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Resumen

La presente investigacion ha sido desarrollada como respuesta a la problematica que
presento la empresa MEPSA S.A, la cual limitaba el desempefio de su proceso de ventas, debido
a que sus actividades se realizaban de manera manual, haciendo uso de hojas de calculo,
ocasionando retrasos, reclamos, devoluciones y una insatisfaccion en sus clientes. La
investigacion tuvo un enfoque cuantitativo, y para realizar las pruebas de hipotesis se aplico el
tipo de disefio preexperimental, para ello, se desarrollé un sistema web teniendo como base el
marco de trabajo de la metodologia RUP, para el codigo fuente se tuvo como eleccion PHP y
Navicat para poder gestionar toda la informacion. Tras la implementacion del sistema
mencionado, se realiz6 una recoleccion de datos, para asi poder evaluar las mejoras significativas
deseadas sobre el proceso, se abordd una poblacion conformada por 30 trabajadores del area de
ventas, en el cual, se elabord la técnica de la encuesta y un cuestionario de evaluacion aplicado

del proceso de ventas, a modo de pretest y postest.

Después de haber analizado los datos obtenidos mediante la prueba de Wilcoxon, se logré
determinar que SysMepsa logré optimizar de manera significativa el proceso de ventas, asi como
cada una de sus dimensiones (atencién de pedidos, despacho de productos y reporte de ventas),

con errores estadisticos inferiores al 5%.

Palabras clave: Sistema web, proceso de ventas, atencion de pedidos, despachos de

productos, reporte de ventas, PHP, MariaDB, Metodologia RUP.



Abstract

This research has been developed in response to the problem presented by the company MEPSA
S.A., which limited the performance of its sales process, because its activities were performed
manually, using spreadsheets, causing delays, claims, returns and dissatisfaction in their
customers. The research had a quantitative, and to carry out the hypothesis tests the
preexperimental design type was applied, for this, a web system was developed based on the
framework of the RUP methodology, for the source code PHP and Navicat were chosen to manage
all the information. After the implementation of the mentioned system, a data collection was
carried out, to evaluate the significant improvements desired on the process, a population of 30
workers of the sales area was approached, in which the survey technique and an evaluation

questionnaire applied to the sales process, as a pretest and posttest, were elaborated.

After analyzing the data obtained through the Wilcoxon test, it was determined that SysMepsa was
able to significantly optimize the sales process, as well as each of its dimensions (order processing,

product dispatch and sales reporting), with statistical errors of less than 5%.

Keywords: Web system, sales process, order fulfillment, product dispatch, sales report, PHP,

MariaDB, RUP Methodology.
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Introduccion

La investigacion surge debido a los diversos problemas que tenia la empresa en su
proceso de ventas. De esta manera, se tuvo como objetivo general demostrar si la
implementacion del sistema, mejora significativamente el proceso de ventas que tiene MEPSA
S.A. El desarrollo de la presente investigacion ha sido estructurado en cuatro capitulos descritos

a continuacion:

Como primera seccidn, se da a conocer la realidad actual de los diversos problemas que
tenia MEPSA y luego se establece el problema de manera general y los especificos. Asi como
también, en este capitulo se busca plantear el objetivo general y especificos. De igual modo, se

explica la importancia que tiene y sus limitaciones.

En la segunda seccion, se describen antecedentes nacionales e internacionales, asi como
también se detallan los conceptos y definiciones de las variables y finalmente se elabora una lista

con la definicion de cada uno de los términos basicos que se consideraron mas sobresalientes.

Posteriormente en la tercera seccion, se especifica la orientacion, asi como también, se
formula la hipétesis general y especificas, a la vez que se dan a conocer las variables de estudio y
se determina la poblacion abordada, el procedimiento y la herramienta de recaudacion de datos

utilizados.
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En la cuarto seccion, se muestra una indagacion descriptiva de la informacion, tras la
ejecucion de las encuestas, mediante tablas de frecuencia y graficos de barras. Ademas, se
realizan las pruebas de las hipotesis formuladas, recurriendo a pruebas de comparaciéon en el

software estadistico SPSS Statistics, para finalmente realizar las discusiones respectivas.

En el primer apéndice, se elabora la matriz de consistencia de la investigacion donde se
describe de manera general los problemas planteados, los objetivos, hipotesis, de igual forma, el

tipo aplicado, enfoque, poblacion abordada y la herramienta de recoleccion.

En el segundo apéndice, se elaboran las especificaciones de trabajo, comenzando por el
acta de constitucion del proyecto donde mediante este documento se detallan las fases de como
se llevara a cabo la implementacion del sistema dando inicio al desarrollo de esta investigacion
en mutuo acuerdo con la empresa abordada, posteriormente el cronograma de actividades, un
modelo de calidad, descripcion de los interesados en el desarrollo del sistema, elaboracién del

presupuesto, las matrices de requerimientos funcionales y no funcionales.

En el tercer apéndice, se realiza el modelado del sistema, detallando los actores del
sistema, los casos de uso con su correspondiente diagrama, asi como también, redactando cada
una de sus especificaciones, de igual forma, se elaboran los respectivos diagramas de secuencia
de los flujos basicos, el diagrama de componentes, el de despliegue y finalmente el disefio

elaborado de las tablas y datos.
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En el cuarto apéndice, los cuestionarios elaborados que permitieron evaluar el proceso de
ventas y el sistema web, el cual, es aplicado a la poblacién de la empresa abordada, ya que de

esta manera se puede realizar la recoleccion de datos.

En el sexto apéndice, se anexa el documento de juicio de expertos, mediante este
documento, los expertos otorgan la validez y verifican la confiabilidad de los cuestionarios

elaborados.

En el séptimo apendice, se muestran la base de datos recolectadas en la empresa MEPSA
tras haber evaluado la variable independiente y sus respectivas dimensiones, asi como también,

la variable dependiente con sus respectivas dimensiones.

En el séptimo apéendice, se elabora una guia de usuario de las funcionalidades que brinda
el sistema y los modulos que contiene, para poder facilitar el uso del sistema web a los

empleados.



Capitulo 1. Problema de la investigacion

17
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1.1 Descripcion de la realidad problematica

MEPSA S.A comenzo sus inicios desde 1998, siendo fundada por el Ing. Salinas,
ya gue en ese entonces tras haber logrado culminar su carrera de Ingenieria industrial,
buscaba formar una empresa que se dedicara a la exportacion y venta, ofreciendo a sus
clientes soluciones técnicas para los diversos sectores, como lo es el metaldrgico, minero e
industrial y a su vez logrando producir y comercializar piezas metallrgicas. Donde desde
sus comienzos tuvo muchas dificultades para poder posicionarse en el mercado y adquirir

la capacidad de dirigir una empresa.

Al transcurso de los afios, se fue concretando su proyecto de iniciar una empresa y
en los primeros meses tuvo un incremento significativo en sus ventas, sin embargo, los
residentes que vivian cerca de la planta de produccion se quejaban constantemente de la
contaminacion que esta producia, esto llevo al cierre temporal de la empresa. En el afio
2012 la empresa logré establecer una planta de produccién en otra ubicacion, y gracias a su
gran innovacion de reciclar el acero y transformarlo en tecnologia, logré posicionarse en el
mercado nuevamente. Comenzando a generar una produccion de bolsas fundidas, siendo
este su principal producto de venta, el cual lo llevo a obtener mayores ingresos durante ese
periodo, para posteriormente seguir innovando y ofrecer la fabricacion de piezas fundidas a
sus clientes. En la actualidad, cuentan con diversos clientes de distintos sectores a los
cuales MEPSA se encarga de abastecer consecutivamente, fabricando diversas piezas
metalurgicas que contribuyen a la comercializacion de sus productos entre sus clientes. Es
asi que, a la presente fecha, cuenta con una planta principal ubicada en la Av. Santa Ana
Mz. B lote. 89 FND. parcelacion chacra cerro, en el distrito de Comas, asi como se observa

en la subsecuente imagen:
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Figural

Planta de produccion de MEPSA S.A.
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Fuente: Google Maps (2021).

A pesar de los logros obtenidos, la empresa MEPSA, durante el pasar de los afios
ha mantenido el mismo proceso de ventas, no ha logrado adaptarse a los avances de la
tecnologia y automatizacion, muchas veces por falta de organizacion y resistencia al
cambio por parte de los jefes de area que se han acostumbrado a una rutina de trabajo y
prefieren continuar registrando las ventas en hojas de calculo y almacenar cuadernos como

archivos de informacion de afios pasados.

El gerente de la empresa manifestaba preocupacion ante esta problematica porque
en los ultimos meses habia detectado un robo de dinero al revisar los registros de ventas
que son realizados manualmente por los empleados del area de ventas, donde escribieron

datos “falsos” e incorrectos para obtener un beneficio de las ganancias de los pedidos que
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registraban. Debido a lo mencionado y a la actual gran demanda que ha surgido, los errores

en el proceso de ventas se han evidenciado con una mayor notoriedad.

Para poder examinar con mayor minuciosidad, a continuacion, se detallan los

problemas expuestos en el subsecuente esquema de causa y efecto:
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Figura 2

Esquema causa y efecto de los problemas encontrados en MEPSA.
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Despacho de productos

En este diagrama, se consideran los siguientes subprocesos que se buscan mejorar como lo es la atencion de pedidos, despacho de

productos y el reporte de ventas, para revisar con mayor minuciosidad el negocio se presenta la subsecuente imagen:



Figura 3

Diagrama para el analisis de negocio en MEPSA S.A.
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Lo mencionado anteriormente, me ha motivado a elaborar la presente investigacion,
en la que, mediante la Metodologia RUP, se disefio e implementd un sistema web, con el
que se optimizo la atencion de pedidos, el despacho de productos y el reporte de ventas,
garantizando la permanencia en el mercado de la Empresa MEPSA, a la vez que se mejord

la satisfaccion de sus clientes y su competitividad.

Planteamiento del problema

1.2.1 Problema general
¢De qué manera el disefio e implementacion de un sistema web optimiza el proceso

de ventas en la empresa MEPSA S.A.?

1.2.2 Problemas especificos
Problema especifico 1
¢De qué manera el disefio e implementacidn de un sistema web optimiza la atencion
de pedidos en la empresa MEPSA S.A.?
Problema especifico 2
¢De qué manera el disefio e implementacion de un sistema web optimiza el despacho
de productos en la empresa MEPSA S.A.?
Problema especifico 3
¢De qué manera el disefio e implementacion de un sistema web optimiza el reporte de

ventas en la empresa MEPSA S.A.?
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1.3 Objetivos de la investigacion

1.3.1 Objetivo general
Disefar e implementar un sistema web para optimizar el proceso de ventas en la

empresa MEPSA S.A.

1.3.2 Objetivos especificos
Obijetico especifico 1
Disefiar e implementar un sistema web para optimizar la atencion de pedidos en la
empresa MEPSA S.A.
Obijetico especifico 2
Disefar e implementar un sistema web para optimizar el despacho de productos en la
empresa MEPSA S.A.
Obijetico especifico 3
Disefar e implementar un sistema web para optimizar el reporte de ventas en la

empresa MEPSA S.A.

1.4 Justificacion e importancia de la investigacion

Justificacion practica
Fue optimizado el proceso de ventas haciendo uso del SysMepsa. Ahora atender de
pedidos se realiza de manera mas sencilla y rapida de realizar, al igual que, el despacho de

productos, se realiza de una manera eficiente, ya que se tiene la informacion completa,
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organizada y disponible. Por otro lado, con la implementacion del reporte de ventas, ha
permitido visualizar la informacion de estas con registros integros y correctos.
Justificacion econdmica

Tras la implantacion del sistema web desarrollado, ha logrado una mayor captacion
de clientes, y esto a su vez, ha generado un aumento en sus ingresos. La compra de
lapiceros, cuadernos y papel bond, ya no es requerida, asi como también la cantidad de

personal ha sido limitado, es por ello, que han disminuido los egresos.

Justificacion metodoldgica
En esta investigacion se ha especificado todo el desarrollo del sistema de ventas que
se implementé mediante el marco de trabajo de la metodologia RUP. Donde los disefios

elaborados permitirdn a otras investigaciones tener una guia para un desarrollo mas agil.

Limitaciones

Este trabajo de investigacion se realizb en la empresa MEPSA S.A, con las

siguientes limitaciones:

El escaso conocimiento ofimético que tenian los trabajadores y la resistencia en la

participacién de las encuestas.

Se dio solucion a esta limitacion con una reunion con el gerente de la empresa, para

que puedan brindarse una previa capacitacion de conocimientos basicos en ofimatica, de



igual manera, se coordiné con el jefe del area de ventas, paran comprometer al equipo a

participar en las encuestas.

Para brindar mayor detalle de los niveles de riesgos encontrados en MEPSA, se ha

elaborado la siguiente tabla:
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Analisis de la gestion de riesgos en MEPSA S.A.
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Medidas para reducir los riesgos

: Fecha de
N° R - N
16590 deteccion . Fecha de Fecha de otas
Acciones L . Responsables
inicio fin
Escaso conocimiento ofimético Capacitacion y elaboracion del Investigador
1 . 02/10/2021 manual de wusuario para los 03/10/2021 05/10/2021 gador Ninguna
en el uso del sistema web - Supervisor area Tl
trabajadores.
Falta de informacion en los Coordir)acién con el jefe del é_rea Jefe del area ventas .
2 - 06/10/2021 comercial para solo recopilar 07/10/2021 09/10/2021 : Ninguna
registros almacenados . . ~ . Investigador
informacion del afio anterior.
. Reunion con el gerente de ventas .
Los trabajadores mostraban ol iefe del 4rea comercial para Jefe del area de
3  repelo para intervenir en las 12/10/2021 ye P 13/10/2021 14/10/2021 ventas Ninguna

evaluaciones.

una presentacion formal del
investigador.

Investigador
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2.1 Antecedentes

2.1.1 Internacionales
Zambrano (2021) llevo a cabo una tesis nombrada Desarrollo de una tienda

virtual progressive web apps (PWA) para gestionar las ventas de los productos en la
empresa GARCES TORRES JEAN'S CUPIDO, en la Universidad técnica de Ambato,
Ecuador. Con el propoésito de generar un nuevo canal de venta para la empresa y tener
una mejor llegada hacia sus clientes, ya que debido a la emergencia sanitaria tuvieron
que cerrar de manera presencial su tienda. Para el desarrollo de este sistema se utilizd
como framework Angular, el cual utiliza como codigo fuente TypeScript y para
tramitar la informacidn se opt6 el gestor MySQL, en el desarrollo del sistema, se
utilizé PHP en conjunto con su framework Laravel. La metodologia de desarrollo
estuvo basada en Xtreme Programming, el cual admitié restablecer la duracién de

entrega y las alteraciones que se realizaban en conjunto con el usuario final.

Tras haberse aplicado el procedimiento de encuestar a una porcién de 151
personas abordadas, el 80.8% conceptud que la tecnologia es una herramienta vital
que puede mejorar dicho proceso. Es por ello, que el autor concluye gque encuentra
una urgencia de implementar un comercio en linea para poder tener una mejora en la
gestién de ventas, asi como también todas las actividades realizadas dentro de este

proceso.
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Aguaysa (2021) llevé a cabo una tesis nombrada Sistema para el control de
inventario y despacho de lista de compras utilizando integracion de sistemas web y
movil en el Minimarket PATY de la ciudad de Ambato, Universidad Técnica de
Ambato, Ecuador. Para desarrollar un aplicativo movil que haran uso los clientes y un
sistema web que usara la administracion del negocio, esto optimizara diversas
actividades y recursos, ya que ante la emergencia sanitaria que se atravesaba en ese
momento, se necesitaba contar con un comercio electronico en el Minimarket PATY
que facilite la compra de sus productos y llevar un adecuado control de su inventario.
Ambas aplicaciones hicieron uso del lenguaje TypeScript y el gestor de BD MysQL
conectado a Nodejs, para poder lograr la comunicacion entre estas aplicaciones se
hizo uso de la libreria socket.io. La metodologia aplicada fue Xtreme Programming,

donde se le hizo una encuesta a la poblacion de 30 personas abordadas.

