)
sNombre varchar(250) utfé_general_ci
nestado int{1)
Hombre Tipo
nidDetalle Segmentacion int(11)
nid Segmentacion int{11)

sNombre

nEstado

int(1)

varchar(250) utf8_general_ci

Mo
Mo
Si

Mo

MNinguna

Ninguna
NULL

Ninguna

Figura 56 Estructura de la Tabla Detalle Segmentacion

Extra
AUTO_INCREMENT

Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra
AUTO_INCREMENT
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# HNombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Cc tarios Extra
1 nidUsuarioNegocio  int({1) No Ninguna AUTO_INCREMENT
2 nidUsuvario > int(11) =] NULL
3 nidNegocio @ int(11) Si NULL
4 nidColor int(11) S NULL
5 MidRel /> int(11) No  Ninguna ;jﬁ;ﬂ',”s'ﬁ‘r“”” istanie 2fsesordeentzs &
5 nEstado int{1) Mo  Minguna
Figura 57 Estructura de la Tabla UsuariosNegocios
# MNombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra
1 nidSupervisorVendedor . int(11) Mo  Ninguna AUTO_INCREMENT
2 nidNegocio int(11) Mo Minguna
3 nldSupervisor int(11) Mo Minguna
4 nidvendedor int{11) Mo Minguna
Figura 58. Estructura de la Tabla Supervisoresvendedores
# HNombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra
1 nldWidget int(11) Mo MNinguna AUTO_INCREMEMNT
2 shombre varchar(250) utfs_general_ci S NULL
3 sNombreUsuario yarchar(250) utfs_general_ci Si NULL
4 sValores varchar(250) uff3_general_ci Si NULL
5 nTipoWidget int(1) Si NULL 1 Entidad , 2 Campo
§ nTipoCampe  jn(11) Si NULL
7 nEdit int(1) Mo 1
2 nDefault int(1} Si NULL
g nTamano int(11) S MULL
410 nRequerido int(1} Si MNULL
41 nDisabled int(1) S MULL
412 nEstado int(1) Si NULL

O N T

Figura 59. Estructura de la Tabla WidgetProspecto

Hombre

nidNegocio >
nidWidget >
nOrden

nEstado

Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra
nldConfigProspecto = jnt(11)

int{11)
int(11)
int{11)
int(1)

Ma
Mo
Ma
Si

Mo

Ninguna AUTO_INCREMENT
Ninguna

Ninguna

NULL

Ninguna

Figura 60. Estructura de la Tabla ConfigProspecto
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24.4 Validacion de base de datos basica

La Tabla 26 establece la relacién entre las historias de usuario previamente

descritas y las correspondientes tablas de la base de datos, con el objetivo de

verificar su existencia.

Tabla 26. Validacion de base de datos basica

Identificador (ID)

de la Historia

Enunciado de la Historia

Data Source - Tabla

HU-2021-GPO1

Como administrador de sistema se requiere una interfaz
web que permita hacer la autentificacion, con el fin de que
diferencie cada tipo de usuario que ingresa al sistema.

Usuarios

HU-2021-GP02

Como administrador requiero una interfaz web, en la cual se

UsuariosNegocios,

contenga toda la configuracion de supervisores, asesores de
venta, asi como la posibilidad de poder crear y filtrar

registros.

muestren todos los negocios asociados a la empresa y Usuarios
ademas tener la capacidad de poder configurar los , Negocios
parametros de cada negocio y crear nuevos negocios.

HU-2021-GP03 Como administrador requiero una interfaz web, en la cual Usuarios,

UsuariosNegocios,

Supervisoresvendedores

HU-2021-GP04

Como administrador requiero una interfaz web, en la cual se
puedan administrar los productos o servicios ofrecidos por el
negocio, ademas de poder administrar clientes,
segmentaciones, competencias, asi como activar el control
de notas o citas para los prospectos de ventas, ademas
tener la posibilidad de poder cambiar el orden, asi como

poder crear controles personalizados.

Catalogo,
Segmentacion,
SegmetacionDetalle,
Notas, WidgetProspecto,
Clientes,
Departamentos,

Provincia, Distrito

HU-2021-GP05

Como administrador requiero una interfaz web, en la cual se
puedan administrar los prospectos, con la finalidad de poder

administrar por cada etapa hasta concretar la venta.

Prospectos,
ProspectoSegmentacion,
ProspectoCatalogo,
ProspectoAdjunto,
Notas,
CambiosProspecto,
Actividades, Etapa

Prospecto

HU-2021-GP06

Como administrador requiero una interfaz web, en la cual se

puedan visualizar la lista completa de clientes que tienen

Clientes
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prospectos de ventas, asi como la posibilidad de ver el

histérico de prospectos de venta por cada cliente.

HU-2021-GP07

Como administrador requiero una interfaz web, en la cual
pueda ver la lista de ventas concretadas, asi como la
posibilidad de poder filtrar por supervisores, asesores de

venta y rangos de fecha.

Prospectos,Usuarios,

Supervisoresvendedores

HU-2021-GP08

Como administrador requiero una interfaz web, donde se
pueda mostrar un dashboard con las ventas del negocio,
ademas de la posibilidad de poder filtrar por un rango de
fechas.

Prospectos.
Usuarios,

Supervisoresvendedores

HU-2021-GP9

Como asesor de ventas requiero que en el listado de
prospectos solo aparezcan los prospectos que yo he
generado, ademas que se muestren métricas sobre mis

prospectos generados.

Prospectos. Usuarios,

HU-2021-GP10

Como asesor de ventas requiero que al generar un
prospecto de ventas se pueda crear un cliente solo con su
DNI o RUC, con la finalidad de crear con mayor rapidez el

prospecto de venta.

Prospectos. Cliente,
Departamentos,
Provincia, Distrito

HU-2021-GP11

Como administrador requiero que, al finalizar un prospecto
de venta, se muestre un listado para una Ultima validacién
con el fin verificar que la venta cumple con todos los
requisitos para poder concretarse, si todo esta correcto el

registro ya es considerado una venta.

Prospectos. Usuarios,

Supervisoresvendedores

HU-2021-GP12

Como supervisor requiero una interfaz, donde se pueda ver
todos los prospectos de ventas de los asesores de venta
que tengo a mi cargo, asi como poder filtrar por cada uno de

ello.

Prospectos, Prospectos.
Usuarios,
Supervisoresvendedores

HU-2021-GP13

Como usuario externo o consultor requiero una interfaz,
donde se pueda ver los prospectos ventas, con la Unica

opcion de poder visualizar.