Por consiguiente, el autor concluye que se logro optimizar los procesos
planteados, el uso de TypeScript ayudd a reutilizar varios componentes y el acceso a
una base de datos centralizada. Asi como también la metodologia agil por la que se
opto fue de gran importancia permitiendo trabajar de manera organizada y
estructurada. Todo esto se traduce, en un gran impacto generado en la satisfaccion de
los empleados como en los clientes al cumplir con sus necesidades y brindar un

servicio de calidad.
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Barros (2021) llevé a cabo una tesis nombrada Desarrollo de un sistema
informatico para la automatizacion de cultivos hidroponicos en la ciudad de Ambato,
en la Universidad Técnica de Ambato, Ecuador. Donde se busca la manera de que un
software ayude a tener un control de la produccion de cultivos y los cuidados que este
necesite mediante distintos pardmetros que se deberan monitorear y de acuerdo a ello
poder tomar acciones. Para esto, se tomaron en cuenta las urgencias y restricciones
monetarias que posee el sector agrario. Se utilizd como lenguaje de programacion
Python, donde se opt6 por elegir a Flask como marco de trabajo y MariaDB para la
gestion de datos en conjunto con MYSQL, la metodologia de desarrollé elegida fue
XP por ajustarse a los requisitos de sistemas integrados y la méas adecuada para el
proyecto. Se compararon diversos sistemas de automatizacion de cultivos y la
propuesta que brindo el autor es la genera un menor costo. Para llevar a cabo la
propuesta del desarrollo de este sistema, se toma en consideracion el uso de diversos
dispositivos como placas de Arduino y Raspberry, sensores, entre otros, con el cual se

realizard un control de temperatura, nivel de agua y control de riego.

Por Gltimo, el autor concluye que la utilizacion de tarjetas electronicas
conectadas a un sistema web permiten un eficiente control de cultivos hidroponicos,
ademas de obtener una reduccién de costos en comparacién con la instalacion de
otros sistemas con mayor complejidad. Esto puede ser puesto en marcha en
organizaciones de divergentes tamafos y solo haciendo ajustes en su configuracion

inicial.
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2.1.2 Nacionales

Mufioz (2020) llevé a cabo una tesis nombrada Disefio e implementacion de
un sistema web para la gestion de citas médicas en la Clinica FEM SALUD S.A.C,
2020 en la Universidad Peruana de las Américas, Peru. Se plante optimizar la
gestion de citas médicas en FEM, ya que se presentaban diversos problemas en la
gestion de reservas, demora en la atencion y la falta de comunicacion dentro del
centro hospitalario, registrando la informacion de manera manual en cuadernos y
hojas, todo esto ocasionaba malestar en los pacientes que tenian retrasos en sus citas.
En la investigacion realizada por el autor, se aplicé un enfoque PMI que busco
detallar todos los aspectos a evaluar y considerar desde la planificacion hasta la
construccidn del sistema, asimismo, el marco de trabajo elegido fue RUP, para llevar
a cabo el sistema, en el cual se elaboraron diversos diagramas que describen las fases
que tiene este marco de trabajo, haciendo uso del lenguaje PHP y se utilizé MYSQL

para gestionar toda la informacion.

Finalmente, mediante el tipo de disefio que el autor realiz6 tras culminar la
ejecucion del sistema se obtuvo una mejora significativa, esto es evidenciado en los
resultados del postest que muestran un 83.33% en el nivel alto, dejando un 16.66% en
el nivel medio en la encuesta que se aplico a los colaboradores, ello indica que se

logré optimizar considerablemente la gestion de citas médicas.
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Zambrano (2020) llevo a cabo una tesis nombrada Implementacion de un
Sistema Informético Asistencial para la mejora de Atencidn en el Policlinico Villa
Maria, 2020 efectuado en Universidad Peruana de las Américas, Per(. Se propuso
como meta determinar de como la instalacion del sistema mejoraria la atencion en el
policlinico, ya que se presentaban deficiencias al atender a los pacientes y en cada
uno de sus subprocesos como lo son el sistema de archivos, admision y diagnostico
médico. Dentro de estos, habia demora en atender a los pacientes, asi como también
perdida de informacion en los registros, datos ingresados de manera erronea,
duplicidad de informacion, entre otros. Para hacer este sistema se trabajo bajo el
marco de trabajo RUP, en él se describen y elaboran diagramas siguiendo el enfoque
que este establece en su metodologia, para la escritura del codigo PHP y para el
disefio de la data base se utiliz6 MYSQL. En el documento mencionado se abordaron
a 21 colaboradores del area administrativa como poblacion y como disefio de la

investigacion del autor correspondi6 al pre experimental.

Finalmente, se comprobo en la hipétesis que el resultado de “Chi-cuadrado
calculado es mayor a Chi-Cuadrado tabular” con un 33.3% parcialmente satisfecho,
demostrando que se acepta la hipétesis planteada, es decir que el sistema que se
estaba ejecutando mejora la atencién en el Policlinico Villa Maria y a su vez los sub
procesos que se realizan dentro del policlinico, generando una mayor satisfaccion en

los pacientes.
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Huaman (2019) llevo a cabo una tesis nombrada Disefio e Implementacion de
un sistema web para mejorar la gestion de productos del SALON & SPA VIVIANA,
2019 cumplido en Universidad Peruana de las Ameéricas, Per. Buscando prosperar la
diligencia que se realiza actualmente en el salon y spa, es asi que el sistema estuvo
basado en 3 procesos (reserva, compras y ventas). Se tuvo una alta demanda por parte
de los clientes el cual ocasionaba mayor retraso ya que todas las actividades eran
realizadas de forma manual, como cuando el cliente deseaba realizar una reserva o
cita de atencion en el establecimiento y tiene que esperar horas en el lugar, en el caso
de realizar la compra de productos y la lista de los entradas monetarias y salidas que
se suscitan en la empresa, por ende, no se puede ver si hay un incremento en las
ventas que se generan. El sistema estd basado en la metodologia RUP. Para la
escritura del codigo fuente es PHP y para la creacién y edicién de la data base
MYSQL. Asi mismo, se aplico un enfoque de investigacion cuantitativo definiendo
también un alcance descriptivo y explicativo y a su vez, aplicando un disefio pre
experimental, tomada a una poblacion de 60 personas, a ellos se les aplicé la técnica

de la encuesta.

El autor manifiesta segun la informacion verificada, que el 66.67% de los que
respondieron con un nivel alto respecto a la gestion de productos tras implementar el
sistema y un 33.33% indicando un nivel medio. Es asi que se puede concluir que la
implementacion del sistema mejoro significativamente la gestion de productos

calculado con un error aproximado del 1,6027E-9%.
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2.2 Bases tedricas

Sistema web

Lo conceptio como un tipo especial de software compuesto por paginas web
dindmicas, estas paginas, son desarrolladas haciendo uso de un lenguaje de programacion y
diversos frameworks, que, a su vez, contienen diversos archivos multimedia, como
imagenes, videos y texto. Para lograr brindar una funcionalidad especifica, interactdan con
clases ldgicas, de este modo, pueden llegar a satisfacer las necesidades o requerimientos de
un negocio u organizacion. Estas paginas son accedidas por medio de un navegador web, en
el que el usuario debera digitar una direccién URL, para asi poder acceder a un servidor
local o remoto, logrando disponer de las funciones requeridas y necesitadas para efectuar

sus labores.

Ventajas y desventajas que ofrecen los sistemas web
e Ventajas
- Es capaz de adaptarse de forma eficiente para ser ejecutado desde cualquier sistema
operativo y/o navegador.
- No se requiere una version o caracteristicas especificas del sistema operativo o
hardware para su acceso y ejecucion.
- Las actualizaciones son automaticas, el usuario no tendréa que realizarlo o esperar un
tiempo de descarga.
- No requiere de un proceso o manual de instalacion que dificulte su ejecucion o

acceso.
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- No son afectados al usar otros programas en conjunto, es decir, no degradan su

funcionamiento o rendimiento.

e Desventajas

- Requiere de una conexion a internet estable para su ejecucion.

- EIl rendimiento de la web es limitado por las caracteristicas de la VPS donde se
encuentra alojado.

- Se requiere contratar el servicio de un dominio, para que el usuario pueda acceder
mediante la URL proporcionada.

- Se requiere contratar un Hosting/Servidor con caracteristicas especificas.

- Serequiere contratar un servicio de proteccion de los recursos internos del sistema web,

como lo es un Cloudfare.

Proceso de desarrollo de un sistema web

Un sistema web consigue ser trabajado teniendo como referencia diversas fases de
desarrollo. De todos ellos, uno de los mas notables, es el de la Metodologia RUP. Esta
Metodologia es usada para analizar, planificar, ejecutar, elaborar y redactar la manera en
coémo se realizara cada una de las partes de un software, ademas de su documentacion
respectiva, ya que su objetivo primordial es que el producto obtenido, en este caso, el
software, sea de 6ptima calidad y que a su vez pueda cumplir con los requerimientos y/o
necesidades del usuario. Para poder detallar con mas minuciosidad, todas las fases que este

proceso aborda, se describen a continuacion todas las actividades realizadas en cada fase:
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¢ Inicio: En esta fase inicial se busca identificar todo lo que se va a realizar durante el
proyecto, comenzando desde la identificacion de los requerimientos, los riegos, el
alcance, se hace una estimacion del presupuesto, que lenguaje de programacion que se
utilizara, que gestor de base de datos se usara, el tipo de arquitectura que tendrd, asi
como también se hace una estimacion del tiempo en el que finalizara todo este proceso y

todo esto se realiza en acuerdo entre los interesados del proyecto y el jefe.

e Elaboracion: Esta fase se centra en definir la arquitectura base del sistema, como estara
construido el software, para ello, se eligen los casos de uso principales y los actores que
interactuaran con el sistema, asi como también se definen los recursos, entre ellos el
recurso humano, como lo son los analistas de bases de datos, programadores y
documentadores. Se define el tiempo que conllevara realizar cada actividad o tarea

especifica. Para poder definir un analisis preliminar de la solucion del problema.

e Construccion: Durante esta fase se realiza la construccién el producto, donde se disefian
las bases de datos, se elaboran las clases, métodos, se elaboran las interfaces principales
y los modulos de la aplicacion, la documentacion, los manuales de usuario y los
manuales para el personal administrativo, dicho software debera ser desarrollado de
forma iterativa para obtener la mejor version final del producto, hasta que esté pueda

estar listo para llevar acabo su implementacion en el area de produccion de la empresa.

e Transicién: En esta fase final, se realiza la implementacion o despliegue del sistema en

el area de produccion hacia los usuarios, a su vez, se brinda capacitacion al personal
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administrativo y a los usuarios que deben hacer un uso idoneo, de esta manera, el
personal técnico pueda brindar soporte y mantenimiento durante la ejecucién de la
transicion del producto o en caso de presentarse alguna eventualidad, todo ello con el fin

de asegurar que se cumpla con las necesidades requeridas por el usuario.

Evaluacion de calidad de un sistema web

Un sistema web, al ser un software idealmente desarrollado bajo una metodologia
de desarrollo, requiere de una evaluacion de calidad que garantice el correcto cumplimiento
de sus funcionalidades y caracteristicas requeridas por el cliente y los usuarios. Para ello, es
recomendable recurrir a modelos de calidad internacionalmente reconocidos; ante esto, es
posible utilizar el modelo facilitado por la Norma ISO/IEC 25010, del cual se consideraron

las siguientes dimensiones:

e Adecuacioén funcional: Es la caracteristica a evaluar que nos indica que el sistema
cumple con brindar o proveer funciones especificas que han sido adecuados al sistema
para lograr satisfacer las necesidades y/o requerimientos del usuario, cuando este se
encuentra usandolo en condicionales normales. Para poder calibrar esta dimension, se
considero realizarlo mediante los subsiguientes pardmetros mencionados a continuacion:
- Completitud funcional
- Caorreccion funcional

- Pertinencia funcional
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e Eficiencia de desempefio: Es una de las caracteristicas que se evaltian cuando se busca
medir que tan eficientemente se desempefia el sistema o cuél es su comportamiento en
diversas situaciones o evaluar también como es su rendimiento al presentarse algunas
eventualidades, todo esto, se realiza en base al tiempo y la cantidad de recursos que se
utilice en determinadas condiciones. Para poder evaluar esta dimension, se considero
realizarlo mediante estos indicadores mencionado a continuacion:

- Comportamiento temporal

- Utilizacion de recursos

e Usabilidad: El sistema debe poseer esta caracteristica para que el usuario pueda acceder
sin mayores complicaciones, ya que debe contar con propiedades que faciliten su uso,
como loes, una agradable interfaz a la vista del usuario, que esta sea intuitiva, para asi
poder llevar a cabo cada una de sus actividades de manera eficiente y de esta manera el
usuario manifieste satisfaccion con su uso. Para evaluar esta dimension se tomaron en
cuenta los siguientes indicadores:

- Capacidad para reconocer su adecuacion del SysMepsa
- Capacidad de aprendizaje del SysMepsa

- Capacidad para ser usado del SysMepsa

- Proteccion contra errores del usuario del SysMepsa

- Estética de la interfaz del usuario del SysMepsa
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Proceso de ventas

Lo conceptlio como un conjunto de actividades que se encuentran agrupadas en
cuatro fases, cada una de estas fases describen los pasos que se deben realizar de manera
secuencial para lograr un 6ptimo proceso de ventas, esto se inicia desde la busqueda y
captacion de los clientes potenciales, seguido por la recopilacion y clasificacion de los
datos mas relevantes con el fin de anticipar necesidades, luego el cierre de la venta hasta el
seguimiento posventa. Esto debe ser llevado a cabo por el equipo de fuerza de ventas ya
que ellos cuentan con habilidades y capacidades que les permiten llevar a cabo este
proceso, de esta manera, la empresa sera beneficiada cada vez que se concrete la venta con

el cliente mediante la adquisicion de sus productos o servicios que ofrece.

Caracteristicas de un proceso de ventas

e Estructurado: Es estructurado porque posee un formato predefinido, légico y
estandarizado donde, se describen cada una de las fases que se llevaran a cabo durante
su ejecucion y dentro de estas fases, se explican las actividades que debe realizar el
equipo de fuerza de ventas, para ello se debe seguir una secuencia ordenada con el fin de

lograr un 6ptimo proceso de ventas dentro de la empresa.

e Medible: Una de las principales caracteristicas que debe tener el proceso de ventas,
debido a que constantemente la informacidn cambia en el tiempo y que en el mercado
siempre se genera una acometividad entre las empresas, este debe ser medible para
poder evaluar el estado econdémico actual y asi realizar una correcta toma de decisiones

ante un descenso en las ganancias y a su vez, plantear alternativas de solucién que le
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permitan a la organizacién mantener un constante incremento en sus ventas.

e Automatizado: Se puede obtener un proceso automatizado mediante el uso de
herramientas tecnoldgicas, esto es muy necesario, ya que, debido al volumen de
informacion que se va almacenando Yy la rapidez con la que se requiere tener acceso a
estos datos, se considera de gran importancia su implementacion en el area de ventas
para que el personal de fuerza de ventas pueda llevar a cabo cada una de las fases y/o

actividades con eficiencia.

¢ Integrado: El proceso de ventas debe poseer esta caracteristica, ya que cada sub proceso
debe estar relacionado e integrado con todas las diligencias que se suscitan dentro de la
compaiiia, para poder obtener una centralizacién de la informacion y control sobre todos
los datos que se comparten entre las areas, esto genera un mejor rendimiento y eficiencia

cuando el personal lleva a cabo cada una de sus labores.

Dimensiones para la evaluacién de un proceso de ventas

e Atencion de pedidos: En este sub proceso, el cliente solicita la adquisicién de una o
mas piezas metalurgicas, el vendedor atiende esta solicitud ingresando todos los datos
que el cliente manifieste mediante la generacion de una preventa. Posteriormente, el
cliente se acerca a caja para realizar el pago correspondiente y el cajero culmina
realizando el registro del pedido en el sistema. Para medir de forma cuantitativa la

dimension, se considerd utilizar los siguientes indicadores:
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= Registro de cotizaciones: El vendedor registrara una cotizacion cuando el cliente
manifieste que desea saber un célculo estimado del costo total de un pedido y un

tiempo estimado para su entrega.

= Registro de preventas: El vendedor registrard una preventa ingresando todos los datos
que el cliente le brinde tanto personales como el detalle de la venta que se esta

realizando.

= Registro de pedidos: El cajero realiza esta accion, ingresando el pago
correspondiente, alguna observacion o detalle que desee agregar el cliente y
acordando la fecha de entrega del pedido, todo esto es registrado en el sistema

SysMepsa.

— Atencion al cliente: Se busca la conformidad y aceptacion del cliente cuando se
realiza la entrega sin mayores complicaciones en el tiempo y fecha que se establecid

en mutuo acuerdo con el cliente cuando se gener6 su pedido.

e Despacho de productos: En este sub proceso, el encargado del almacén realiza una
busqueda del pedido registrado y asi generar el despacho de los productos al cliente.
Para medir de forma cuantitativa la dimension, se considerd utilizar los siguientes

indicadores:
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= Busqueda de pedidos: El almacenero realiza la busqueda en el modulo
correspondiente mediante el codigo del pedido o documento del cliente para poder

ubicar el detalle de manera répida.

= Reporte general de productos: EI almacenero realiza la consulta de los productos

disponibles para proceder con el despacho del pedido al cliente.

= Registro de despachos: El almacenero actualiza el estado del pedido segun

corresponda para poder un control adecuado de los despachos realizados.

= Devoluciones y/o reclamos: Se genera una devolucion o reclamo cuando el cliente se
encuentra inconforme con la entrega del pedido, ya sea por algun producto faltante o

por el incumplimiento en la fecha pactada.

¢ Reporte de ventas: En este sub proceso, el supervisor requiere generar un informe de las
ganancias y egresos obtenidos de los pedidos y asi poder evaluar cual es el estado
financiero actual de la empresa. Para medir de forma cuantitativa la dimension, se
consider utilizar los siguientes indicadores:
= Ventas generadas: El sistema generara un informe segun el criterio a consultar (rango
de fecha, cddigo del vendedor) de todas las ventas que hayan sido ingresadas por el

cajero, con el detalle de lo que adquiri6 el cliente.
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= Pedidos entregados: El jefe de tienda podréa visualizar cuantos pedidos han sido

entregados al cliente segun el periodo de tiempo que desee consultar, a su vez, se

mostraré todo el detalle de lo adquirido por el cliente.

= Reporte de clientes: El sistema permite realizar la consulta de los datos de todos los

clientes que han sido registrados al momento de generar una venta, con su respectiva

informacion detallada.

— Satisfaccion del cliente: El sistema permite visualizar los niveles de satisfaccion del

cliente en una escala numérica sobre la conformidad que haya tenido tras haberse

generado la entrega de su pedido.

2.3 Definicion de términos bésicos
e Cloudfare: Es un servicio que brinda una mayor seguridad para las aplicaciones y los
sistemas web, ya que actla como un primer contacto localizando el origen, ante una
peticion que realice el usuario, para posteriormente derivarla al servidor.
¢ Cultivo hidroponico: Es un tipo de cultivo donde no se requiere de un suelo agricola

para poder realizar el cultivo de plantas, este se puede dar haciendo el uso de solamente

agua y algunas disoluciones minerales.
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e Fundicién: Actividad donde se realiza la fabricacion de piezas metalicas que se realiza
tras introducir el material en un molde a altas temperaturas, para que este logre

solidificarse y asi obtener la pieza deseada.

e Metalurgia: Es la ciencia encargada de estudiar tanto lo fisico como lo quimico de
aquellos elementos que son metalicos, asi como también de lo que estan conformados y

las diversas mezclas que existen entre estos.

e Planta de produccion: Es un lugar ideal, que cuenta con un gran almaceén, instalaciones
de distribucion gue permiten a la empresa abastecerse eficientemente y al mismo tiempo

Ilevar a cabo la produccién de los productos que ofrece.

e VPS: Es un servidor virtualizado que ofrece caracteristicas especificas segiin lo que
requiera el sistema, de esta manera logra adaptandose de una manera mas eficiente, ya que

incluse se puede configurar para expandir sus recursos de ser necesario.
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3.1 Enfoque de la investigacion
Esta tesis estd basada en una orientacion cuantitativa, para poder explicar y dar a
conocer mas sobre este tipo de enfoque, Hernandez-Sampieri y Mendoza Torres (2018),
expresan en su libro que:
Representa un conjunto de procesos organizado de manera secuencial para
comprobar ciertas suposiciones. Cada fase precede a la siguiente y no podemos
eludir pasos, (...) aunque desde luego, podemos redefinir alguna etapa. Parte de
una idea (...), se generan objetivos y preguntas de investigacion, se revisa la
literatura y se construye un marco o perspectiva tedrica. De las preguntas se
derivan hipotesis y determinan y definen variables; se traza un plan para probar
las primeras (...) se seleccionan casos o unidades para medir en estas las

variables. (p. 6).

Por lo tanto, se puede afirmar que, para realizar esta tesis se estimé el uso de las
diez fases que nos manifiestan los autores que se deben seguir, desde el planteamiento
especifico de los problemas, desde la fijacidn de la hipotesis abordada, asi como, la
definicion de sus variables, el disefio, un analisis estadistico de los datos recopilados y
un informe de los resultados obtenidos, en cada una de estas fases se siguié una
secuencia logica, deductiva y ordenada durante su ejecucion, para posteriormente poder

probar la hipotesis planteada por el investigador.



3.2 Variables

3.2.1 Operacionalizacion de variables

Tabla 11

Operacionalizacion de la variable independiente nombrada: Sistema web.

Dimensiones

Indicativos item

Categoriasy

rangos
Completitud funcional 1-3 Variable
Dimension 1 independiente
Adecuacion  correccion funcional 4 Bajo (0 - 26)
funcional Medio (27 - 53)
Pertinencia funcional 5-7 Alto (54 - 80)
_ _ Magnitud 1
Dimension 2 Comportamiento temporal 8-10 Bajo (0 - 10)
Eficiencia de Medio (11 - 21)
desempefio Utilizacion de recursos 11 Alto (22 - 32)
Capacidad para reconocer su 12 Magnitud 2
adecuacion Bajo (0-9)
. . Medio (10 - 19)
Capacidad de aprendizaje 13 Alto (20 - 28)
Dimension 3 idad q
Usabilidad Capacidad para ser usado 14-15 Magnitud 3
Proteccion contra errores de usuario 16 Baj_o 0-6)
Medio (7 - 13)
Estética de la interfaz de usuario 17-20  Alto (14 - 20)




Tabla 12

Operacionalizacion de la variable dependiente nombrada: Proceso de ventas.

Dimensiones Indicativos Item Categorias y rangos
Registro de cotizaciones 1-2
Dimension 1 Registro de preventas 3
Atencién de
pedidos Registro de pedidos 4-6
Variable dependiente
. . Bajo (0 - 26)
Atencion al cliente 7-8 Medio (27 - 53)
Alto (54 - 80)
Busqueda de pedidos 9-10 Magnitud 1
Bajo (0 - 10)
Medio (11 - 21)
Dimension 2  Reporte general de productos 11 Alto (22 - 32)
Despacho de
productos Registro de despachos 12 Magnitud 2
Bajo (0-9)
) Medio (10 - 19)
Devoluciones y/o reclamos 13-15 Alto (20 - 28)
Magnitud 3
Bajo (0 - 6)
Ventas generadas 16-17 :
9 Medio (7 - 13)
Alto (14 - 20)
Dimension 3  Pedidos entregados 18
Reporte de
ventas Reporte de clientes 19

Satisfaccion del cliente 20
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3.3 Hipdtesis

3.3.1 Hipotesis general

El disefio e implementacion de un sistema web optimiza de manera significativa el

proceso de ventas en la empresa MEPSA S.A.

3.3.2 Hipotesis especificas

Hipotesis especifica 1

El disefio e implementacion de un sistema web optimiza de manera significativa la
atencion de pedidos del proceso de ventas en la empresa MEPSA S.A.

Hipotesis especifica 2

El disefio e implementacion de un sistema web optimiza de manera significativa el
despacho de productos del proceso de ventas en la empresa MEPSA S.A.
Hipotesis especifica 3

El disefio e implementacion de un sistema web optimiza de manera significativa el

reporte de ventas del proceso de ventas en la empresa MEPSA S.A.

3.4 Tipo de investigacion
Tras haber determinado cual seria el enfoque en esta tesis, se requiere definir su
alcance, para ello se busca examinar cual de los cuatro tipos de alcance que existen en la
ruta cuantitativa, se adapta mejor a esta investigacion. Es en esa busqueda, que se ha

optado por considerar los siguientes alcances:

Alcance descriptivo
Para dar a conocer mas sobre este tipo de alcance, Hernandez-Sampieri y

Mendoza Torres (2018) nos dicen que “miden 0 recolectan datos y reportan informacion
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sobre diversos conceptos, variables, aspectos, dimensiones o componentes del

fendmeno o problema a investigar” (p. 18).

Es debido a lo mencionado que se selecciono el tipo descriptivo, ya que tiene
como fin describir, especificar cada una de las caracteristicas o propiedades de los
fendmenos que se investigan. Tal como se describi6 el problema planteado y se definio
las variables de investigacion abordadas, asi como también se recolectaron datos para

poder medir cada una de estas variables con sus respectivas dimensiones.

Alcance explicativo
Las investigaciones de disefio experimental cumplen un alcance explicativo; al
respecto Hernandez-Sampieri y Mendoza Torres (2018) nos dicen que:
“Estan dirigidos a responder por las causas de los eventos y fendmenos de
cualquier indole (naturales, sociales, psicolégicos, de salud, etc.), su interés se
centra en explicar por qué ocurre un fenbmeno y en qué condiciones se
manifiesta, o por qué se relacionan dos o mas variables. (...) se basan en hipétesis
preestablecidas, miden variables y su aplicacion debe sujetarse al disefio

concebido con antelacion”. (p. 18)

Es por este motivo, que también la investigacion cumple un alcance explicativo,
ya que se evidencio los efectos que tuvo el proceso de ventas en la Empresa MEPSA
S.A tras haberse implementado el sistema web en sus distintas areas. Esto fue reflejado
en el cotejo de la hipdtesis que se realizé donde se obtuvieron en el postest mejoras

significativas en cotejo con los datos obtenidos en la primera evaluacion del pretest.
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3.5 Disefio de la investigacion

3.6

Tras haber precisado el planteamiento del problema y sus objetivos, se busco
determinar el disefio mas apropiado para la investigacion, es asi que, en este caso, se
optd por el disefio pre experimental, conceptuado por Mendoza Torres y Hernandez
Sampieri (2018) de la subsecuente forma:

A un grupo se le aplica una prueba previa al estimulo o tratamiento

experimental, después se le administra el tratamiento y finalmente se le aplica

una prueba posterior al estimulo (...) existe un punto de referencia inicial para
ver qué nivel tenia el grupo en las variables dependientes antes del estimulo; hay

un seguimiento del grupo. (p. 18)

Puedo concluir entonces, que el disefio optado, permitio realizar manipulaciones
sobre la variable dependiente para poder analizar sus resultados. Ademas, se considerd
ejecutar un disefio de preprueba y posprueba (pre test y pos test), con el propdésito de ver
las consecuencias o efectos que se tendrian y asi poder demostrar mejoras significativas
en el proceso de ventas abordado en la Empresa MEPSA S.A tras haberse realizado la

implementacién del sistema SysMepsa.

Paoblacion

Se seleccion6 un grupo de personas conformado por los colaboradores del area
de ventas dentro de MEPSA S.A en el afio 2021. Estos trabajadores sumaron un total de
30, por lo que fue posible abordarlos en su totalidad, sin necesidad de trabajar con

muestras.
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3.7 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

A fin de llevar a cabo la recopilacion de datos en MEPSA, se eligié como
procedimiento la encuesta y como instrumento para evaluar al personal, el cuestionario,
que es detallado a continuacion:

Tabla 13

Detalles del instrumento de recoleccion de datos para la variable independiente.

Caracteristica Descripcion
Cuestionario de evaluacion del sistema SysMepsa
Nombre
Dirigido a Trabajadores del &rea de ventas de la empresa MEPSA S.A.
Variable de estudio Sistema web
e Adecuacién funcional
Dimensiones ¢ Eficiencia de desempefio

e Usabilidad
Fundamentado en la escala Likert:

0 = Totalmente en desacuerdo
Tipo de preguntas 1 = En desacuerdo

2 = Ni de acuerdo ni en desacuerdo

3 = De acuerdo

4 = Totalmente de acuerdo

Cantidad de

. 20
interrogantes

Tiempo aproximado 15 min

para su realizacion




Tabla 14
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Detalles del instrumento de recoleccion de datos para la variable dependiente.

Caracteristica

Descripcion

Nombre
Dirigido a
Variable abordada

Dimensiones

Tipo de interrogante

Cantidad de
interrogantes

Tiempo aproximado
para su realizacion

Cuestionario de evaluacién del proceso de ventas en
MEPSA.

Trabajadores del area de ventas de la empresa MEPSA S. A.

Proceso de ventas

e Atencion de pedidos
e Despacho de productos
¢ Reporte de ventas

Fundamentado en la escala Likert:

0 = Totalmente en desacuerdo

1 = En desacuerdo

2 = Ni de acuerdo ni en desacuerdo
3 = De acuerdo

4 = Totalmente de acuerdo

20

15 min.
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Asimismo, con el fin de garantizar la fiabilidad de los datos en la medicién de
cada una de las variables y sus respectivas dimensiones planteadas, a fin de llevar a
efecto se calculd el coeficiente de Alfa de Cronbach, el cual, recibe los datos extraidos
en la segunda evaluacién. Donde aqui se establece un porcentaje 6ptimo del 75% (0.75).
Seguidamente, se muestra el subsecuente tablero con la confiabilidad extraida en

MEPSA S.A:

Tabla 15

Resultados de confiabilidad para la medicion de la variable independiente.

Variable/dimension Coeficiente contabilizado Resultante
. 0.7989 )
Sistema web (79.89%) Confiable
., . 0.8551 .
Adecuacion funcional (85.51%) Confiable
Eficiencia de 0.9170 Confiable
desempefio (91.70%)
. 0.8605 .
Usabilidad (86.05%) Confiable

Podemos visualizar, que los coeficientes que fueron calculados, muestran
valores supremos al infimo establecido (0.75), entonces, puedo reafirmar que estos
datos que se han recolectado en la empresa MEPSA S.A ofrecen una confiabilidad

idénea en cada una de las mediciones evaluadas.



Tabla 16

Resultados de confiabilidad para la medicion de la variable dependiente.
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Variable /dimension  Tipo de prueba Coeflqu_ante Resultante
contabilizado
0.9039 .
Vari a_ble Pretest (90.39%) Confiable
dependiente 0.9008
Proceso de ventas : i
Postest (90.08%) Confiable
0.9223 .
Pretest Confiable
Dimension 1 (92.23%)
Atencion de pedidos 0.9176 .
Postest (91.76%) Confiable
0.9110 .
Dimension 2 Pretest (91.10%) Confiable
Despacho de 0.9316
roductos - i
p Postest (93.16%) Confiable
0.9017 .
Pretest Confiable
Dimension 3 (90.17%)
Reporte de ventas 0.9603 .
Postest (96.03%) Confiable

Podemos visualizar que los coeficientes que fueron contabilizados, muestran
valores supremos al infimo establecido (0.75), entonces, puedo reafirmar que estos
datos que se han recolectado en la empresa MEPSA S.A, ofrecen una confiabilidad

idénea en cada una de las mediciones evaluadas.



CAPITULO IV: Resultados
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4.1 Analisis de los resultados
Tabla 17

Tabla de periodicidad estadistica de la variable independiente del SysMepsa.

Resultados
Grado
Periodicidad Participacion
Bajo 0 0.00%
Medio 6 20.00%
Alto 24 80.00%
Figura 14
Grafico de barras de la variable independiente.
90% 80.00%
80%
70%
60%
>0% ® Bajo
40% J -
30% 20.00% Medio
20% m Alto
10% 0.00%
0%
Bajo Medio Alto
Niveles

Segun lo visualizado en la tabla 17 y en la figura 14, podemos concluir que el 20% del
personal técnico que fue encuestado en la empresa MEPSA S.A calificaron el sistema web con

un grado medio, entre tanto el 80% restante con un grado alto.
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Tabla 18

Tabla de periodicidad estadistica de la primera dimension de la variable independiente.

Resultados
Grado
Periodicidad Participacion
Bajo 0 0.00%
Medio 3 10.00%
Alto 27 90.00%
Figura 15

Grafico de barras de la primera dimension de la variable independiente.

100% 90.00%
80%
60%
= Bajo
40% Medio
20% 10.00% m Alto
0.00%
0%
Bajo Medio Alto
Niveles

Segun lo visualizado en la tabla 18 y en la figura 15, podemos concluir que el 10% del
personal técnico que fue encuestado en la empresa MEPSA S.A calificaron la primera

dimensién con un grado medio, entre tanto el 90% restante con un grado alto.



Tabla 19

Tabla de periodicidad estadistica de la segunda dimensién de la variable independiente.

60

Resultados
Grado
Periodicidad Participacion
Bajo 0 0.00%
Medio 15 50.00%
Alto 15 50.00%
Figura 16

Grafica de barras de la segunda dimension de la variable independiente.

60%

50.00% 50.00%
50%

40%
30% Bajo
20% Medio

10% E Alto

0.00%
0%

Bajo Medio Alto
Niveles

Segun lo visualizado en la tabla 19 y en la figura 16, podemos concluir que el 50% del

personal técnico que fue encuestado en la empresa MEPSA S.A calificaron la segunda

dimension con un grado medio, entre tanto el 50% restante con un grado alto.
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Tabla 20

Tabla de periodicidad estadistica de la tercera dimension de la variable independiente

Resultados
Grado
Periodicidad Participacion
Bajo 0 0.00%
Medio 10 33.33%
Alto 20 66.67%
Figura 17

Grafico de barras de la tercera dimension de la variable independiente.