Prospectos. Usuarios.
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24.5 Implementacion
El sistema se desarroll6 utilizando PHP y siguiendo el patrén de arquitectura

MVC, lo que permite un desarrollo rapido, flexible y escalable.

24.5.1 Estructura del sistema web para la gestién de ventas

En la Figura 61, podemos encontrar todas las carpetas y archivos
relacionados.

~ PROSPECTOS

= app
B backu P

&
& public
» I vendor

Figura 61. Estructura general de la solucién

e App: Dentro de esta carpeta se encuentra toda la légica del
sistema

e Docs: Dentro de esta carpeta se encuentran la
documentacion del sistema

e Public: Dentro de esta carpeta se encuentran todos los
recursos publicos como css, archivos JavaScript imagenes o

librerias JavaScript
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e Vendor: Aqui se encuentra todas las dependencias de la

aplicacion (Composer)

El archivo index.php es el archivo principal que ejecuta todo el
proyecto. Para funcionar correctamente, requiere del archivo

config.php, el cual contiene las variables de entorno de la aplicacion.

Este proceso se ilustra en la Figura 63

" . HOST_NAME . ":"

Figura 62. Archivo de configuracién del sistema

Dentro de la carpeta app se encuentra toda la lIégica de programacion

del sistema como se muestra en la Figura 63

i app
% Config
» IR Controllers

B Models

» g View
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Figura 63 Estructura de la carpeta app

e App/config: Aqui se encuentra el archivo routes.php aqui se
configuran todas las rutas para el sistema.

o App/Core: Aqui se encuentra la l6gica para soportar el patrén
MVC del proyecto, asi como la conexidn con la base de datos.

e App/Controllers: En este mdédulo se encuentran todos los
controladores del sistema los cuales tienen la légica de
negocio y van a interactuar con el modelo y renderizar las
vistas.

e App/Models: Este médulo alberga todos los modelos del
sistema los cuales tienes los métodos para realizar las
transacciones con la base de datos.

e App/Views: Este mddulo alberga todas las vistas HTML del
sistema y su logica JavaScript, a través de unos Helpers del
proyecto renderiza los estilos y las librerias JavaScript que
requiere el sistema las cuales se encuentran en la carpeta

public/css, public/js, public/plugins.

En la Figura 65, se muestra la funcién fncGrabarProspecto. Esta
funcién captura los datos del usuario a través de un formulario en una
vista. Los campos que se capturan son aquellos que el administrador
ha definido en la configuracién. La informacion se envia mediante

una ruta predeterminada utilizando el método POST.
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. nIdCliente.

=Titula.

formbata.

aryData

Figura 64. Captura de datos para guardar un prospecto

La Figura 66 ilustra la ruta definida en el archivo routes.php ubicado
dentro de la carpeta config. Al invocar esta ruta, se ejecuta el
controlador ProspectosController.php y la funcién

fncGrabarProspecto.

('admin/prospecto/fncGrabarProspecta’, 'P

Figura 65. Configuracion de ruta para la funcion fncGrabarProspecto

La Figura 66 ilustra la funcion fncGrabarProspecto donde esta en
controlador ProspectosController.php en el cual se ejecuta el modelo
de prospectos, y en este se ejecuta la funcion fncGrabarProspecto

para finalmente guardar en la base de datos.
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Figura 66. Funcion fncGrabarProspecto del controlador del Prospecto
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En la Figura 67 se muestra la funcién fncGrabarProspecto del Modelo

del prospecto, el cual guarda la informacion en la base de datos.

Figura 67 .Funcion fncGrabarProspecto del modelo del Prospecto
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CAPITULO V

RESULTADOS Y DISCUSION

5.1. Resultados de la aplicacion del sistema web:

De acuerdo con los objetivos establecidos, se aplicaron las pruebas necesarias
para obtener los resultados requeridos para su evaluacién. Para ello, se
utilizaron los siguientes instrumentos en cada una de las pruebas, como se
refleja en la tabla.

Objetivo Tipo de instrumento

Mejorar la Productividad de la Lista de verificacion para medir el
gestion de ventas en la Empresa de | nivel de ventas

Tecnologia Norsales, Piura, 2022

Mejorar la Exactitud de la gestion de | Registro de cantidad de errores de
ventas en la Empresa de Tecnologia | digitacion de ventas
Norsales ,Piura, 2022

Incrementar las ventas en la Registro de las ventas realizadas por
Empresa de Tecnologia Norsales, los asesores
Piura, 2022

25.1.1 Resultados de la Productividad en la gestidon de ventas.

Con el fin de medir la productividad en la gestién de ventas, se extrajo el informe
de ventas. En la Tabla 27 se muestra el informe de ventas correspondiente al
periodo de enero a marzo de 2022. Este informe sirvié para compararlo con el

informe de ventas previo a la implementacion del sistema en la empresa.
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Tabla 27. Ratio de Productividad

SEMANA CANTIDAD DE VENTAS N° ASESORES RATIO DE MONTO DE
DE VENTA PRODUCTIVIDAD VENTAS
1 23 20 1.15 S/5,400.00
2 25 20 1.25 S/7,650.00
3 29 20 1.45 S/4,050.00
4 30 20 1.5 S/5,130.00
5 30 20 1.5 S/5,670.00
6 33 20 1.65 S/7,200.00
7 35 20 1.75 S/6,750.00
8 36 20 1.8 S/5,580.00
9 38 20 1.9 S/5,040.00
10 39 20 1.95 S/5,760.00
11 40 20 2 S/5,940.00
12 42 20 21 S$/6,300.00
Promedio 33.33333333 20 1.666666667 S/5,872.50
Desviacion 6,035250 0,0EQ 0,301762 991,207941
estandar

25.1.2 Resultados de la Exactitud en la informaciéon en el proceso de la

gestion de ventas

La exactitud de la informaciéon se evalué mediante un conteo exhaustivo de

los errores registrados durante el periodo comprendido entre enero y

marzo de 2022. Los resultados obtenidos se presentan de manera

detallada en la Tabla 28.
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Tabla 28. informe de errores post-implementacion del sistema web.