70% 66.67%
60%
50%
40% 33.33%
30%
20%
10%
0%

= Bajo
Medio
E Alto
0.00%

Bajo Medio Alto
Niveles

Segun lo visualizado en la tabla 20 y en la figura 17, podemos concluir que el 33.33%
del personal técnico que fue encuestado en la empresa MEPSA S.A calificaron la tercera

dimensién con un grado medio, entre tanto el 66.67% restante con un grado alto.



62

Tabla 21

Tabla de periodicidad estadistica de la variable dependiente.

Pre prueba Pos prueba
Grado
Periodicidad Participacion Periodicidad Participacion
Bajo 18 60.00% 0 0.00%
Medio 12 40.00% 2 6.67%
Alto 0 0.00% 28 93.33%
Figura 18

Grafico de barras de la variable dependiente.

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

(o]
do
a
%
=

60.00%

® Bajo
40.00% E Medio
Alto

6.67%
0.00% 0.00% I

Pretest Postest

Como podemos visualizar en ambas representaciones, concluyo que:

e En primera evaluacion de la pre prueba, el 60% de los abordados en MEPSA indicaron un
grado bajo, entre tanto el 40% restante indico un grado medio.

e En segunda evaluacion de la pos prueba, el 6.67% de los abordados en MEPSA indicaron

un grado medio, entre tanto el 93.33% restante indic6 un grado alto.
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Tabla 22

Tabla de periodicidad estadistica de la primera dimension.

Pre prueba Pos prueba
Grado
Periodicidad Participacion Periodicidad Participacion
Bajo 17 56.67% 0 0.00%
Medio 12 40.00% 6 20.00%
Alto 1 3.33% 24 80.00%
Figura 19

Grafico de barras de la primera dimension de la variable dependiente.

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

80.00%

56.67%

® Bajo
E Medio
Alto

40.00%

20.00%

3.33% 0.00% .

Pretest Postest

Como podemos visualizar en ambas representaciones, concluyo que:

e En primera evaluacion de la pre prueba, el 56.67% de los abordados en MEPSA indicaron

un grado bajo, el 40% un nivel medio, entre tanto el 3.33% restante indico un grado alto.

e En segunda evaluacién de la pos prueba, el 20% de los abordados en MEPSA indicaron un

grado medio, entre tanto el 80% restante indicd un grado alto.



64

Tabla 23

Tabla de periodicidad estadistica de la segunda dimension.

Pre prueba Pos prueba
Grado
Periodicidad Participacion Periodicidad Participacion
Bajo 22 73.33% 0 0.00%
Medio 8 26.67% 4 13.33%
Alto 0 0.00% 26 86.67%
Figura 20

Grafico de barras de la segunda dimension de la variable dependiente.

100%
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80% 73.33%
70%
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0.00% 0.00% -

Pretest Postest

Como podemos visualizar en ambas representaciones, concluyo que:

e En laprimeraevaluacion de la pre prueba, el 73.33% de los abordados en MEPSA indicaron
un grado bajo, entre tanto el 26.67% restante indic6é un grado medio.

e Enlasegunda evaluacion de la pos prueba, el 13.33% de los abordados en MEPSA indicaron

un grado medio, entre tanto el 86.67% restante indico un grado alto.
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Tabla 24

Tabla de periodicidad estadistica de la tercera dimension.

Pre prueba Pos prueba
Gado
Periodicidad  Participacion Periodicidad Participacion
Bajo 25 83.33% 0 0.00%
Medio 5 16.67% 9 6.67%
Alto 0 0.00% 21 93.33%
Figura 21

Grafico de barras de la tercera dimension de la variable dependiente.
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. 0.00% 0.00% B

Pretest Postest

Como podemos visualizar en ambas representaciones, concluyo que:

e En laprimeraevaluacion de la pre prueba, el 83.33% de los abordados en MEPSA indicaron
un grado bajo, entre tanto que el 16.67% restante indico un grado medio.

e En lasegunda evaluacion de la pos prueba, el 6.67% de los abordados en MEPSA indicaron

un grado medio, entre tanto el 93.33% restante indico un grado alto.



Pruebas de hipotesis

A fin de poder seleccionar la respectiva prueba de hipétesis, se necesita primero

realizar pruebas de normalidad aplicas a las variables de estudio y sus respectivas
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dimensiones, esto permitird evaluar la comparacion de datos paramétricos o no paramétricos,

es asi que, se utilizd la prueba de Kolmogorov-Smirnov, para poblaciones mayor o igual a 30,

en este caso el total de colaboradores de MEPSA S.A, contemplando un error menor al 5%

(0.05) que asumira distribuciones significativamente diferentes a la normal, representado en

la subsecuente tabla:

Tabla 25

Resultados extraidos después de aplicar el test de Kolmogérov-Smirnov.

Variable/dimension Tipo prueba Error calculado Resultado extraido
Variable dependiente Pre prueba 0.200000 Distribucion normal
Proceso de ventas Pos prueba 0.004356 Distribucién no normal
Dimension 1 Pre prueba 0.043544 Distribucién no normal
Atencion de pedidos Pos prueba 0.051651 Distribucién normal
Dimension 2 Pre prueba 0.002073 Distribucién no normal
Despacho de productos Pos prueba 0.002086 Distribucién no normal
Dimension 3 Pre prueba 0.041621 Distribucién no normal
Reporte de ventas Pos prueba 2.3985E-7 Distribucién no normal

Los resultados en la tabla 25, comparando los dos datos extraidos, visualizamos que al

menos uno de ellos, obedece una distribucion distinta a la normal. Es por eso que se acudio a

test no paramétricos (Wilcoxon), donde se estimé un valor de error maximo al 5% (0.05) para
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poder confirmar diferencias. Los datos extraidos al culminar esta prueba estadistica, se
muestran en las subsecuentes tablas:

Resultados de la hipotesis general

El disefio e implementacion de un sistema web optimiza de manera significativa el proceso de

ventas en la empresa MEPSA S.A.

Tabla 26

Resultados de la prueba de Wilcoxon para: Proceso de ventas

Error calculado Promedio calculado

Pre prueba: 21,33
0,000002
Pos prueba: 65,50

En la tabla 26 se revisa que, el error calculado es de (0,000002), por lo tanto, podemos
afirmar que fue menor al valor que se habia establecido de (0,05); ello ayud6 a admitir

desemejanzas relevantes entre los datos extraidos en la pre prueba y pos prueba.

Por otra parte, el dato obtenido en el promedio de la pos prueba es (65,50), superior al
dato promedio que indica en la pre prueba (21,33); ello ayudd a precisar que los resultados del

en la pos prueba fueron superiores que en la pre prueba.

Finalmente, podemos concluir que estos resultados, contribuyeron a confirmar que el
sistema web implementado en MEPSA S.A optimiz6 de manera significativa su proceso de

ventas. Por consiguiente, se aceptd la hipdtesis general planteada.
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Resultados de la hipdtesis especifica 1
El disefio e implementacion de un sistema web optimiza de manera significativa la atencién

de pedidos del proceso de ventas en la empresa MEPSA S.A.

Tabla 27

Resultados de la prueba de Wilcoxon para: La atencion de pedidos

Error calculado Promedio calculado

Pre prueba: 11,47
0,000003
Pos prueba: 25,70

En la tabla 26 se visualiza que, el error calculado es de (0,000003), por lo tanto,
podemos afirmar que fue menor al valor que se habia establecido de (0,05); entonces se
admitio6 divergencias significativas en ambos resultados extraidos durante la pre pruebay la

pos prueba.

Con respecto, el dato extraido en el promedio de la pos prueba (25,70), es superior al
dato del promedio que se obtuvo en la pre prueba (11,47); con esto se admitié precisar que los

resultados en la pos prueba fueron superiores a los de la pre prueba.

Finalmente, podemos concluir que estos resultados, contribuyeron a confirmar que el
sistema web implementado en MEPSA S.A optimiz6 de manera significativa la atencién de

pedidos. Por consiguiente, se admitio la hipétesis especifica planteada.
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Resultados de la hipdtesis especifica 2
El disefio e implementacion de un sistema web optimiza de manera significativa el despacho

de productos del proceso de ventas en la empresa MEPSA S.A.

Tabla 28

Resultados de la prueba de Wilcoxon para: Despacho de productos

Error calculado Promedio calculado

Pre prueba: 6,80
0,000002
Pos prueba: 22,60

En la tabla 26 se visualiza que, el error calculado es de (0,000002), por lo tanto,
podemos admitir que fue menor al valor que se habia establecido de (0,05); entonces se
admitio divergencias significativas en ambos resultados extraidos durante la pre pruebay la

pos prueba.

Con respecto, al dato extraido en el promedio de la pos prueba de (22,60), es superior
al dato del promedio en la pre prueba (6,80); con esto se admitié precisar que los resultados

en la pos prueba fueron superiores a los de la pre prueba.

Finalmente, podemos concluir que estos resultados, contribuyeron a confirmar que el
sistema web implementado en MEPSA S.A optimizé de manera significativa el despacho de

productos. Por consiguiente, se admitio la hipotesis especifica planteada.
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Resultados de la hipotesis especifica 3

El disefio e implementacion de un sistema web optimiza de manera significativa el reporte de
ventas del proceso de ventas en la empresa MEPSA S.A.
Tabla 29

Resultados de la prueba de Wilcoxon para: Reporte de ventas

Error calculado Promedio calculado

Pre prueba: 3,07
0,000002
Pos prueba: 17,20

En la tabla 26 se visualiza que, el error calculado es de (0,000002), por lo tanto,
podemos afirmar que fue menor al valor que se habia establecido de (0,05); ello permitio
admitio divergencias significativas en ambos resultados extraidos durante la pre pruebay la

pos prueba.

Con respecto, al dato extraido en el promedio de la pos prueba de (17,20), es superior
al dato del promedio que se obtuvo en la pre prueba (3,07); con esto se admiti6 precisar que

los resultados en la pos prueba fueron superiores a los de la pre prueba.

Finalmente, podemos concluir que estos resultados, contribuyeron a confirmar que el
sistema web implementado en MEPSA S.A optimiz6 de manera significativa el reporte de

ventas. Por consiguiente, se admitid la hipdtesis especifica planteada.
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4.2. Discusion

El proceso de ventas que se realiza en la empresa MEPSA S.A fue optimizado
de manera significativa tras implementar el SysMepsa; esto fue evidenciado en los
resultados de la prueba estadistica de comparacion que se realizo, en la que destaca un
error estadistico de 0,000002, ademas de una superioridad en los datos obtenidos en la
evaluacion del postest, donde los encuestados indicaron una media de 65.50 puntos en
una escala que alcanzo los 80 puntos. Este resultado guarda similitud con los resultados
de Zambrano(2021), ya que el el 80.8% de los encuestados del area de ventas
calificaron con un nivel alto que el uso de una herramienta web, ayuda a mejorar las
actividades en dicho proceso, es asi que el autor concluy6 que existe la urgencia de
implementar este comercio en linea para gestionar las ventas, ademas de las otras

actividades que se realizan dentro de dicho proceso.

Del mismo modo, en los resultados encontrados en la tesis de Aguaysa (2021) ,
se oberva que el 100% de encuestados marcaron un “si”, indicando que el uso de una
aplicacion web, permitié mejorar la gestion de pedidos en el minimarket, logrando asi
optimizar el tiempo en las compras diarias que realizaban los clientes, esto guarda
similitud con los resultados obtenidos en MEPSA S.A, ya que, el 86.67% de
encuestados calificaron con un nivel alto el despacho de productos en la evaluacion del
postest, expresando que este proceso se realizaba en periodos cortos de tiempo, desde la
busqueda de productos de manera agil, asi como la entrega de los pedidos en los
tiempos establecidos y ademas se logré generar una reduccion en la cantidad de las

devoluciones y/o reclamos que realizaban los clientes.
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De igual manera, en los resultados del postest obtenidos en MEPSA S.A S.A el
93.33% de los encuestados calificaron con un nivel alto tras evaluar el reporte de
ventas, ya que dicho reporte, permite tener visibilidad, trazabilidad, confiabilidad y un
control 6ptimo de la gestion de las ventas, esto guarda similitud con los resultados de
Barros (2021), ya que tras haberse implementado el sistema web, se pueden visualizar
diversos indicadores en tiempo real mediante el modulo de reporte que muestra el
sistema, como por ejemplo, el porcentaje de humedad, los niveles de PH y el nivel del
agua, estos datos contribuyen a tener un dominio idéneo del riego de cultivos, ya que la

informacion mostrada es obtenida segln las mediciones que realizan los sensores.

De igual forma, la atencion de pedidos que se realizaba en la empresa MEPSA
fue optimizado de manera significativa tras implementar el SysMepsa; esto fue
evidenciado en los resultados de la prueba estadistica de comparacion que se realizd, en
la que destaca un error estadistico de 0,000003, ademas de una superioridad por parte
del postest. Este resultado guarda similitud con lo analizado en la tesis de Mufioz
(2020), quien finaliz6 expresando que el uso de su sistema mejoré muy notablemente la
atencion de citas médicas en la clinica, debido a que los resultados de su postest
mostraron a todos los colaboradores abordados que se evaluo con un puntaje en el
postest de 88.22 puntos, evidenciando una superioridad al puntuaje inicial de 2.08

puntos en una sucesion que comprendid un total de 81 puntos.

De esta misma manera, Zambrano (2020) en su investigacion utilizo una prueba
estadistica diferente a la presente tesis, pero se aprecio que sus resultados obtenidos
fueron similares, ya que el 33.3% de los trabajadores que fueron encuestados en el

policlinico calificaron con un nivel de “parcialmente satisfecho” tras evaluar la atencion
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del usuario, siendo este el mas alto puntaje dentro de la escala que se establecio, con un

error estadistico calculado del 0,001, esto guarda similitud con los datos obtenidos en la
presente tesis, tras evaluar la primera dimension, donde se aprecia que los colaboradores
calificaron con una media de 25.70 puntos en la evaluacion del postest en una escala

que alcanzo los 80 puntos.

Finalmente, se observo similitud con lo observado en el trabajo de Huaman
(2020), donde manifesto tras haber terminado de ejecutar su sistema, tuvo mejoras
significativas en la gestion de productos; esto fue evidenciado en los resultados
obtenidos, ya que el 66.67% de los trabajadores calificd con un grado alto y el 33.33%
restante con un grado medio, con un error estadistico calculado de 1,6027E-9 en la
evaluacion del postest. Es por ello, que se puede afirmar la gran importancia que tiene
haber realizado este documento y su respectiva ejecucion, porque hay una mejora
significativa lograda en todos los procesos y dimensiones abordadas en cada una de las

investigaciones que se realizaron.
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Conclusiones
Primera: El disefio e implementacion del sistema web ha optimizado
significativamente el proceso de ventas en la empresa MEPSA S.A., con un error calculado de
0,000002. Es asi como los colaboradores que fueron encuestados evaluaron esta variable con
una media de 21.33 puntos en la primera evaluacion, para luego evaluarla con una media de

65.50 puntos en la segunda evaluacion, dentro de una escala que totalizé 80 puntos.

Segunda: El disefio e implementacién del sistema web ha optimizado
significativamente la atencion de pedidos en la empresa MEPSA S.A., con un error calculado
de 0,000003. Es asi como los colaboradores que fueron encuestados evaluaron la dimension
con una media de 11.47 puntos en la primera evaluacién, para luego evaluarla con una media

de 25.70 puntos en la segunda evaluacion, dentro de una escala que totaliz6 80 puntos.

Tercera: El disefio e implementacion del sistema web ha optimizado
significativamente el despacho de productos en la empresa MEPSA S.A., con un error
calculado de 0,000002. Es asi como los colaboradores que fueron encuestados evaluaron la
dimensién con una media de 6.80 puntos en la primera evaluacién, para luego evaluarla con
una media de 22.60 puntos en la segunda evaluacion, dentro de una escala que totalizd 80

puntos.

Cuarta: El disefio e implementacion del sistema web ha optimizado
significativamente el reporte de ventas en la empresa MEPSA S.A., con un error calculado de
0,000002. Es asi como los colaboradores que fueron encuestados evaluaron la dimension con
una media de 3.07 puntos en la primera evaluacion, para luego evaluarla con una media de

17.20 puntos en la segunda evaluacion, dentro de una escala que totalizé 80 puntos.
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Recomendaciones

Se sugiere y aconseja que MEPSA S.A. implemente la funcionalidad de ventas en
linea en el sistema web desarrollado, de modo que se ofrezcan nuevos canales de atencion a
los clientes, con lo cual se podra aumentar el margen de ventas. Ademas, seré de utilidad
expandir las funcionalidades desarrolladas, de modo que se logre optimizar otros procesos de
la Empresa, como la gestion de suministros y la administracion de recursos humanos. De este
modo, se obtendria un sistema integral para todas las actividades que se realizan en MEPSA

S.A.