SEMANA CANTIDAD DE
ERRORES
1 3
2 4
3 0
4 0
5 1
6 2
7 2
8 0
9 0
10 2
11 0
12 0
Promedio 1.166667
Desviacion 1,403459
estandar

25.1.3 Resultados del Incremento de las ventas

Para evaluar el impacto del sistema web en las ventas, se realiz6 una
comparacion entre las ventas del periodo de enero a febrero de 2021, previo a
la implementacion del sistema, y las ventas del mismo periodo en 2022, con el
sistema ya implementado. Los resultados presentados en la Tabla 29,
evidencian un incremento significativo en las ventas, acercandose notablemente

a la meta establecida.
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Tabla 29. Reportes de Ventas

SEMANA VENTA META DIFERENCIA
1 S/2,070.00 S/2,000.00 S/70.00
2 S/2,250.00 S/2,000.00 S/250.00
3 S/2,610.00 S/2,500.00 $/110.00
4 S/2,700.00 S$/2,500.00 S/200.00
5 S/2,700.00 S$/2,500.00 S/200.00
6 $/2,970.00 S/2,500.00 S/470.00
7 S/3,150.00 S/3,000.00 S/150.00
8 S/3,240.00 S/3,000.00 S/240.00
9 S/3,420.00 S/3,000.00 S/420.00
10 S/3,510.00 S/3,000.00 S/510.00
11 S/3,600.00 S/3,500.00 $/100.00
12 S/3,780.00 S/3,500.00 S/280.00
Promedio S/ 3,000.00 S/ 2,750.00 S/ 250.00
Desviacion 543,172499 543,172499 1462,873884
estandar
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25.2 Prueba de hipotesis:

25.2.1 Prueba de normalidad variable productividad

Con base en los datos de productividad de la Tabla 30. y considerando que se

trata de muestras independientes, se realizaron las pruebas estadisticas

correspondientes para cada variable, utilizando un nivel de significancia de 0.05.

Se hizo la prueba de normalidad de la variable productividad, la cual al ser

analizada dio como resultado el valor de p=,2009, lo cual indica que se ajustan a

una distribucién normal tal como lo indica la Tabla 30.

Tabla 30. Prueba de Kolmogorov-Smirnov para la variable productividad

Productividad

Productivida

Pre Prueba d Post
Prueba
N 12 12
Parametros normales® ® Media 1.1542 1.6667
Desv. Desviacion .24351 .30176
Maximas diferencias Absoluta ,153 ,126
extremas Positivo ,153 , 126
Negativo -,094 -,114
Estadistico de prueba ,153 ,126
Sig. asin. (bilateral)® ,200¢ ,200¢
Sig. Monte Carlo Sig. ,604 ,855
(bilateral)® Intervalo de confianza al Limite ,591 ,846
99% inferior
Limite ,616 ,864
superior

a. La distribucion de prueba es normal.

b. Se calcula a partir de datos.

c. Correccion de significacion de Lilliefors.

d. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

e. El método de Lilliefors basado en las muestras 10000 Monte Carlo con la semilla de inicio 475497203.

61.1.1 Prueba de normalidad para la variable exactitud

De acuerdo con la exactitud en la informacion en el proceso de gestion de ventas

se demostré que las muestras son independientes y posteriormente se realizé
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las pruebas estadisticas correspondientes para cada variable, teniendo en

cuenta el nivel de significancia de 0.05.

Se aplic6 la prueba de normalidad a la variable exactitud. El resultado de la

prueba, con un valor p de 0.058, indica que no se rechaza la hipétesis nula de

normalidad, lo que significa que los datos se ajustan a una distribucion normal,

tal como se muestra en la Tabla 31..

Tabla 31. Prueba de Kolmogérov-Smirnov para variable exactitud

Errores Pre

Errores Post

Prueba Prueba
N 12 12
Parametros normales® Media 8,92 1,17
Desv. Desviacién 4522 1,403
Maximas diferencias Absoluta ,239 ,297
extremas Positivo ,239 ,297
Negativo -,193 -,203
Estadistico de prueba ,239 ,297
Sig. asin. (bilateral)® ,058 ,004
Sig. Monte Carlo Sig. ,057 ,005
(bilateral)d Intervalo de confianza al Limite inferior ,051 ,003
99% Limite superior ,063 ,007

a. La distribucion de prueba es normal.

b. Se calcula a partir de datos.

c. Correccién de significacion de Lilliefors.

d. El método de Lilliefors basado en las muestras 10000 Monte Carlo con la semilla de inicio 221623949.

61.1.2 Prueba de normalidad para la variable incremento de ventas

Con base en los datos de productividad presentados en la Tabla 32, y considerando que

las muestras son independientes, se procedid a realizar las pruebas estadisticas

correspondientes para cada variable. Para ello, se establecié un nivel de significancia

de 0.05

En primer lugar, se aplico la prueba de normalidad de Kolmogorov a la variable

"incremento de ventas". El resultado de la prueba, con un valor de p = 0.200, indica que

los datos de esta variable se ajustan a una distribuciéon normal, tal como se observa en

la Tabla 32
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Tabla 32 Prueba de Kolmogo6rov-Smirnov para la variable nivele de ventas

Ventas Pre Ventas Post
Prueba Prueba
N 12 12
Parametros normales®® Media 2077,50 3000,00
Desv. Desviacion 438,326 543,172
Méaximas diferencias Absoluta ,153 , 126
extremas Positivo ,153 ,126
Negativo -,094 -114
Estadistico de prueba ,153 ,126
Sig. asin. (bilateral)® ,200¢ ,200¢
Sig. Monte Carlo Sig. ,603 ,865
(bilateral)® Intervalo de confianza al Limite inferior ,590 ,856
99% Limite superior ,616 ,874

a. La distribucién de prueba es normal.

b. Se calcula a partir de datos.

c. Correccién de significacion de Lilliefors.

d. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

e. El método de Lilliefors basado en las muestras 10000 Monte Carlo con la semilla de inicio 1585587178.

La Tabla 33, contiene el resumen de las pruebas de normalidad aplicadas a la

variable independiente. Se decidié usar la prueba de Mann-Whitney debido a

gue los datos no son intervalo razén y en definicion se dice que “es una prueba

no paramétrica alternativa a la prueba t de muestras independientes” (73)

Tabla 33 Resumen de las pruebas de normalidad

Variable ¢ Distribucién normal? Tipo de prueba
Productividad Si Mann-Whitney
Exactitud Si Mann-Whitney
Nivel de Venta Si Mann-Whitney

73.1.1 Prueba de la hip6tesis especifica 1:

La hipotesis especifica N° 1, planteada como "un sistema web mejora la productividad

de la gestion de ventas en la Empresa de Tecnologia Norsales — Piura 2022", se abord6
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aplicando la prueba de normalidad de Kolmogorov, tal y como se muestran en la Tabla
31, obteniendo un valor de significancia superior a 0.050. Este resultado indica que la
muestra se ajusta a una distribucion normal, condicién necesaria para emplear algunas
pruebas estadisticas paramétricas. Sin embargo, como las variables involucradas en la
hipétesis son no relacionadas, se opt6 por utilizar una prueba no paramétrica como la

prueba de U Mann-Whitney.

HO: Hipdtesis nula: No existe diferencia significativa en la Productividad entre
las muestras de la Preprueba y la Posprueba.

Ha: Hipotesis alterna: Existe diferencia significativa en la productividad
entre las muestras de la Preprueba y la Posprueba.

La Tabla 34 presenta los resultados de la prueba estadistica aplicada para
comparar las dos muestras. El valor del nivel de significancia (p-valor) obtenido
es de 0.001, lo que resulta significativamente menor que el nivel de significancia
preestablecido (a) de 0.050. por lo tanto, ambas muestras son significativamente
diferentes. Se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipotesis alterna, que es

la hipétesis de los investigadores.
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Tabla 34. Resultados Prueba de Mann-Whitney variable productividad

Productividad
U de Mann-Whitney 13,000
W de Wilcoxon 91,000
Z -3,409
Sig. asin. (bilateral) ,001
Significacion exacta ,000P
[2*(sig. unilateral)]

a. Variable de agrupacion: Prueba

b. No corregido para empates.

El andlisis de la Tabla 35, que presenta los rangos de la variable productividad,
revela una reducciéon significativa en el rango promedio tras la
implementacion del sistema web. El rango promedio inicial, previo a la
implementacion, era de 17,42, después de la implementacion se redujo a
7,58. Esta notable disminucion de 9,84 puntos porcentuales indica una
mejora sustancial en la productividad de la gestibn de ventas en la
Empresa de Tecnologia Norsales durante el afio 2022. Esto respalda
sélidamente la hipoétesis especifica 1, que establece que "un sistema web
mejora la productividad de la gestion de ventas en la Empresa de

Tecnologia Norsales, Piura, 2022".

Tabla 35. Rangos para la variable productividad

Prueba N Rango Sumade
promedio rangos
Productivida Preprueba 12 7,58 91,00
d Posprueba 12 17,42 209,00
Total 24
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73.1.2 Prueba de la hipétesis especifica 2:

La hipotesis especifica N° 2 establece que un sistema web mejora la
exactitud de la gestion de ventas en la Empresa de Tecnologia Norsales,
Piura, 2022. Para analizar esta hipotesis, se recurrié a la prueba de U
Mann-Whitney, una prueba no paramétrica adecuada para este caso
debido a que se cumple el supuesto de normalidad. Tras aplicar la prueba
de Kolmogorov a los datos de la Tabla 31, se obtuvo un valor de
significancia superior a 0.050. Esto indica que los datos se ajustan a una
distribucién normal, condicidon necesaria para emplear algunas pruebas
estadisticas paramétricas. Sin embargo, como las variables involucradas
en la hipo6tesis son no relacionadas (es decir, provienen de grupos
independientes), se opt6 por utilizar una prueba no paramétrica como la prueba
de U Mann-Whitney.

HO: Hipdtesis nula: No existe diferencia significativa en la Exactitud de la

informacion entre las muestras de la Preprueba y la PostPrueba.

Ha: Hipo6tesis alterna: Existe diferencia significativa en la Exactitud de la

informacién entre las muestras de la Preprueba y la PostPrueba.

La Tabla 36 presenta los resultados de la prueba estadistica aplicada para
comparar las dos muestras. El valor del nivel de significancia (p-valor) obtenido
es de 0.000, lo que resulta significativamente menor que el nivel de significancia
preestablecido (a) de 0.050.

Tabla 36. Resultados Prueba de Mann-Whitney variable exactitud

Errores
U de Mann-Whitney ,000
W de Wilcoxon 78,000
z -4,198
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Sig. asin. (bilateral) ,000

Significacion exacta ,000P

[2*(sig. unilateral)]

a. Variable de agrupacion: Prueba

b. No corregido para empates.

La Tabla 37, presenta los rangos de la variable exactitud y revela una reduccion
significativa en el rango promedio tras la implementacion del sistema web. El
rango promedio inicial, previo a la implementacion, era de 18,50, mientras que
después de la implementacion se redujo a 6,50. Esta notable disminucion de 12
puntos porcentuales indica una mejora sustancial en la exactitud de la

informacion de gestién de ventas en la Empresa de Tecnologia Norsales durante

el afio 2022.
Tabla 37 Rangos para la variable exactitud
Prueba N Rango Suma de
promedio rangos
Errore Preprueba 12 18,50 222,00
S Posprueba 12 6,50 78,00
Total 24

73.1.3 Prueba de la hipoétesis especifica 3:

Enunciado: La implementacién de un sistema web incrementa las ventas en la Empresa

de Tecnologia Norsales, Piura durante el afio 2022.

En la Tabla 32 se observa que la prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov arroja
una significancia (p-valor) mayor a 0.050. Este resultado indica que las muestras de
datos se ajustan a una distribucion normal. Considerando que las variables en estudio
son no relacionadas (preprueba y posprueba) y que las muestras se ajustan a una
distribucion normal, se procede a aplicar la prueba de U Mann-Whitney.

HO: Hipdtesis nula: No existe diferencia significativa en el nivel de ventas

entre las muestras de la Preprueba y la Posprueba.

Ha: Hipotesis alterna: Existe diferencia significativa en el nivel de ventas

entre las muestras de la Preprueba y la Posprueba.
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La Tabla 38 presenta los resultados de la prueba U Mann-Whitney, la cual
se aplicé para evaluar la existencia de diferencias significativas en el nivel
de ventas entre las muestras de prepruebay posprueba. El p-valor obtenido,
de 0.000, es menor gue el nivel de significancia (a) establecido, que es de
0.050. Este resultado nos permite rechazar la hipétesis nula (HO), que
planteaba que no existe diferencia significativa en el nivel de ventas entre
ambas muestras. Por el contrario, al aceptar la hipétesis alterna (Ha),
podemos concluir que si existe una diferencia significativa en el nivel de

ventas entre las muestras de preprueba y posprueba.

Tabla 38 Resultados Prueba de Mann-Whitney variable nivel de ventas

U de Mann-Whitney 13,000
W de Wilcoxon 91,000
z -3,409
Sig. asin. (bilateral) ,001
Significacion exacta ,000P
[2*(sig. unilateral)]

a. Variable de agrupacion: Prueba

b. No corregido para empates.

La Tabla 39 muestra los rangos promedio de la variable “nivel de ventas”,
donde se observa que el rango promedio es 18,50 pasando a 6,50, tras la
implementacién del sistema web, se demuestra que la hipétesis especifica
1:” Un sistema web incrementa las ventas en la Empresa de Tecnologia
Norsales , Piura, 2022” queda confirmada.