Por otro lado, se recomienda que la empresa MEPSA S.A desarrolle un programa de
capacitaciones periodicas dirigido a su personal de ventas. De este modo se podra asegurar
que este personal mantenga un adecuado dominio en el uso del sistema desarrollado, a la vez
que dispondra de un medio de induccidn para nuevos vendedores. Se recomienda también que
este programa sea monitoreado por el personal de la Oficina de TI, pues ellos disponen de las

mayores capacidades para llevar a cabo esta labor.

Finalmente, es sugerible que las empresas dedicadas al rubro comercial o similares,
adecuen el sistema web desarrollado en la presente investigacion, de modo que mejoren sus
procesos de negocio; ademas, es posible que el sistema sea adecuado e implementado para
potenciar los procesos en rubros de negocio diferentes al abordado. Para este fin, se han
elaborado apéndices que detallan los disefios del sistema, los cuales serviran de guia para el

desarrollo de sus sistemas.
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Tabla 30

Apeéndice 1: Matriz de consistencia
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Problemas

Objetivos

Hipotesis

Variables

Metodologia

Problema general

¢De qué manera el disefio e
implementacion de un sistema
web optimiza el proceso de
ventas en la empresa MEPSA
S.A?

Problemas especificos

e ;De qué manera el disefio e
implementacion de un sistema
web optimiza la atencion de
pedidos en la empresa
MEPSA S.A.?

e ;De qué manera el disefio e
implementacion de un sistema
web optimiza el despacho de
productos en la empresa
MEPSA S.A.?

e ;De qué manera el disefio e
implementacion de un sistema
web optimiza el reporte de
ventas en la empresa MEPSA
S.A?

Objetivo general

Disefiar e implementar un
sistema web para optimizar el
proceso de ventas en la empresa
MEPSA S.A.

Objetivos especificos

e Disefiar e implementar un
sistema web para optimizar la
atencion de pedidos en la
empresa MEPSA S.A.

e Disefiar e implementar un
sistema web para optimizar el
despacho de productos en la
empresa MEPSA S.A.

o Disefiar e implementar un
sistema web para optimizar el
reporte de ventas en la
empresa MEPSA S.A.

Hipotesis general

El disefio e implementacion de
un sistema web optimiza de
manera significativa el proceso
de ventas en la empresa MEPSA
S.A.

Hipétesis especificas

e El disefio e implementacion
de un sistema web optimiza de
manera  significativa la
atencion de pedidos en la
empresa MEPSA S.A.

e El disefio e implementacion
de un sistema web optimiza de
manera  significativa el
despacho de productos en la
empresa MEPSA S.A.

e El disefio e implementacion
de un sistema web optimiza de
manera significativa el reporte
de wventas en la empresa
MEPSA S.A.

Variable independiente
Sistema web

Fases

¢ |nicio

e Elaboracion
e Construccion
e Transicion

Dimensiones

e Adecuacion funcional

o Eficiencia de desempefio
e Usabilidad

Variable dependiente
Proceso de ventas

Dimensiones

e Atencion de pedidos

e Despacho de productos
o Reporte de ventas

Tipo
Descriptivo y explicativo

Enfoque
Cuantitativo

Disefio
Pre experimental

Poblacion

30 empleados del area de ventas
en el afio 2021, abordados en su
totalidad.

Técnica de recoleccion de
datos
Encuesta

Instrumentos de recoleccién

de datos

e Cuestionario de evaluacién
del sistema web.

e Cuestionario de evaluacién
del proceso de ventas.




Apéndice 2: Especificaciones de trabajo

Figura 22

Acta de constitucion del proyecto en MEPSA S.A.

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

Proyecto Disefio e implementacién de un sistema web para optimizar el
proceso de ventas en la empresa MEPSA S.A, afio 2021.

Patrocinador Empresa MEPSA S.A

Preparado por Jhanira Nicole Uchupe Gonzales Fecha: 01/02/21

Revisado por Ing. Brian Quispe Chilingano Fecha: 01/02/21

Aprobado por Ing. Franz Palma Gémez Fecha: 02/02/21

Descripcién del proyecto

MEPSA es una empresa del rubro metallrgico que realiza la exportacién y venta de
productos de diversos metales. Ante la gran demanda de sus clientes y la creciente
competencia en su entorno, requiere la mejora de su proceso de ventas, abordando la
atencién de pedidos, despacho de productos y el reporte de ventas. Ademas, se necesita
brindar un mejor servicio al cliente y la capacidad de generar reportes de ventas para tener
un mejor control de los ingresos y egresos en la empresa. Ante esta necesidad, el sistema
web a desarrollar contara con las siguientes funcionalidades:

® Gestioén de usuarios.

* Atencion de pedidos.

e Despacho de productos.

e Reporte de ventas.

= Control de acceso al sistema, mediante usuario y contrasefia para trabajadores.

® Reportes de actividades: cotizaciones, preventas, pedidos y despachos.

Objetivo general
Disefiar e implementar un sistema web para optimizar el proceso de ventas en la empresa
MEPSA S.A.

Objetivos especificos
* Disefiar e implementar un sistema web para optimizar la atencién de pedidos en la

empresa MEPSA S.A.

e Disefar e implementar un sistema web para optimizar el despacho de productos en la
empresa MEPSA S.A.

* Disefiar e implementar un sistema web para optimizar el reporte de ventas en la empresa
MEPSA S.A.




Requerimientos de alto nivel en el equl;;é de desarrollo:
o Sistema operativo Windows 10.

o Procesador Core i5 de décima generacion o equivalente.
e 16 Gb de memoria RAM.

o Unidad SSD de almacenamiento 512 Gb.

e Monitor HP de 23.8”.

e Navegador Google Chrome 89.

e Servidor Apache 2.4 46.

e Motor de base de datos MySQL 10.5.8.'

o Administrador de base de datos Navicat 11.0.

o Editor de codigo Visual Studio Code 1.52.1.

Requerimientos en los equipos de los trabajadores:

o Sistema operativo windows 8 o superior a esta version.
e 8 Gb de memoria RAM.

e Unidad SSD de almacenamiento 128 Gb.

e Monitor HP de 20”.

e Navegador Google Chrome 89.

* Dispositivo POS.

e Impresora EPSON LX-350.
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Fases del proyecto

1. Planificacién

Analisis del negocio

Anilisic de requerimientoc
Analisis de riesgos
Planificacién de presupuesto
Disefio de cronograma
Firma del acta

2. Elaboracién

Disefio de casos de uso
Disefio de analisis

Disefio de la base de datos
Disefio de implementacién

3. Construccion

Construccion de aplicaciones

COnstruccion de ia base de datos

Redaccién de manuales
Integracién de médulos

. Transicién

Instalacion
Capacitaciones
Entrega de manuales
Soporte posproduccion

Prlnclpaleé entregables
e Matriz de requerimientos

e Cronograma del proyecto

® Presunuesto del provecto

* Disefios de casos de uso

e Disefios de andlisis

© Especiﬁcaciongs de casos de uso

¢ Disefios de la base de datos

e Disefios de interfaces

e Manual de usuario

* Manual del personal técnico

e Cdodigo fuente del sistema y la base de

datos.
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Interesados clave
o Jefe de tienda

e Vendedores
¢ Cajeros
e Personal de almacén

¢ Gerente de la empresa

Hitos principales
e Aprobacion de la matriz de requerimientos

e Aprobacién del cronograma

e Aprobacion del presupuesto

¢ Finalizacién de disefios

¢ Finalizacién de interfaces

e Finalizacion de clases

e Finalizacién de base de datos

e Cierre de pruebas unitarias e integrales.
e Finalizacion de la compilacién

e Cierre de capacitaciones

e Culminacion de despliegue

o Firma del acta de cierre

Fechas e inversion del proyecto

Fecha de inicio Fecha de entrega Duracién
19/02/2020 20/12/2020 43 dias habiles
Inversion total S/. 543
Autorizaciones

Frafiz Palma Gémez
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Figura 23

Estructura de desglose de trabajo del sistema web desarrollado en MEPSA.
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Tabla 31

Cronograma de actividades.

Afo 2021
o .
N Actividad Jul. Ago.  Set. Oct.. Nov.. Dic..
Formulacion del problema
1 Descripcion de la realidad problematica X
2 Planteamiento del problema X
3 Planteamiento del objetivo X
4 Justificacion e importancia X

Elaboracion del marco teérico

1  Antecedentes X X

2 Bases tedricas X X

3 Definicion de términos basicos X

Definicion de la metodologia de investigacion

1  Enfoque de la investigacion X

2 Operacionalizacion de variables X

3 Tipo de investigacion X

4 Disefio de la investigacion X

5  Poblacion y muestra X

6  Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos X

Construccion del sistema

Inicio X

1  Analisis de requerimientos X

2 Anadlisis de riesgos X

3 Elaboracion del cronograma y presupuesto X
Elaboracion X X

4 Disefio de casos de uso X X

5  Disefio de andlisis X X

6 Disefio de arquitectura X X

7 Disefio de la base de datos X
Construccién X

8  Construccion de aplicaciones X

9  Construccién de la base de datos X

10  Elaboracién de manuales X

11  Integracion X
Transicion X

12  Instalacion X

13  Capacitaciones X

14 Entrega de manuales X

Resultados, referencias y apéndices

1 Anaélisis de resultados X
2 Conclusiones X
3 Recomendaciones X
4 Referencias X
5 Apéndices X




Tabla 32

Matriz de calidad del sistema web desarrollado.
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Responsables de

y el supervisor del area de soporte

e Reuniones con colegas

bl Actividad a realizar para tener una Meétrica detectada Estimacion Responsables de
Entregable e - . ., .
Optima calidad gjecucion aprobacion
i Ing. Brian Quispe
Adecuacion 50% . . .
e Reuniones internas de trabajo. 0 Jhanira Uchupe Supervisor del Area Tl
Cronograma del proyecto L Investigadora-
e Revision de antecedentes de desarrollo. Exactitud 50% Desarrolladora Lic. Alberto Lopez
Jefe del &rea de ventas
- Ing. Franz Palma
— . Adecuacion 50% . ;
e Revision de proforma con el jefe ° Jhanira Uchupe Jefe del Area de Tl
Presupuesto del proyecto encargado Investigadora-
e Acuerdos con el jefe del area TI. Exactitud 50% Desarrolladora Ing. Miguel Salinas
Gerente General
Exactitud 18%
« Diélogo con los usuarios Realismo 15% Ing. Brian Quispe
* Dlal_ogf) con el personal técnico Consistencia 18% Jhanira Uchupe Supervisor del Area Tl
Matriz de requerimientos  ° Rewsu_)n de antece?denF?s . Investigadora-
* Entrevistay coordinacion con el jefe del Utilidad 13% Desarrolladora Lic. Alberto L6pez
area de ventas, con el supervisor de Tly Jefe del area de ventas
con los usuarios Verificabilidad 18%
Rastreabilidad 18%
) Indagacion de _ requerimientos Exactitud 36% _ _
funcionales y no funcionales Ing. Brian Quispe
e Especificaciones de casos de uso Adecuacion 34% Jhanira Uchupe Supervisor del Area Tl
Disefios de casos de uso principales Investigadora-
¢ Reuniones con el jefe del area de ventas ) ) Desarrolladora Lic. Alberto Lopez
Consistencia 30% Jefe del area de ventas
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Disefios de analisis

Modelo de
implementacion

Aplicaciones

Manuales

Cadigo fuente de las

aplicaciones y la base de
datos

Analisis de requerimientos funcionales
Indagacion del modelo de casos de uso
Conversaciones con el supervisor del
area

Reuniones con colegas

Indagacion de requerimientos
Conversaciones con los usuarios
Consulta con el supervisor del &rea
Reuniones con el personal técnico

Indagacion de requerimientos
Conversaciones con los usuarios
Reuniones con los técnicos y supervisor
Test con usuarios y supervisor del area
de ventas.

Verificacion de asesores

Verificacion de expertos
Verificaciones con los técnicos.
Verificaciones con usuarios y supervisor
del area de soporte

Revisiones de expertos

Pruebas con usuarios y supervisor del
area

Aplicar ISO 25010

Exactitud
Adecuacion

Consistencia

Exactitud
Adecuacion

Consistencia

Adecuacion funcional
Eficiencia de desempefio

Usabilidad

Claridad
Exactitud
Completitud
Ortografia

Simplificacion

Modificabilidad
Mantenibilidad
Reusabilidad

34%
34%

32%

40%
30%
30%

40%
40%
20%

20%
25%
25%
15%
15%

30%
40%
30%

Jhanira Uchupe
Investigadora-
Desarrolladora

Jhanira Uchupe

Investigadora-
Desarrolladora

Jhanira Uchupe
Investigadora-
Desarrolladora

Jhanira Uchupe
Investigadora-
Desarrolladora

Jhanira Uchupe

Investigadora-
Desarrolladora

Ing. Brian Quispe
Supervisor del Area Tl

Lic. Alberto Ldpez
Jefe del area de ventas

Ing. Brian Quispe
Supervisor del Area Tl

Ing. Brian Quispe
Supervisor del Area Tl

Lic. Alberto Ldpez
Jefe del area de ventas

Ing. Brian Quispe
Supervisor del Area Tl

Ing. Brian Quispe
Supervisor del Area Tl




Tabla 33

Descripcion de los interesados en el desarrollo del sistema web SysMepsa.
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N° Apellidos y nombres Funcién Expectativas Influencia
Sénchez Meza o El sistema debe realizar una consulta rapida de los Los interesados asistirdn a las entrevistas para
Stephanie ’ productos disponibles, ya sea por medio de un brindar detalles respecto a qué funcionalidades
, menu con diferentes categorias o por medio de un debe cumplir el sistema.
Fernandez  Salazar, . )
1 Carolina Vendedor buscador. Los interesados cooperaran en los test de
. e El sistema debe autorizar la inscripcion de funcionamiento del moédulo de preventas y
Alarcon Zamora, . . . . L .
RUb&N cotizaciones y preventas de los clientes cotizaciones brindando su aprobacion o bien
interesados. indicando observaciones.
e El sistema debe consultar de manera agil las Los interesados asistirdn a las entrevistas para
preventas generadas. brindar detalles respecto a qué funcionalidades de
e Elsistema debe generar el registro de ventas de los ~ caja debe ejecutar el sistema.
Gutiérrez Rivera, clientes. Los interesados contribuirdn en los test de
2 Alonso Cajero e El sistema debe admitir diferentes modalidades de  funcionamiento del médulo de caja, brindando su
Loayza Cortez, Juan pago como efectivo, tarjeta de crédito y débito  aprobacion o bien indicando observaciones.
(VISA y MasterCard).
e El sistema debe realizar la emision de
comprobantes de pago, ya sean boletas o facturas.
Moral Torr e El sistema debe realizar una consulta rapida del El personal de almacén participara en las
orales OTres, pedido generado. entrevistas para brindar detalles respecto a que
Pedro . . L . : .
Toral Cab e El sistema debe mostrar una informacién detallada funcionalidades debe prestar el sistema.
3 A?trjrgs aIET& personal de del estado del pedido. El personal de almacén asistira a las capacitaciones
Che Aval almacén e EI sistema debe permitir realizar modificaciones que se brinden para el uso adecuado del modulo de
avez valos, sobre el pedido. despacho.
Jonatan

El sistema debe priorizar el despacho de ordenes
por fecha y rango horario.

El personal de almacén asistira a las pruebas de
funcionamiento del médulo de despacho.
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e El sistema debe permitir generar una e EI personal de almacén debe revisar el manual de
reprogramacion en caso de que el cliente lo usuario en caso de presentar alguna eventualidad
solicite. en el modulo.

e El jefe de tienda debe emitir un informe de los
o Lbpez Vargas, Jefe del area ingresos y egresos generados.
Alberto deventas e El jefe de tienda debe realizar un control de las
ventas generadas semanalmente.