Tabla 39. Rangos para la variable nivel de ventas

Prueba N Rango Sumade
promedio rangos
Venta Preprueba 12 7,58 91,00
s Posprueba 12 17,42 209,00
Total 24
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73.1.4 Discusion de Resultados

Objetivo 1:

En el presente estudio, se abordd el objetivo de mejorar la productividad,
obteniendo resultados significativos. En la preprueba, se registrd una
productividad de 1.1542, mientras que en la posprueba se alcanzdé una
productividad de 1.6667. Esta diferencia representa una mejora sustancial del
51.25%.

Los resultados obtenidos en esta tesis se encuentran en consonancia con
hallazgos de investigaciones previas. En el estudio de (34), se evidencié una
mejora del 50% en la productividad de la empresa Imperio Store E.l.LR.L. tras la
implementacién de un sistema web. De igual manera, en el estudio de (74), se
observé una mejora del 57% en la productividad de la empresa Just Online Per(

S.A.C. tras la implementacién de un sistema similar.

Objetivo 2:

En la presente tesis con respecto al objetivo 2, referido a mejorar la exactitud en
la informacion se lograron resultados significativos. En la preprueba, realizada
entre enero y marzo de 2021, se registr6 una media en exactitud de 8.92. En la
posprueba, realizada en el mismo periodo del afio 2022, se alcanzé una media
en exactitud de 1.17. Esta diferencia representa una disminucion del 86% en la
tasa de errores, lo que se traduce en una reduccién significativa de errores.

Los resultados son similares a los hallazgos de investigaciones previas. En el
estudio de (35), se evidencié una mejora del 100% en el registro de datos de
tareo de los trabajadores de la empresa pesquera Santa Moénica S.A., tras la
implementacion de un sistema web. De igual manera, en el estudio de (75), se
observé una mejora del 97% en el registro de inventarios en una empresa

avicola, tras la implementacién de un sistema similar.

Objetivo 3:

En el marco del objetivo 3 de esta tesis, que buscaba incrementar las ventas, se
obtuvieron resultados altamente satisfactorios. La preprueba, realizada entre
eneroy marzo de 2021, registro un nivel de ventas de 2.077,50. En la posprueba,
llevada a cabo en el mismo periodo del afio 2022, tras la implementacion del

sistema web, se alcanzdé una media de ventas de 3.000,00. Esta diferencia
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representa un incremento significativo del 30,75% en las ventas, lo que
demuestra el éxito de la estrategia implementada.

Los resultados obtenidos en esta tesis son similares a otras investigaciones
previas. En el estudio de (33), en una empresa que enfrentaba baja rentabilidad
debido a una gestién de ventas ineficiente, se evidencié un incremento en la
rentabilidad de las ventas del 11.8% tras la implementacion de un sistema web.
De igual manera, en el estudio de (76), se observo un incremento en las ventas
del 45% (de 25% a 70%) en una empresa que implement6 un sistema que
permitid una rapida atencion al cliente, lo cual es muy similar a los resultados

obtenido en el presente trabajo.
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CONCLUSIONES

1. Se confirma el logro del objetivo general "Mejorar la gestion de ventas en la
Empresa de Tecnologia Norsales, Piura, 2022" al alcanzar los objetivos
especificos establecidos.

2. Los resultados del objetivo 1: referente a mejorar la Productividad de la
gestién de ventas en la Empresa de Tecnologia Norsales, Piura, se ha
evidenciado una mejora significativa. La prueba de U Mann de Whitney
respalda la existencia de una relacién estadisticamente significativa entre la
intervencion y la mejora. La magnitud del efecto (51.25% de mejora) con tasa
de error menor a 0.05 y p valor menor 0.05, es considerable y confirma el
impacto positivo de las estrategias implementadas.

3. Los resultados del objetivo 2: referente a mejorar la Exactitud de la gestién
de ventas en la Empresa de Tecnologia Norsales, Piura, se ha comprobado
una mejora significativa en la exactitud de la gestidon de ventas. La prueba de
U Mann de Whitney corrobora la existencia de una relacién estadisticamente
significativa entre la intervencién y la mejora obtenida. La magnitud del efecto
(86% de mejora) es destacable y demuestra el impacto positivo de las

estrategias implementadas.

4. Los resultados del objetivo 3. referente a incrementar las ventas en la
Empresa de Tecnologia Norsales,Piura, muestra un incremento significativo
en las ventas. La prueba de U Mann de Whitney corrobora la existencia de
una relacion estadisticamente significativa entre la intervencion y el
incremento obtenido. La magnitud del efecto (30.75% de incremento) es
positiva y confirma el impacto positivo generado por las estrategias

implementadas.

106



Recomendaciones

En relacién con la conclusion general sobre la mejora de la gestién de ventas, se
recomienda lo siguiente:

Para optimizar la gestién de ventas, es importante abordar varios aspectos clave:
definir objetivos especificos, medibles, alcanzables, relevantes y con tiempo
definido (SMART), implementar un sistema de gestion de clientes (CRM),
automatizar procesos que son repetitivos mediante herramientas informéaticas,
desarrollar estrategias de marketing efectivas, capacitar continuamente al equipo
de ventas y por Ultimo, analizar datos de ventas para generar dashboards que
faciliten la toma de decisiones estratégicas. La implementacién de estas medidas
ayudara a la empresa a mejorar significativamente su productividad y, por ende, sus

ventas.

Con respecto a la segunda conclusion referente a mejorar la exactitud en la
informacion, se recomienda utilizar servicios gratuitos como la RENIEC o SUNAT,
gue permiten verificar la identidad y autenticidad de la informacion proporcionada
por los clientes, minimizando el riesgo de errores o fraudes. Adicionalmente, utilizar
mecanismos para la validacion de informacién personal del cliente como por
ejemplo autentificacion por numero telefénico o correo electrénico, a través de

alguna plataforma.