El interesado participara en la capacitacion y
pruebas de funcionamiento de todos los médulos
que comprenda el sistema web.
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Tabla 34

Presupuesto para el desarrollo del sistema SysMepsa.

o . S . Costo
N Recurso Tipo Descripcién Cantidad unitario Subtotal Notas
1 Investigadoray jefa de RR.HH. Jefe de proyecto y desarrollador 1 S/.0 S0 falalola
proyecto de desarrollo
2 Encuestadora RR. HH. Es la persona encargada de ejecutar el cuestionario a 1 s/ 150 s/ 150 ek
los operadores
3 Revisor RR HH. El docente de la universas que asesoro y guio este 1 s/ 0 s/ 0 .

presente documento
Procesador Corei5- décima generacion, 16 Gigabyte de
4 Estacion de desarrollo Hardware memoria RAM, Unidad estado s6lido de 512Gb, 1 S/.0 SO Propiedad del investigador
monitor HP de 23.8”

5 Servidor de Hosting Software Servicio contratado 1 S/.0 S/.0 Financiado por la empresa
6 Aplicacion de Disefio Ul Software Figma aplicacion para dlse_nar interfaces y elaborar 1 SI.0 SI.0 Software libre
prototipos
6 Navegador web Software Google Chrome 89 1 SI.0 SO Software libre
7 Motor de base de datos Software MySQL 10.5.8 1 SI.0 SO Software de licencia gratuita
8 g\atjtcr?smlstrador de base de Software Navicat 11.0 1 S/.0 S/.0  Software de licencia gratuita
9 Servidor de aplicaciones Software Apache 2.4.46 1 S/.0 SI.0 Software libre
10 !Entorno de desarrollo Software Visual Studio Code 1.52.1 1 S/.0 S0 Software libre
integrado
11 Capacitacion en uso de Capacitacion Curso-taller Bootstrap 4.1, brindado por Platzi 1 S/. 200 S/. 200 faleieia
frameworks
. Utiles de .
12 Hojas Bond Paquete papel bond 500 hojas A4 1 S/. 15 S/. 15 Fhkk

escritorio
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13 Engrapador Utenc!llo§ de Artesco m-527 S/. 15 S/. 15 falaleh
escritorio

14 Grapas Utenc!llo§ de Artesco SI.5 SI.5 falaleh
escritorio

. Utencilios de . I

15 Lapiceros escritorio Faber-Castell Trilux (azul y negro) S/. 3 S/.9

16 Corrector liquido Utenc!llo§ de Faber-Castell S/. 4 S/. 4 faleiai
escritorio

17 Esc_rltorlo, silla de escritorio Mobiliario falaiaie S0 S0 Propiedad de la empresa

y pizarra

18 Servicio de impresion Servicio falaiaie S/. 20 S/. 100 Fkkx

19 Espiralado Servicio falaiaie SI.5 S/. 20 Fkkx

20 Empastado Servicio faleiaa S/. 25 S/. 25 faleiaia

Total S/. 543




Tabla 35

Matriz de requerimientos funcionales del sistema SysMepsa.
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Proceso_ de Actividad Problemética Requel_flmlentos Casos de uso Actores Solucién
negocio funcionales
RFO1

El registro de la El sistema mostrard un El sistema mostrard un formato
Registro de preven_ta _ toma formato predefinido de CU_RegistrarPreventa A_Vendedor de preventa y e[ agt_ante de
preventa demasiado tiempo los datos que se ventas se encargara de ingresar

(aprox. 10min.) requieren para registrar todos los datos solicitados.

el pedido del cliente.
El sistema generard una
La_claboracion_de RF02 Cgente de ventas s encargard
Gengrac_lon de cotizaciones  toma El sistema mostrard una  CU_RegistrarCotizacion A_Vendedor de llenar todos los campos, con
L, cotizaciones demasiado tiempo o X
Atencién de . proforma de cotizacion. los datos que le brinde el
. (aprox. 5 min.). .
pedidos cliente.
La blsqueda de I'si RFO3 - El sistema le permitira al cajero
Busqueda de preventa toma E sistema permitira . realizar una buasqueda de la
. . realizar una busqueda CU_BuscarPreventa A_Cajero .
preventa demasiado tiempo qil de | preventa mediante la fecha o el
(aprox. 5 min) agil de la preventa documento del cliente
' generada. '
Se genera una El sistema le permite al cajero
. . pérdida de . RFO4 I . . . registrar el tipo de pago
Registro de pedido El sistema permitira CU_RegistrarPedido A_Cajero

Despacho de
productos

Busqueda de
pedidos

informacion en el
registro.

La busqueda de los
pedidos toma
demasiado tiempo.
(aprox. 20min).

registrar el pedido.

RF05
El sistema,

agil del
cliente.

pedido del

permitira
realizar una busqueda

CU_BuscarPedido

A_Almacenero

correspondiente  y  finaliza

ingresando el pedido.

Se consultard el pedido del
cliente mediante el codigo de
venta o DNI del cliente. Con
ello, el despachador podra
visualizar toda la informacion
de dicho pedido.
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Reporte de
ventas

Gestion de
despacho

Informe de ventas

ElI  tiempo en
gestionar los
despachos toma
demasiado tiempo
(aprox. 15 min)

El informe de ventas
se elabora con
lentitud y con datos
erréneos.

RF06
El sistema permitira

actualizar el estado del

pedido a “entregado”
mostrando la fecha en
que se realice.

RF07
El sistema emitira un
informa digital de las
ventas generadas.

CU_GestionarDespacho

CU_Generarinforme

A_Almacenero

A_JefeDeTienda

o El almacenero podra actualizar
el estado del pedido cuando se
realice la entrega o realizar una
reprogramacion si asi lo desea
el cliente.

o EIl sistema permitird emitir un
informe digital de las ventas
generadas, segun el periodo a
consultar.




Tabla 36

Matriz de requerimientos no funcionales del sistema SysMepsa.
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Requerimientos funcionales

Casos de uso

Actores

Requerimientos no funcionales

RF01
El sistema mostraré la preventa del
cliente para proceder con el
registro del pedido.

RF04
El sistema, permitira realizar una
basqueda 4&gil del pedido del
cliente.

CU_RegistrarPedido

CU_BuscarPedido

A_Cajero

A_Almacenero

RNF01
El precio de los productos debe tener un IGV aplicado del 18%.
RNF02
El sistema debe mostrar una alerta si verifica un dato invalido que
ha sido ingresado en el formato.
RNFO03
El tamafio del formato debe ser A4 y debe contener el logo de la
empresa en la esquina superior derecha de la hoja.
RNF04
Los precios de los productos a ser mostrados deben estar en moneda
soles.

RNFO05
El detalle del pedido debe contener el codigo de la venta, el nombre
del agente de ventas, la fecha y horay el estado del pedido.

RNF06
Las observaciones del detalle del pedido no deben exceder los 400
caracteres.

RNFO07
Solo se aceptaran en el registro del pedido las direcciones de correo
del cliente como Hotmail o Gmail.

RNF08
El monto total de todo comprobante de pago debe tener aplicado un
IGV del 18% del total bruto de la venta realizada.
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Apéndice 3: Modelo del sistema

Tabla 37

Descripcion de actores del sistema SysMepsa.

Actores Descripcion

El vendedor es el encargado de atender al
cliente generando las cotizaciones y preventas
en sysMepsa.

A _Vendedor
El cajero es el delegado de recepcionar el pago
y registrar las ventas en el sistema.

A_Cajero

A

A_Almacenero

X

A_JefeDeTienda

El almacenero es el encargado de gestionar el
despacho de los pedidos al cliente.

El jefe de tienda es el encargado de generar el
informe de ventas en el periodo que desee
consultar (semanal, mensual, anual).
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Tabla 38

Descripcion de los casos de uso del sistema SysMepsa.

Casos de uso del sistema

Explicacion

CU_RealizarLogueo
(from Casos de uso)

CU_RegistrarCotizacion
(from Casos de uso)

CU_RegistarPreventa
(from Casos de uso)

CU_BuscarPreventa
(from Casos de uso)

CU_RegistrarPedido
(from Casos de uso)

CU_BuscarPedido
(from Casos de uso)

CU_Gestionm

CU_Generarinforme
(from Casos de uso)

Es el proceso que realiza el sistema para
iniciar la sesion del usuario y derivarlo a la
interfaz que corresponda segun su tipo de
perfil creado.

Es el proceso que realiza el sistema para
registrar un formato de cotizacién donde se
establece un precio estimado de lo solicitado
por el cliente.

Es el proceso que realiza el sistema para
registrar una preventa con un formato pre
establecido que contiene los datos de la
venta y del cliente.

Es el proceso que realiza el sistema para
realizar una busqueda de las preventas
generadas mediante el parametro que se
ingrese.

Es el proceso que realiza el sistema para
registrar el tipo de pago del pedido y todos
los datos asociados a la venta.

Es el proceso que realiza el sistema para
buscar el pedido del cliente mediante algun
parametro que se ingrese.

Es el proceso que realiza el sistema para
actualizar el estado del pedido segun
corresponda “entregado” 0 “reprogramado”.

Es el proceso que realiza el sistema para
generar un informe de ventas segun el
periodo ingresado a consultar (semanal,
mensual o anual).




Figura 24

Diagrama general de los casos de uso del sistema SysMepsa.
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CU_RealizarLogueo
(from Casos de uso)

CU_RegistrarCotizacion
(from Casos de uso)

A_Vendedor \
(from Actores)

/ .
/ (from Actores)
A_Empleado

(from Actores) v\

CU_RegistarPreventa
(from Casos de uso)

CU_BuscarPreventa
(from Casos de uso)

CU_RegistrarPedido
(from Casos de uso)

CU_BuscarPedido

- > (from Casos de uso)

A_Almacenero
(from Actores) \

CU_GestionarDespacho
(from Casos de uso)

CU_Generarinforme
A_JefeDeTienda (from Casos de uso)

(from Actores)
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Especificacion del caso de uso CU_RealizarLogueo

Descripcion
Se describe el proceso que realiza el usuario para poder ingresar al sistema, ya que
previamente debera iniciar sesion ingresando las credenciales que se le han

proporcionado en los campos de la interfaz logueo de usuario.

Flujos de eventos
2.1 Flujo basico: FB_RealizarLogueo
1.  El empleado deberé ingresar el usuario que se le ha brindado.
2. Elempleado debera ingresar la contrasefia predeterminada que se le ha
proporcionado.
3. El empleado debera seleccionar el tipo de usuario segun le corresponda

(vendedor, almacenero, jefe de tienda).

Precondicion

Ninguno.

Postcondicion

4.1 Flujo basico: FB_LogueoUsuario
Tras haberse validado correctamente las credenciales ingresadas del empleado, se
mostrara la interfaz correspondiente. Caso contrario, el empleado tendra que

ingresar nuevamente sus credenciales.
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4.2 Flujo béasico: FB_RegistrarPreventa
Tras haberse validado las credenciales de manera correcta, el sistema mostrara la
interfaz correspondiente al tipo de usuario, en este caso el vendedor visualizara un

formato de preventa el cual deberé Ilenar para poder registrar una preventa.

Puntos de extension

Ninguno.

Captura del sistema
Figura 25

Interfaz logueo de usuario.

QMEPSA

(SISTEMA DE VENTAS)




3.
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Especificacion del caso de uso CU_RegistrarCotizacion

Descripcion
Busca facilitar al vendedor registrar una cotizacion, de acuerdo con lo informado por el
cliente. Una vez culminada la creacion de dicho formato de cotizacion, este sera

ingresado al sistema y enviado por correo al cliente.

Flujos de eventos
2.1 Flujo basico: FB_RegistrarCotizacion
4.  El vendedor accede a la interfaz seleccionada, se carga dicho formato y el
vendedor procederé a rellenar todos los campos solicitados.
5. Elsistema recibira la solicitud del vendedor para que la cotizacién sea
registrada y mostrard un mensaje de confirmacion indicando “Cotizacion

registrada y enviada”.

Precondicion

3.1 Flujo bésico: FB_RegistrarCotizacion
Antes de registrar una cotizacion, el empleado deberé iniciar sesién en la interfaz
logueo de usuario, ingresando sus credenciales (usuario, contrasefia y tipo de

usuario).
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Postcondicion

5.1 Flujo basico: FB_LogueoUsuario
Tras haberse validado correctamente las credenciales ingresadas del empleado, se
mostraré la interfaz correspondiente. Caso contrario, el empleado tendré que

ingresar nuevamente sus credenciales.

4.2  Flujo béasico: FB_RegistrarCotizacion
Culminado el registro de la cotizacion, este documento deberé estar disponible
mediante una busqueda para que el vendedor pueda concretar la venta en caso el

cliente desee tras su retorno a tienda.

Puntos de extension

Ninguno.

Captura del sistema
Figura 25

Formato de cotizacion.

CTVO1-FORMATO DE COTIZACION FECHA: 28/03/22

Nombres completos Tipo doc. Nro doc.

ELEGIR ~

Direccién Teléfono Correo electrénico

@HOTMAIL.COM

Pieza Material Cantidad

ELEGIR ~

Peso illeva tratamiento? Detalle de tratamiento Caja de alma

Seleccione... ~a Seleccione... ~ Seleccione... ~

Plazo de entrega Precio total

S/

Asesor de ventas

Luis Avalos

GenerarPDF
REGISTRAR Y ENVIAR
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Especificacion del caso de uso CU_RegistrarPreventa

1.  Descripcién
Su proposito es facilitar al vendedor registrar una preventa, de acuerdo con lo solicitado
por el cliente. Una vez culminada la creacion de dicho formato de preventa, este sera

ingresado al sistema para su posterior registro de pedido en la caja.

2. Flujos de eventos
2.1 Flujo basico: FB_Registrar preventa
1.  El vendedor accede a la interfaz seleccionada, se carga dicho formato y el
vendedor procederé a rellenar todos los campos solicitados.
2. Elsistema recibira la solicitud del vendedor para que la preventa sea
registrada y mostrard un mensaje de confirmacion indicando “preventa

registrada”.

3. Precondicion
3.1 Flujo bésico: FB_RegistrarPreventa
Antes de registrar una preventa, el empleado deberd iniciar sesion en la interfaz
logueo de usuario, ingresando sus credenciales (usuario, contrasefia y tipo de

usuario).
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Postcondicion

4.1 Flujo béasico: FB_LogueoUsuario
Tras haberse validado correctamente las credenciales ingresadas del empleado, se
mostraré la interfaz correspondiente. Caso contrario, el empleado tendré que

ingresar nuevamente sus credenciales.

4.2 Flujo béasico: FB_RegistrarPreventa
Culminado el registro de la preventa, este debera estar disponible para el acceso
por parte del area de caja, permitiendo al cajero atender el pedido del cliente. Este

registro se encontrara disponible hasta el cierre de caja.

Puntos de extension

Ninguno.

Captura del sistema
Figura 26

Formato de preventa.

‘ Jhanira Uchupe @
FORMATO DE PREVENTA
Nombres completos Tipo doc. Nro doc. Teléfono Correo electrénico
JUAN LUIS SALAZAR INFANTE DNI v 0935883 928393478 JUAN28@GMAIL.COM
g Detalle de venta
Pieza Material Cantidad Peso :Dejé modelo? ¢Lleva tratamiento? Detalle de tratamiento

RUEDA Mg vl |1 25 ] v Sl v ALAGUA

|
Caja de alma Tipo de pago Precio total Fecha de entrega
NO v Efectivo v 240 & 30-12-2021

Observaciones

Realizar llamada al cliente en caso de algin inconveniente con su pedido.

REGISTRAR PREVENTA
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Especificacion del caso de uso CU_BuscarPreventa

Descripcion
El presente caso de uso facilita al cajero buscar una preventa en el sistema, ya sea
mediante el codigo de la preventa o el documento del cliente para posteriormente

ingresarla al sistema.

Flujos de eventos
2.1 Flujo basico: FB_BuscarPreventa
1.  El cajero accede a la interfaz correspondiente, se carga un buscador donde
podré ingresar el codigo de la preventa o el documento del cliente.
2. Elsistema recibira la solicitud del cajero para realizar la busqueda segun el

criterio que haya ingresado.

Precondicion

3.1 Flujo bésico: FB_BuscarPreventa
Antes de realizar la busqueda de una preventa, el empleado debera iniciar sesion
en la interfaz logueo de usuario, ingresando sus credenciales (usuario, contrasefia

y tipo de usuario).

Postcondicion

4.1 Flujo basico: FB_LogueoUsuario
Tras haberse validado correctamente las credenciales ingresadas del empleado, se
mostrara la interfaz correspondiente. Caso contrario, el empleado tendra que

ingresar nuevamente sus credenciales.
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4.2 Flujo béasico: FB_BuscarPreventa
El sistema le mostrara al cajero la preventa que corresponda segun los criterios de

consulta que haya ingresado.

Puntos de extension

Ninguno.

Captura del sistema
Figura 27

Buscador de preventa.

BUSCADOR DE PREVENTA

Nro. documento Cédigo

9935863 1 n

]}
PREV9935863 20-02-2022 MIGUEL INFANTE HUERTAS 9935863 zanira
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Especificacion del caso de uso CU_RegistrarPedido

1.  Descripcién
Tiene como fin facilitar al cajero inscribir un pedido en el sistema, tras haber

completado el registro del tipo de pago.

2. Flujos de eventos

2.1 Flujo basico: FB_ BuscarPreventa
1.  Elcajero realiza la busqueda de la preventa en el sistema mediante el cddigo
del cliente o el documento de identidad.
2.  Elsistema ejecuta la basqueda segun los pardmetros indicados y le muestra

la preventa correspondiente.

2.2 Flujo basico: FB_ RegistrarPedido
1.  El cajero selecciona la preventa correspondiente y le da clic al boton editar.
2.  El sistema le muestra toda la informacidn de la preventa generada y algunos
campos adicionales como el tipo de pago y alguna observacién en caso el
cliente manifieste ingresar, para finalmente darle clic al botén que le

permitira registrar el pedido.

3. Precondicion
3.1 Flujo basico: FB_ RegistrarPedido
Antes de registrar el pedido, el cajero debera realizar la basqueda en el sistema

ingresando los parametros que el modulo solicite.
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4.  Postcondicion
4.1 Flujo béasico: FB_BuscarPreventa
Tras haber encontrado la preventa correspondiente, el sistema le permitira al
cajero seleccionar la preventa, de no encontrarse en la lista, puede realizarse la

busqueda nuevamente ingresando otro parametro.

4.2 Flujo béasico: FB_RegistrarPedido
Culminada la busqueda de la preventa, se mostrara 2 opciones en la preventa
seleccionada (eliminar y editar) el cajero procedera a darle clic a editar y podra
modificar algunos datos de necesario, asi como también ingresar el tipo de pago

correspondiente y alguna observacion en caso el cliente indique.

5. Puntos de extension

Ninguno.

6. Captura del sistema
Figura 28

Madulo registrar pedido.

Comas - Lima

BOLETA DE VENTA ELECTRONICA N© 09298542

FECHA DE EMISION: 28/03/22

6:14:20

CAJA: cJ001

: JHANIRA UCHUPE

CAJERO: LUIS AVALOS
CLIENTE: MIGUEL INFANTE HUERTAS

DOCUMENTO: 9935863

CODIGO: DESCRIPCION: CANTIDAD: NETO: TOTAL :

PREV9935863 RUEDA 1 s/204 $/240.72

TIPO DE PAGO
MONTO DE PAGO

VUELTO
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Especificacion del caso de uso CU_BuscarPedido

Descripcion
El presente caso de uso facilita al almacenero buscar un pedido en el sistema, ya sea
mediante el cddigo del pedido o el documento del cliente para posteriormente generar la

entrega.

Flujos de eventos
2.1 Flujo basico: FB_ BuscarPedido
1.  El cajero accede a la interfaz correspondiente, se carga un buscador donde
podré ingresar el codigo del pedido o el documento del cliente.
2. Elsistema recibira la solicitud del almacenero para realizar la busqueda del

pedido segln el pardmetro ingresado.

Precondicion

3.1 Flujo bésico: FB_ Buscar pedido
Antes de realizar la busqueda del pedido, el almacenero debera iniciar sesion en la
interfaz logueo de usuario, ingresando sus credenciales (usuario, contrasefia y tipo

de usuario).

Postcondicion

4.1 Flujo basico: FB_Logueo usuario
Tras haberse validado correctamente las credenciales ingresadas del empleado, se
mostrara la interfaz correspondiente. Caso contrario, el empleado tendra que

ingresar nuevamente sus credenciales.
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4.2  Flujo béasico: FB_Buscar pedido
El sistema le mostrara al almacenero el pedido (con todos los datos de venta que
el cliente haya solicitado), segun los parametros que haya ingresado en el

buscador, para posteriormente actualizar su estado.

Puntos de extension

Ninguno.

Captura del sistema
Figura 29

Buscador de pedido.

‘ Jhanira Uchupe @

BUSCADOR DE PEDIDOS

Nro. documento Codigo

! n B
©ODIGO DE VENTA FECHA DE VENTA m DOCUMENTO DE IDENTIDAD FECHA DE ENTREGA 1D VENDEDOR ID CAJERQ m
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Especificacion del caso de uso CU_GestionarDespacho

1.  Descripcion
A fin de facilitar al almacenero gestionar el pedido del cliente, realizando la
actualizacion del estado ya sea “entregado” 0 en caso no se proceda con el recojo

“reprogramado”.

2. Flujos de eventos
2.1 Flujo basico: FB_ Buscar pedido
1. El almacenero realiza la busqueda del pedido en el sistema mediante el
cadigo del cliente o el documento de identidad.
2.  Elsistema ejecuta la basqueda segun los parametros indicados y le muestra

el pedido correspondiente.

2.2 Flujo basico: FB_ Gestionar despacho
1.  El cajero selecciona el pedido correspondiente y le da clic al botdn editar.
2. Elsistema le muestra toda la informacion del pedido generado y algunos
campos adicionales como el estado, fecha de entrega y alguna observacion
en caso el cliente manifieste ingresar, para finalmente darle clic al botén que

le permitira actualizar el estado del pedido.

3. Precondicion
3.1 Flujo basico: FB_ Gestionar despacho
Antes de gestionar el despacho, el almacenero debera realizar la busqueda en el

sistema ingresando los parametros que el modulo solicite.
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4.  Postcondicion
4.1 Flujo bésico: FB_Buscar pedido
Tras haber encontrado el pedido correspondiente, el sistema le permitira al
almacenero seleccionar el pedido, de no encontrarse en la lista, puede realizarse la

busqueda nuevamente ingresando otro parametro.

4.2  Flujo béasico: FB_Gestionar despacho
Culminada la busqueda del pedido, se mostrara la opcion de “editar” el
almacenero procedera a darle clic y podré actualizar datos como el estado, la
fecha de entrega y alguna observacion en caso el cliente indique, también puede
darse el caso de que el pedido sea reprogramado y el almacenero debera ingresar

una nueva fecha de entrega.

5. Puntos de extension

Ninguno.

6.  Capturas del sistema
Figura 30

Maodulo gestionar despacho.

DATOS DE LA VENTA

CODIGO DE VENTA:VENT9935863 FECHA DE VENTA:20-02-2022 CLIENTE:MIGUEL INFANTE HUERTAS
NRO. DOCUMENTO:9935863 TELEFONO:986230707 PIEZA:RUEDA MATERIAL:Mg CAJA DE ALMA:SI
CANTIDAD:1 DETALLE TRATAMIENTO:SI PRECIO TOTAL:S/240.72 FECHA DE ENTREGA:27-02-2022

GESTIONAR DESPACHO DE PEDIDO

ESTADO FECHA DE REPROGRAMACION

REPROGRAMADO v & 29/02/22

CERRAR GUARDAR
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Especificacion del caso de uso CU_Generarlnforme

1.  Descripcion
A fin de facilitar al jefe de tienda generar un informe de todas las ventas generadas

segun el periodo que desee consultar (semanal, mensual, anual) o solamente la del dia.

2. Flujos de eventos
2.1 Flujo basico: FB_ Generarinforme

1.  El jefe de tienda accede a la interfaz correspondiente, se carga un buscador
para ingresar diversos tipos de pardmetros (codigo del vendedor, fecha de
venta, estado del pedido).

2. Elsistema recibira la solicitud y le mostrara una lista de todas las ventas
generadas segun los criterios que haya ingresado al realizar la busqueda,
ademas, podra visualizar mediante graficos el detalle de las ventas en base a

indicadores.

3. Precondicion
3.1 Flujo basico: FB__ Generar informe
Antes de generar un informe, el empleado debera iniciar sesion en la interfaz
logueo de usuario, ingresando sus credenciales (usuario, contrasefia y tipo de

usuario).
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4.  Postcondicion
4.1 Flujo bésico: FB_Logueo usuario
Tras haberse validado correctamente las credenciales ingresadas del empleado, se
mostraré la interfaz correspondiente. Caso contrario, el empleado tendré que

ingresar nuevamente sus credenciales.

4.2 Flujo bésico: FB_Generar informe
Culminado el logueo de usuario, el sistema muestra el informe de ventas donde el
jefe de tienda podré visualizar toda la informacion de las ventas generadas segun

los criterios que haya ingresado.

5. Puntos de extension

Ninguno.

6.  Capturas del sistema
Figura 31

Madulo de informe de ventas.
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Figura 32

Diagrama de secuencia del sistema SysMepsa: CU_RealizarLogueo — Flujo basico FB_LogueoUsuario

113

sd FB_LogueoUsuario /

A

: A_Empleado : |_LogueoUsuario

1:Ingresar
credenciales

O

]

2 : Hacer click en
"Ingresar”

’[ } 3 : Solicitar ingreso

O

: C_Logueo

4 : Validar
credenciales

O

: E_Usuarios

6 : Resultado de
validacion

O

: |_MenuPrincipal

5 : Buscar credenciales

7 : Redirigir a la interfaz

correspondiente

Se muestra la
interfaz segun
corresponda al
perfil del usuario

8 : Mostrar interfaz
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Figura 33

Diagrama de secuencia del sistema SysMepsa: CU_RegistrarCotizacion — Flujo basico FB_RegistrarCotizacion

sd FB_RegistrarCotizacion )

X HO O O

: A_Vendedor : |_FormatoCotizacion : C_RegCot : E_Cotizacion

1 : Ingresar datos

"Registrar cotizacion" 4 : Insertar registro

5 : Registrar

> - Hacer click en ’D 3 : Registrar cotizacion
<

B e +---4 "Cotizacion registrada"j
8 : Mostrar L
confirmacién




Figura 34

Diagrama de secuencia del sistema SysMepsa: CU_RegistrarPreventa — Flujo basico FB_RegistrarPreventa
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sd FB_RegistrarPreventa /

X

: A_Vendedor

1 : Ingresar datos

O

: I_MéduloPreventa

2 : Hacer click en
"Registrar preventa"

e o e e o e e e e . e e e . ..

O

3 : Registrar preventa

8: Mostr_ar
confirmacion

: C_RegPreventa

4 : Insertar registro

: E_Preventa

@

6 : Confirmar

"Preventa registrada co
exito"

i

5 : Registrar




Figura 35

Diagrama de secuencia del sistema SysMepsa: CU_BuscarPreventa — Flujo basico FB_BuscarPreventa
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sd FB_BuscarPreventa /

X

: A_Cajero

KO

: I_BuscadorPreventa

1: Ingresar parametro de
busqueda

2 : Hacer click en
"Buscar preventa"

3 : Realizar busqueda

8 : Mostrar preventa

O

: C_BuscarPreventa

4 : Buscar preventa

O

: E_PreVenta

6 : Mostrar

Se visualizan los datos de
la preventa generada (DNI,
fecha, producto, precio,
tipo material, etc.)

5 : Buscar




Figura 36

Diagrama de secuencia del sistema SysMepsa: CU_BuscarPedido — Flujo basico

FB_BuscarPedido
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sd FB_BuscarPedido )

X HO O O

: A_Almacenero : |_BuscadorPedido : C_BuscarPedido : E_Venta

1 : Ingresar parametro de

busgueda > :

5 *Haser chiclkan 3 : Realizar busqueda

"Buscar pedido"

8 : Mostrar pedido

4 : Buscar pedido

5 : Buscar

6 : Mostrar

venta (documento del cliente,
fecha de la venta, precio total,
producto, tipo material, fecha
de entrega y el tipo de pago)

1
:
1
: Se visualizan los datos de la
L]
i




Figura 37

Diagrama de secuencia del sistema SysMepsa: CU_Generarinforme — Flujo basico FB_Generarinforme
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sd FB_Generarinfome /

X

O O O

: A _JefeDeTienda : |_InformeVentas : C_Generarinforme : E_Venta

1 : Ingresar criterio a
consultar

2 : Hacer click en
"Generar informe"

8 : Mostrar informe

T I 3 : Generar informe
<

4 : Buscar registros

5 : Buscar

6 : Mostrar

Se visualiza un informe
de las ventas ingresadas
segun el criterio
consultado.
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Figura 38

Diagrama de componentes — nivel de paquetes del sistema SysMepsa.

Moédulo Preventa

Vistas

Clases Procedimientos almacenados
] Index.php Tablas
- (from Vistas) SR T R O RN R e
| _] Logueo.php = SP__Iogueo I
[ (from Clases) " tb_preventa () (from Procedimientos almacenados)
(] Menu principal [~ (from Tablas) | S —
(" (from Vistas)
m_:ITWOCaI‘ (] tb_usuarios
el | ] Regpreventa.php (from Tablas) L1 SP_}egpreventa ‘
A B (from Clases) L —— (from Procedimientos almacenados)

[ ] Preventa.php I —————.—.
[+  (from Vistas)

Librerias

"] conexionBD.php
) (from Librerias)




Figura 39

Diagrama de despliegue del sistema web desarrollado en MEPSA S.A.
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Servidor DB
(from Servidores)

«Impresora»
EPSON LX 350 - 02
(from Perifericos)

Terminal de
despacho
(from Terminales)

Terminal de
preventas
(from Terminales)

il

Caja registradora

(from Perifericos)

«Router»
Cisco 886VA-K9
(from Redes)
«lmpresora»
EPSON L4150
(from Perifericos)
PC_Jefe de tienda
(from PC)
«Switch»
Cisco Catalyst 2960
(from Redes)
2 2
Terminal de caja POS
(from Terminales) (from Dispositivos)

«Impresora»
EPSON LX 350 - 01
(from Perifericos)




Figura 40

Diagrama fisico de la base de datos para el sistema SysMepsa.
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p id_detallepago: varchar(150)

precioNeto: double(0, )

i

precioTotal: doubls(0,

tipo_pago: varchar(50)

monto_adelanto: int(30)

tipo_compraobante: varchar(30)

A2 id_cot: varchar(100)

o id_cliente: varchar(150)

fecha_cot: datetime(0)
namePieza varchar(30)
nameMaterial varchar(30)
cantidad: int(11)

peso: varchar(30)

modelo: varchar(50)

llevaTratamiento: varchar 500

p id_cliente: varchar(150)

nameCli: varchar(50)

char(50)

tipoDoc:

numDoc: varchar(20)
telefono: int(12)

correo: varchar(50)

caja_Alma: varchar(30)

id_user: int(11)

< id_detallepago: varchar(150)

rchar(150)

2

&

id_usuariopreventa: int(11)

id_usuariocaja: int(11)

A7 id_preventa:

.

¢

pr

archar(150)

o id_cliente: varchar(200)

fecha_registro: datstime!
namePieza: varchar(100)
namehaterial- varchar(100)
cantidad: int(11)

rchar(50)

svarchar(30)

llevaTratamienta: varchar(50)

detalle_tratarmiento: varchar(50)
caja_alma: varchar(30)
observaciones: varchar(100)

o id_user: int(11)

id_estadowventa ar(100)

id_venta: varchar(100)
fecha_entrega: cate
rango_entrega: varchar(50)

ohservaciones: varchar(150)

usuario
P id_user: int(11)

name: varchar(100)

usuario: varchar(30)

passward: varchar(30)

@ id_perfil: int(255)

perfil_usuario
A7 id_perfil: int(11)

name_perfil: varchar(30)
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Apéndice 4: Cuestionario elaborado para la evaluacion del proceso de ventas en la

Empresa MEPSA S.A.

Estimado colaborador:

A fin dee mejorar nuestro proceso de ventas y en la busqueda constante de la mejora
continua, se ha elaborado este cuestionario, para que nos pueda indicar sus apreciaciones al
respecto. Por favor, le agradecemos responda las preguntas con la mayor honestidad. No se

preocupe gque garantizaremos la total confidencialidad de su identidad.

0=Totalmente en desacuerdo
1=En desacuerdo

2=Ni de acuerdo ni en desacuerdo
3=De acuerdo

4=Totalmente de acuerdo

Respuesta

Atencién de pedidos

1 | El registro de cotizaciones se realiza de manera rapida.

Las cotizaciones registradas contienen informacién correcta y

2
completa.

3 El formulario de preventa le permite registrar la informacién
sin dificultades.

4 El pedido del cliente se registra con informacidn correcta y

completa.

5 | El registro del pedido del cliente se realiza de manera agil.




123

6 | El registro del pedido se realiza de forma sencilla.
7 | El cliente, en general, percibe una atencion eficiente.
8 El cliente, en general, expresa satisfaccion con la atencion de

su pedido.

Despacho de productos

9 | Labusqueda de pedidos se realiza de manera rapida.

10 Se cuenta con informacidn actualizada de los pedidos
registrados.

11 Se cuenta con informacidn actualizada de los productos para
la atencion de pedidos.

12 | Se tiene un control adecuado de los despachos realizados.

13 La atencion de devoluciones y reclamos se realizan de forma
agil.

14 Se puede reprogramar el pedido para evitar el registro de un
reclamo.

15 La solicitud de atencion de devoluciones y reclamos se

realiza con poca frecuencia.

Reporte de ventas

Los reportes de ventas se realizan de forma rapida,

16 ! . o
garantizando informacion oportuna.