Con respecto a la tercera conclusion referente al incremento de ventas en la
empresa, recomendamos llevar de la mano el sistema web con alguna plataforma
e-commerce para impulsar mas aun las ventas, lo que, ademas, logrard una

exposicion masiva para adquirir nuevos clientes.
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ANEXOS

Anexo 1 Encuesta- Asesores de venta de la Empresa de Tecnologia Norsales
Piura - Gestion de ventas manual

ENCUESTA SOBRE EL PROCESO DE
VENTAS

@ angelotrujillo210200@gmail.com (no compartidos) [}
Cambiar de cuenta

Registrar manualmente datos del cliente afectan negativamente la productividad
de ventas

Muy de acuerdo
De acuerdo
Neutral

En Desacuerdo

00000

Muy en desacuerdo

Registrar informacién sensible del cliente de manera manual pueden con llevar a
errores

Muy de acuerdo
De acuerdo
Neutral

En Desacuerdo

Muy en desacuerdo

O000O0

Llevar el control de la informacion de ventas de forma manual puede con llevar a la
perdida de informacién

Muy de acuerdo
De acuerdo
Neutral

En Desacuerdo

O000O0

Muy en desacuerdo

Llevar el proceso de ventas de forma manual puede conllevar a que demore la
finalizacion de la venta

Muy de acuerdo
De acuerdo
Neutral

En Desacuerdo

O00O0O0

Muy en desacuerdo

Gestionar las ventas de forma manual puede desencadenar a que la empresa se
estanque en el incremento de las ventas

O Muy deacuerdo
(O Deacuerdo

O Neutral

(O EnDesacuerdo
O

Muy en desacuerdo

Enviar Borrar formulario

Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Goos otificar uso Términos del Servicio-
d

Politica de Pri

Google Formularios 4
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Anexo 2 Certificado de implementacion

NorSales

IRMKICAT IOKFS - FIUEA

CERTIFICADO

RUC: 20601226368
RAZON SOCIAL: Norsales Piura S.A.C.
DIRECCION: Cal. del Parque Mro. 288 Dpto. 3 Santa Isabel Piura

EL QUE SUSCRIBE
Carlos Alejandro Bianchi Ledn

Que, los sefiores, Dionisio Campuzano Maritza identificada con el DNI 77424453,
Trujillo Orozco Angelo identificado con el DNI 75348133, realizaron el trabajo del
disefio e implementacién de un sistema web para la mejora de la gestion de ventas
dentro de la empresa, con fines educativos, los sefiores se desempefaron en el area de
tecnologias de la informacion, demostrando compromiso eficiencia y responsabilidad en
sus labores

Se emite el presente documento para los fines gue los interesados estimen conveniente.

Lunes 12 de septiembre 2022

47 ‘! .
L Gzt

Carlos Alejandro Bianchi Ledn
Gerente General
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Anexo 3 Acta de aceptacién del software

ACTA DE ACEPTACION DEL SOFTWARE

Informacion General:

Titulo del Proyecto: SISTEMA WEB PARA LA GESTION DE VENTAS EN LA
EMPRESA NORSALES PIURA 2022.

Fecha: 14/09/2022
Participantes:

e Trujillo Orozco Angelo
e Dionisio Campuzano Martiza
e Carlos Bianchi Ledn

Objetivo:

Proposito de la Reunion: El proposito de esta reunion de aceptacion del software es
verificar que el software "SISTEMA WEB PARA LA GESTION DE VENTAS EN LA
EMPRESA NORSALES PIURA 2022" version 1.0 cumple con todos los requisitos
acordados y esta listo para ser implementado en produccion.

Descripcion del Software:
Nombre del Software: QHWAY.
Version: 1.0.

Descripcion General: "QHWAY" es un sistema web que simplifica y optimiza la
gestién de ventas en todas sus etapas. Desde la concepcion hasta la venta final, este
sistema proporciona funcionalidades personalizables, informes en tiempo real y
capacidades analiticas para empoderar al equipo de ventas y mejorar la toma de
decisiones en tu organizacion.

Criterios de Aceptacion:

1. Registro de Ventas:

o Ciriterio: El sistema debe permitir a los asesores de ventas registrar
nuevas ventas de manera eficiente.

o Medicion: Se debe poder ingresar una nueva venta con todos los
detalles requeridos en menos de 5 minutos.

2. Personalizacién de formularios:

o Criterio: Los supervisores deben poder personalizar formularios de
ventas y asignarlas a grupos de asesores de ventas.

o Medicion: Se debe permitir la creacion de al menos tres campafias de
ventas personalizadas y su asignacion a equipos de ventas en un plazo
de 1 hora.

3. Generacién de Informes en Tiempo Real:

o Criterio: Los informes en tiempo real deben estar disponibles y
actualizarse automaticamente.

o Medicién: Los informes de ventas deben estar disponibles en menos de
30 segundos después de solicitarlos, y deben reflejar datos
actualizados en tiempo real.

4. Seguridad de Datos:
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o Criterio: Los datos de clientes y ventas deben estar seguros y
protegidos contra accesos no autorizados.

o Medicion: El sistema debe cumplir con las normativas de seguridad de
datos y no debe permitir accesos no autorizados a la informacion
confidencial.

5. Soporte Mévil:

o Criterio: El sistema debe ser accesible desde dispositivos moviles.

o Medicion: Los asesores de ventas deben poder acceder y utilizar todas
las funciones del sistema desde sus dispositivos moviles sin problemas
de rendimiento.

6. Informacion de Clientes Actualizada:

o Criterio: El sistema debe mantener la informacion de contactos de los
clientes actualizada.

o Medicién: La informacion de los clientes debe actualizarse
automaticamente cuando se realicen cambios en sus perfiles.

Resultados de las Pruebas:
1. Registro de Ventas:

o Resultado de Prueba: Se realizaron pruebas exhaustivas para verificar
la capacidad de registrar nuevas ventas. Todas las pruebas se
completaron exitosamente, y el sistema permitié el registro de ventas
con éxito en menos de 5 minutos en cada caso.

2. Personalizacion de Formularios:

o Resultado de Prueba: Se crearon tres formularios de ventas
personalizadas y se asignaron a equipos de ventas. El sistema permitio
la creacion y asignacion sin problemas en un plazo de 1 hora.

3. Generacion de Informes en Tiempo Real:

o Resultado de Prueba: Se realizaron pruebas de generacion de informes
en tiempo real, y los informes estuvieron disponibles en menos de 30
segundos después de la solicitud. Los datos en los informes reflejaron
la informacién actualizada en tiempo real.

4. Seguridad de Datos:

o Resultado de Prueba: Se realizaron pruebas exhaustivas de seguridad
de datos. El sistema demostré cumplir con las normativas de seguridad
y no permitié accesos no autorizados. Los datos confidenciales
estuvieron protegidos en todo momento.

5. Soporte Movil:

o Resultado de Prueba: Los asesores de ventas pudieron acceder y
utilizar todas las funciones del sistema desde sus dispositivos moéviles
sin problemas de rendimiento. El sistema se comporté de manera
consistente en dispositivos moviles.

6. Informacion de Clientes Actualizada:

o Resultado de Prueba: Se realizaron pruebas para verificar la
actualizacion automatica de la informacion de los clientes. El sistema
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actualizo la informacién de contacto de manera precisa cuando se
realizaron cambios en los registros de los clientes.

Comentarios y Observaciones:

El sistema a la fecha de la evaluacién cumple con lo requerido pero en un futuro se
podrian agregar nuevos modulos.

Firma de Aprobacion:

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

Carlos Alejandro Bianchi Leon
Gerente General
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Anexo 4 Validaciéon de instrumentos por expertos

Universidad
«E Continental

1. TABLA DE VALIDACION PARA EL EXPERTO:

RATIO DE PRODUCTIVIDAD.

Fecha
20/01/2023

TESIS: “Sistema Web para la Mejora de la Gestién de Ventas en la Empresa de
Tecnologia Norsales, en el Departamento de Piura, 2022".

Instrucciones: Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71 -
80%) Excelente (81-100%)
Mediante la evaluacién de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacién del
instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en
la tabla, con la valoracién de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual en el cuadro que
considere). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con

la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su valoracion.

I. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
0- | 21- | 51- | 7T1- | 81-
INDICADOR CRITERIO 20% | 50% | 70% | 80% | 100%
1. Claridad La ficha de observacion es formulada
con lenguaje apropiado. X
2. Objetividad Esta expresado en conducta X
observable.
3. Actualidad Es adecuado el avance, la ciencia y
tecnologia.
4. Organizacion Existe una organizacion logica.
5. Suficiencia Comprende los aspectos de cantidad X
y calidad.
6. Intencionalidad | Adecuado para valorar los aspectos X
del sistema metodolégico y cientifico.
7. Consistencia Esta basado en aspectos tedricos y X
cientificos.
8. Coherencia En los datos respecto al indicador. X
9. Metodologia Responde al propésito de X
investigacion.
El instrumento es adecuado al tipo de X
10. Pertenencia investigacion.
Promedio Total
| Sugerencias
1. OPCION DE APLICABILIDAD
El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado ( X )
El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado ( )
Z

lll. FIRMA DEL EXPERTO

Dr. PEDRO QgR-I MARQUEZ SOLIS

DNI: 20058357
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( — Universidad
(: Continental

2. TABLA DE VALIDACION PARA EL EXPERTO: GRADO DE

CONCORDANCIA.

TESIS: “Sistema Web para la Mejora de la Gestion de Ventas en la Empresa de
Tecnologia Norsales, en el Departamento de Piura, 2022".

Fecha
20/01/2023

Instrucciones: Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71 -

80%) Excelente (81-100%)

Mediante la evaluaciéon de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del
instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en
la tabla, con la valoracién de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual en el cuadro que
considere). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con
la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su valoracion.

I. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
0- | 21- | 51- | 71- | 81-
INDICADOR CRITERIO 20% | 50% | 70% | 80% | 100%
1. Claridad La ficha de observacion es formulada X
con lenguaje apropiado.
2. Objetividad Esta expresado en conducta X
observable.
3. Actualidad Es adecuado el avance, la ciencia y X
tecnologia.
4. Organizacion Existe una organizacion logica. X
5. Suficiencia Comprende los aspectos de cantidad X
y calidad.
6. Intencionalidad | Adecuado para valorar los aspectos X
del sistema metodoldgico y cientifico.
7. Consistencia Esta basado en aspectos tedricos y X
cientificos.
8. Coherencia En los datos respecto al indicador. X
9. Metodologia Responde al proposito de X
investigacion.
El instrumento es adecuado al tipo de
10. Pertenencia investigacion.
Promedio Total
I Sugerencias
1. OPCION DE APLICABILIDAD
El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado (X )
El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado ( )
1ll. FIRMA DEL EXPERTO 7>

Dr. PEDRO MMARQUEZ SOLIS

DNI: 20058357
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3. TABLA DE VALIDACION PARA EL EXPERTO: VOLUMEN DE VENTAS.

TESIS: “Sistema Web para la Mejora de la Gestién de Ventas en la Empresa de Fecha
Tecnologia Norsales, en el Departamento de Piura, 2022".
20/01/2022

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

Mediante la evaluacién de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del
instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en
la tabla, con la valoracién de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual en el cuadro que
considere). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con
la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su valoracion.

I. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
0- | 21- | 51- | 71- | 81-
INDICADOR CRITERIO 20% | 50% | 70% | 80% | 100%
1. Claridad La ficha de observacion es formulada X
con lenguaje apropiado.
2. Objetividad Esta expresado en conducta X
observable.
3. Actualidad Es adecuado el avance, la ciencia y X
tecnologia.
4. Organizacion Existe una organizacion logica. X
5. Suficiencia Comprende los aspectos de cantidad X
y calidad.
6. Intencionalidad | Adecuado para valorar los aspectos X
del sistema metodoldgico y cientifico.
7. Consistencia Esta basado en aspectos tedricos y X
cientificos.
8. Coherencia En los datos respecto al indicador. X
9. Metodologia Responde al propésito de
investigacion.
El instrumento es adecuado al tipo de
10. Pertenencia investigacion.
Promedio Total
’ | Sugerencias

1. OPCION DE APLICABILIDAD

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

\ YV
1Il. FIRMA DEL EXPERTO /d)

|
Dr. PEDRO YURI MARQUEZ SOLIS
DNI: 20058357
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— Universidad
((: Continental

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO POR EXPERTOS

Ne DIMENSIONES / items i ia! ia? [ Claridad?® Sugerencias
INDICADOR: Ratio de productividad. Si No Si [ No | Si | No
1
. TUAS +100
s —ZTUAS~100 24 X S
cTu
INDICADOR: Grado de concordancia. Si No | Si | No | Si | No
2
DECE + 100
%GC = — X X X
MCE
INDICADOR: Volumen de Ventas. Si No | Si | No | Si | No
3
VV =PUV « N°TAV X X X
Observaci (precisar si hay sufici
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Especialidad del validador: DOCTOR EN INGENIERIA DE SISTEMAS.