17 Los reportes de ventas ofrecen informacion actualizada para
la toma de decisiones.

18 Todos los pedidos atendidos se registran oportunamente y sin

errores en una base de datos formal de la empresa.
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19

La empresa cuenta con informacion actualizada de sus
clientes que permite elaborar informes relevantes.

20

La empresa cuenta con una base de datos actualizada que

permite determinar los niveles de satisfaccion de sus clientes.
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Apéndice 5: Cuestionario elaborado para la evaluacion del sistema web en la Empresa

MEPSA S.A

Estimado colaborador:

A fin de mejorar nuestro proceso de ventas y en la busqueda constante de la mejora
continua, se ha elaborado este cuestionario, para que nos pueda indicar sus apreciaciones al
respecto. Por favor, le agradecemos responda las preguntas con la mayor honestidad. No se

preocupe gque garantizaremos la total confidencialidad de su identidad.

0=Totalmente en desacuerdo
1=En desacuerdo

2=Ni de acuerdo ni en desacuerdo
3=De acuerdo

4=Totalmente de acuerdo

Respuesta

Adecuacion funcional

El modulo de preventas registra todos los datos requeridos
para el desempefio de su cargo.

El modulo de caja registra todos los datos requeridos para el
desempefio de su cargo.

El mddulo de reportes de ventas contiene las
3 | personalizaciones necesarias para cubrir las necesidades de la
Empresa.

La informacion generada en los reportes de ventas es correcta
y posee un grado de precision adecuado.

Las cotizaciones que el sistema genera contienen,
5 | unicamente, la informacion que los clientes necesitan para
optar por una compra, evitando todo tipo de datos irrelevante.
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El formulario de busqueda de pedidos dispone de criterios de
busqueda relevantes para su cargo.

Los reportes de ventas muestran informacion para efectos de
control y toma de decisiones, sin datos irrelevantes.

Eficiencia de desempefio

8 Los tiempos de busqueda de pedidos son adecuados a las
necesidades del usuario.

9 El ingreso de una preventa se realiza en periodos cortos de
tiempo.

10 El procesamiento de informacion para el reporte anual de
ventas se realiza de forma répida.

11 El sistema web no degrada significativamente el rendimiento
del sistema operativo.

Usabilidad

12 La organizacion de los mddulos permite comprender las
funciones que son de utilidad para el desarrollo de labores.

13 Las guias de usuario permiten comprender las diversas
funcionalidades que realiza el sistema.
El sistema tiene la posibilidad de recuperar la informacion de

14 | las ventas realizadas en caso de fallos o interrupciones en su
funcionamiento.

15 La navegacion entre los médulos requeridos es sencillay
poco tediosa para el usuario.

16 El sistema realiza validaciones de campos para prevenir
errores cometidos por el usuario.

17 | El sistema presenta una combinacion de colores agradable.

18 Los formatos en cada mddulo contienen una estructura
organizada y ordenada.

19 La interfaz del sistema contiene textos con un tamafio
adecuado para la lectura del usuario.
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20

El sistema cuenta con complementos graficos como iconos e
iméagenes que logran una experiencia de uso agradable.




Apéndice 6: Juicio de expertos

DISENO E IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA
OPTIMIZAR EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA MEPSA
S.A., LIMA-2021

Autor: Jhanira Nicole Uchupe Gonzales
Carrera Profesional: Ingenieria de Computacién y Sistemas.

Docente: Mo. Carlos Enrique Quiroz Quispe

Es muy valioso contar con su opinién sobre este cuestionario que serd utilizado para
medir la percepcién de “DISENO E IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB
PARA OPTIMIZAR EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA MEPSA
S.A,LIMA

~ 20217, pard {0 cual se han considerado ias dimensiones de ia Norma ISO 25610, con
indicadores correspondientes, mostrados para la variable independiente: “Disefio e
implementacién de un sistema web”.

Dimension 1: Adecuacién funcional

Dimension 2: Eficiencia de desempefio

Dimension 3: Usahilidad

Las que seran medidas con los indicadores que se muestran en el cuestionario.

128



DIMENSIONES / items

Claridad'

Pertinencia®

Relevancia®| Sugerencias

Dimensién 1: Adecuacién funcional

Si

No

Si

No | Si

No

Completitud funcional
El médulo de preventas registra todos los
datos requeridos para el desempeifio de su

caron
<

2

»

Completitud funcional
El modulo de caja registra todos los datos
requeridos para el desempefio de su cargo.

Completitud funcional

El md&dulo de reportes de ventas conticnc
las personalizaciones necesarias para
cubrir ias necesidades de ia Empresa.

Corrveccién funcional
La informacién generada en los reportes
de ventas ©s correcta y posce un grado de

precision adecuado.

Pertinencia funcional

I as cotizaciones que el gistema genera
contienen, Gnicamente, la informacioén que
108 clicntes necesitan para oplar por una
compra, evitando todo tipo de datos
irrelevante.

Pertinencia funcional

El formulario de bisqueda de pedidos
disponc de criterios de bisqucda
relevantes para su cargo.

~!

Pertinencia funcional

Los reportes de ventas muestran
informacion para efectos de control y
Lo de devisivnes, sin daios itnelevanies.

>

>

Dimensién 2: Eficiencia de desempeiio

Si

No

Si

No | Si

No

Comportamiento temporal
Los tiempos de busqueda de pedidos son
adecuados a las necesidades del usuario.

St

>

>

Comportamiento temporal
El ingreso de una preventa se realiza en
periodos cortos de tiempo.

B

Comportamiento temporal
El procesamiento de informacion para el
reporte anual de ventas se realiza de forma

rdpida,

24

>

11

Utilizacién de recursos

El sistema web no degrada
significativamente el rendimiento del
sistema operativo.
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Dimensién 3: Usabilidad

Si

No

Si

No

Si

No

Capacidad para reconocer su
adecuacién

La organizacién de los médulos permite
comprender fas funcioues que son de
utilidad para el desarrollo de labores.

13

Capacidad de aprendizaje

Las guias de nsvario permiten comprender
las diversas funcionalidades que realiza el
sisteina.

Capacidad para ser usado

El sistema tiene la posibilidad de
recuperar la informacién de las ventas
realizadas en caso de fallos o
iitCIupCiones en su fuicionamieito.

15

Capacidad para ser usado

La navegacion entre los mddulos
requeridos es sencilla y poco tediosa para
el usuario.

Proteccion contra errores de usuario Ei
sistema realiza validaciones de campos
para prevenir errores cometidos por el
usnario.

Estética de la interfaz de usuario
El sistema presenta una combinacion de

colores agradable.

>

Estética de la interfaz de usuario
Los fuiaios en cada modulo contienen

>t

una estructura organizada y ordenada.
Estética de la interfaz de usuario

La interfaz del sistema contiene textos con
un tamafio adecuado para la lectura del
USUATIO.

20

Estética de la interfaz de usuario
El sistema cuenta con complementos
gniﬁcne comon iconos e imégenm qe

logran una experiencia de uso agradable.
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RESULTADO DE LA VALIDACION

Fecha: 13/04/2022

Observaciones (precisar si hay suficiencia): El instrumento es suficiente para evaluar
1 variable independiente.
Opinidn de aplicabilidad: Aplicable ( X)  Aplicable después de corregir ( )
No aplicable ( )
Apellidos y Nombre del juez evaluador: Quiroz Quispe, Carlos Enrique
DNI: 42311890
Especialidad del evaluador: Ingeniero en Computacién y Sistemas

Firma del evaluador:

Claridad': Se entiende sin dificultad alguna el anunciado del item, es conciso, exacto y
directo

Pertinencia’: Si el item pertenece a la dimension.

Reievaucia®: Ei ficm es apropiado pata representar al componenie o dimension

especifica del constructor.



CUESTIONARIO DE VALIDACION POR EXPERTOS

DISENO E IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA

NODTINTIZAD 1Y DDI'\I"EQ(\ “E \71‘\7'1"/\ Q E’\T T A D\J‘DDEQ A NMMEDCA
UL L AIVIRLOMN L L AN L0 AAVAL INAODLON AVALIL T

S.A., LIMA - 2021

Autora: Jhanira Nicole Uchupe Gonzales
Carrera Profesional: Ingenieria de Computacién y Sistemas.
Docente: CARLOS ENRIQUE QUIROZ QUISPE

Es muy valioso contar con su opinién sobre este cuestionario que sera utilizado para
medir la percepcién de “DISENO E IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB
PARA QOPTIMIZAR Bl PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA MEPSA
S.A., LIMA - 2021”, para lo cual se han considerado las siguientes dimensiones con
indicadores mostrados para la variable dependiente: “proceso de ventas™.

Dimension 1: Atencién de pedidos.

Dimension Z: Despacho de productos.

Dimension 3: Keporte de ventas.
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Dimensiones / ftems Claridad' | Pertinencia’ | Relevancia®
N
Dimensién 1: Atencién de pedidos Si|No| Si | No | Si | No
I El registro de cotizaciones se realiza de % x x
manera rapida.
2 Las cotizaciones registradas contienen % x X
informacién correcta y completa.
3 El formulario de preventa le permite X X X
regisitar la informacion sin dificuliades.
El nedido de! cliente so registra con
pedido tc sc registra con X .
. informacién correcta y completa. X s
5 EI r:gif:r: S:l‘ pedido del cliente se realiza X X X
UL v a 0614.
6 Fl rpgistm del pedido se realiza de forma X x x
sencilla.
El cliente, en general, percibe una
2 atencidn eficiente. > i =
8 El cliente, en general, expresa satisfaccion | . x X
con la atencién de su pedido
Dimensi6n 2: Despacho de productos | Si | No | Si | No | Si | No
La bisqueda de pedidos se realiza de
9 X X X
manera rapida.
1o | Se cuenta con informacién actualizada de | ., v %
los pedidos registrados. i 5 =
11 | S cuenta con informacion actualizada de X X X
los productos para la atencion de pedidos.
1> | Se tiene un coqtml adecuado de los X 57 %
despachos realizados.
La aiencion de devoiuciones y reciamos se
= realiza de forma agil. X % &
14 Se puede reprogramar el pedido para % X X
evitar el registro de un reciamo.
La solicitud de atencidn de devoluciones y
1 X
» reclamos se realiza con poca frecuencia. * i
Dimensién 3: Reporte de ventas Si|No| Si | No | Si | No
Los reportes de ventas se realizan de
16 | forma répirla_ garanthando informacién X X X
oportuna.
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Los reportes de ventas ofrecen
i7 [informacion aciuaiizada para ia wma de X
decisiones.

”

Todos los pedidos atendidos se registran
18 { oportunamente y sin errores en una hase X X X
de datos formal de la empresa.

La empresa cuenta con informacion
19 |actualizada de sus clientes que permite X X X
elaborar informes relevantes.

La empresa cuenta con una base de datos
20 |actualizada que permite determinar los X X X
niveies de satisfaccion de sus ciientes.

RESULTADO DE LA VALIDACION

Techa: 13/04/2022
Observaciones (precisar si hay suficiencia): El instrumento es suficiente para evaluar
la variable independiente.
Opinién de aplicabilidad: Aplicable (X )  Aplicable después de corregir ( )
No aplicable ( )

Apellidos y Nombre del juez evaluador: Quiroz Quispe, Carlos Enrique
DNI: 42211890

iaiidad dei evaiuador: ingeniero en Computacion y Sistemas

Firma del evaluador:

Claridad': Se entiende sin dificultad alguna el anunciado del item, es conciso, exacto y

directo

s . o o
Pertinencia®: Si el item per aladin

Relevancia®: Ei item es apropiado para representar ai componente o dimensién

especifica del constructor.
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Apéndice 7: Base de datos recolectada en la Empresa MEPSA S.A

Tabla 31

Datos obtenidos tras evaluar la variable independiente.

RO1 R02 R03 R04 R05 R06 RO7 R08 RO09 R10 R11 R12 R13 R14 R15 R16 R17 R18 R19 R20

NO

10
11
12
13
14
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15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
30
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Tabla 32

Datos obtenidos en la evaluacion del pretest.

S01 S02 S03 S04 SO5 SO06 SO7 SO8 S09 S10 S11 S12 S13 S14 S15 Sle S17 S18  S19  S20

NO

10
11
12
13
14
15
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16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
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Tabla 33

Datos obtenidos en la evaluacion del postest.

TO1 TO2 TO3 TO4 TO5 TO6 TO/7 TO8 TO9 T10 T11 T12 T13 Ti14 T15 Ti16 Ti7 T18 T19 T20

NO

10
11
12
13
14
15
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16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
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Apéndice 8. Guia de usuario
1. Acceso al sistema web
Para poder acceder al sistema, primero debe abrir el navegador en su computadora(de
preferencia usar Google Chrome) y escribir la siguiente direccién IP en la barra de

direcciones, tal como se muestra en la siguiente imagen:

& MEPSASA X <+

S C A Noesseguro | 192.168.1.20

2. Iniciar sesion — logueo

Tras culminar el acceso, se mostrara esta interfaz donde el usuario debera ingresar las
credenciales que se le han proporcionado, tal como se muestra en la siguiente lista:

a)  Usuario

b)  Contrasefia

c)  Seleccionar el tipo de usuario que le corresponda (vendedor-cajero-almacenero-

jefe de tienda).

d)  Hacer click en el boton “Ingresar”.

En caso de ingresar credenciales incorrectas, el sistema mediante la validacion de datos

que realiza le informara que vuelva a ingresar los datos correctos para poder iniciar

sesion con éxito.
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QmePsA

(SISTEMA DE VENTAS)

No existe el usuario, revisar datos ingresados

Q) mMEPSA

(SISTEMA DE VENTAS)
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3. Cambiar contrasefia
Se establece una contrasefia por defecto al crear el usuario, el cual debera ser
cambiada por el empleado para mayor seguridad realizando los siguientes pasos:
a) Clic en su icono de perfil.
b) Aparecera una venta y debera dar clic en “Cambiar contrasefia”.

c) Ingresar contrasefia actual y nueva contrasefia.

d) Marcar el bot6n de check.

Jhanira Uchupe

Cambiar contrasena

Cerrar sesion

Actualizar contrasefia:

u Contrasefia actual...
u Nueva contrasena...

a
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4. Acceso a los modulos del sistema
El sistema tiene la funcionalidad de derivar al usuario a la interfaz que le
corresponda segun el perfil que ha iniciado sesion, en caso desee visualizar otro médulo
debera solicitar el cambio de perfil con el &rea asignada. Aqui se visibiliza el formato de
preventa del vendedor:
a) Debe llenar los datos del cliente seguin los campos que visualiza.
b) Debe ingresar y seleccionar la informacion correspondiente a la venta segln lo
solicitado por el cliente.
c) Si hay alguna observacion que manifieste el cliente, debe ser ingresada en el campo
de observaciones.
d) Para finalizar, debera darle clic al boton de registrar preventa para que el cliente pueda

acercarse a caja a realizar el pago correspondiente.

‘ Jhanira Uchupe @
FORMATO DE PREVENTA
Nombres completos Tipo doc. Nro doc. Teléfono Correo electrénico
ELEGIR ~ @HOTMAIL.COM
g Detalle de venta
Pieza Material Cantidad Peso ¢Dejé modelo? iLleva tratamiento? Detalle de tratamiento
ELEGIR v SELECCIONE... v SELECCIONE... v SELECCIONE... v
Caja de alma Tipo de pago Precio total Fecha de entrega
SELECCIONE. v ELEGIR v s =

Observaciones

REGISTRAR PREVENTA
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5. Cerrar sesion en el sistema
Cuando haya finalizado su jornada laboral, deberd desconectarse del sistema de la
siguiente manera:
a) Clicen el icono de su perfil
b) Aparece una ventanay deberé hacer clic en “Cerrar sesion”

c) Automaticamente se realizara la desconexion del usuario en el sistema y lo redirigira

a la interfaz principal.

Jhanira Uchupe

Cambiar contrasena

Cerrar sesién _
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Apéndice 9. Constancia de autorizacion
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Figura 48

Constancia de autorizacion para el desarrollo de la investigacion.

CONSTANCIA DE AUTORIZACION

Ing. Miguel Salinas Moreno, Gerente de la empresa MEPSA S.A, hace
constar su conformidad para que se inicie en la empresa la realizacién del
trabajo de investigacion titulado “Disefio e implementacion de un sistema
web para optimizar el proceso de ventas en la empresa MEPSA S.A.,
Lima — 20217, cuyo autor es Jhanira Nicole Uchupe Gonzales con DNI
72794983, cabe resaltar que este trabajo tiene fines académicos, sin fines
de lucro alguno, donde se examinard a nivel gerencial los servicios
oftecidos por la empresa a fin de poder realizar las mejoras

correspondientes.

Atentamente,

\

iyt

] :
Ing. Miguel Salim‘; Moreno