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado. .
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo 20 de junio del 2023
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

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

Dr. PEDRWQUEZ soLis
DNF 20058357

En conclusién, el proceso de validacion del instrumento a través del juicio de
experto ha culminado de manera satisfactoria. El profesional, con amplia
experiencia y conocimientos en el area pertinente, ha revisado minuciosamente
el instrumento y ha determinado que cumple adecuadamente con los criterios de
validez y fiabilidad requeridos para su aplicacion. No se han registrado
observaciones ni recomendaciones adicionales, lo que indica una aprobacion
completa del instrumento. Este resultado refleja no solo la calidad y la precision
del instrumento sino también asegura su eficacia y pertinencia para los
propésitos para los que ha sido disefiado. Con esta aprobacion, se confirma que
el instrumento esta listo para ser implementado en el campo de estudio,
esperando que contribuya significativamente a la obtencién de datos fiables y

validos para la investigacion.
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( Universidad
(E Continental

1. TABLA DE VALIDACION PARA EL EXPERTO:

RATIO DE PRODUCTIVIDAD.

TESIS: “Sistema Web para la Mejora de la Gestién de Ventas en la Empresa de Fecha
Tecnologia Norsales, en el Departamento de Piura, 2022”. 20/01/2023

Instrucciones: Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71 -
80%) Excelente (81-100%)
Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del
instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en
la tabla, con la valoracién de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual en el cuadro que
considere). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con
la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su valoracién.

I. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
0- | 21- | 51- | 71- | 81-
INDICADOR CRITERIO 20% | 50% | 70% | 80% | 100%
1. Claridad La ficha de observacion es formulada
con lenguaje apropiado. X
2. Objetividad Esta expresado en conducta X
observable.
3. Actualidad Es adecuado el avance, la ciencia y X
tecnologia.
4. Organizacién Existe una organizacion logica.
5. Suficiencia Comprende los aspectos de cantidad
y calidad.
6. Intencionalidad | Adecuado para valorar los aspectos X
del sistema metodolégico y cientifico.
7. Consistencia Esta basado en aspectos tedricos y X
cientificos.
8. Coherencia En los datos respecto al indicador. X
9. Metodologia Responde al proposito de X
investigacion.
El instrumento es adecuado al tipo de X
10. Pertenencia investigacion.
Promedio Total
’ | Sugerencias

1. OPCION DE APLICABILIDAD

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

lll. FIRMA DEL EXPERTO

MG. KELLIE CAROLYN CORRALES DIAZ
DNI: 46666671
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2. TABLA DE VALIDACION PARA EL EXPERTO: GRADO DE

CONCORDANCIA.
TESIS: “Sistema Web para la Mejora de la Gestion de Ventas en la Empresa de Fecha
Tecnologia Norsales, en el Departamento de Piura, 2022”. 20/01/2023

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

Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del
instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en
la tabla, con la valoracién de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual en el cuadro que
considere). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con
la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su valoracién.

I. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
0- | 21- | 51- | 71- | 81-
INDICADOR CRITERIO 20% | 50% | 70% | 80% | 100%
1. Claridad La ficha de observacion es formulada X
con lenguaje apropiado.
2. Objetividad Esta expresado en conducta X
observable.
3. Actualidad Es adecuado el avance, la ciencia y X
tecnologia.
4. Organizacién Existe una organizacion légica. X
5. Suficiencia Comprende los aspectos de cantidad X
y calidad.
6. Intencionalidad | Adecuado para valorar los aspectos X
del sistema metodoldgico y cientifico.
7. Consistencia Esta basado en aspectos tedricos y X
cientificos.
8. Coherencia En los datos respecto al indicador. X
9. Metodologia Responde al proposito de X
investigacion.
El instrumento es adecuado al tipo de X
10. Pertenencia investigacion.
Promedio Total
{ | Sugerencias

1. OPCION DE APLICABILIDAD

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

El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado ( ) P

lll. FIRMA DEL EXPERTO

MG. KELLIE CAROLYN CORRALES DIAZ
DNI: 46666671
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3. TABLA DE VALIDACION PARA EL EXPERTO: VOLUMEN DE VENTAS.

TESIS: “Sistema Web para la Mejora de la Gestién de Ventas en la Empresa de
Tecnologia Norsales, en el Departamento de Piura, 2022".

Fecha
20/01/2022

Instrucciones: Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71 -

80%) Excelente (81-100%)

Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del
instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en
la tabla, con la valoracién de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual en el cuadro que
considere). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con
la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su valoracién.

I. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
0- | 21- | 51- | 71- | 81-
INDICADOR CRITERIO 20% | 50% | 70% | 80% | 100%
1. Claridad La ficha de observacion es formulada X
con lenguaje apropiado.
2. Objetividad Esta expresado en conducta X
observable.
3. Actualidad Es adecuado el avance, la ciencia y X
tecnologia.
4. Organizacion Existe una organizacion logica.
5. Suficiencia Comprende los aspectos de cantidad
y calidad.
6. Intencionalidad | Adecuado para valorar los aspectos X
del sistema metodoldgico y cientifico.
7. Consistencia Esta basado en aspectos tedricos y X
cientificos.
8. Coherencia En los datos respecto al indicador. X
9. Metodologia Responde al propésito de X
investigacion.
El instrumento es adecuado al tipo de
10. Pertenencia investigacion.
Promedio Total
| Sugerencias
1. OPCION DE APLICABILIDAD
El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado (X)

El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado ( )

lll. FIRMA DEL EXPERTO

MG. KELLIE CAROLYN CORRALES DIAZ

DNI: 46666671
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO POR EXPERTOS

N DIMENSIONES / items

INDICADOR: Ratio de productividad.

Si No | Si | No | Si | No

_ X TUAS 100

%GA = X X X
% CcTU
INDICADOR: Grado de concordancia. Si No | Si | No | Si | No
2
DECE + 100
%GC =—— X X X
& MCE

INDICADOR: Volumen de Ventas.

Si No | Si | No | Si | No

VV =PUV « N°TAV

X X X

Observaci (precisar si hay

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Especialidad del validador: DOCTOR EN INGENIERIA DE SISTEMAS.

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

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

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

20 de junio del 2023

Dr. KELLIE CAROLYN CORRALES DIAZ
DNI: 46666671

Finalizando el proceso de validacion del instrumento mediante el juicio de

experto, se puede afirmar que el resultado ha sido plenamente positivo. El

experto, reconocido por su profunda experiencia y conocimiento especializado,

ha examinado detalladamente el instrumento y ha concluido que este cumple

con todos los estandares de calidad y rigor necesarios para su efectiva

utilizacion. La ausencia de observaciones o sugerencias de mejora subraya la

idoneidad y la precision del instrumento, confirmando su aptitud para ser

empleado en el contexto investigativo previsto. Este sello de aprobacion del

experto garantiza que el instrumento es un medio confiable y valido para la

recoleccion de datos, lo que augura un impacto significativo y positivo en los

resultados de la investigacion a la que sera aplicado.

128





