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RESUMEN

El objetivo fue mejorar el proceso de venta de la empresa Grupo Olti mediante un sistema
web. El enfoque fue cuantitativo, de disefio pre experimental, alcance diacronico y nivel
aplicado. La muestra eran 59 clientes, se usaron dos cuestionarios a través de la encuesta.
Los hallazgos respecto a mejorar el proceso de venta de la empresa Grupo Olti mediante
un sistema web, revelaron que, en el pre cuestionario, el 3% estaba completamente de
acuerdo, el 5% estaba de acuerdo, el 23% estuvo ni de acuerdo ni en desacuerdo, un 36%
mostré desacuerdo y un 34% expresd un desacuerdo total con lo mencionado. No
obstante, en el post cuestionario, el 50% estuvo completamente de acuerdo, el 33% estuvo
de acuerdo, el 15% no estuvo de acuerdo ni en desacuerdo, el 1% expresé desacuerdo y
el 1% mostro un desacuerdo total acerca de la percepcidn de mejora del proceso de venta.
A lo que se concluy6 que dicho sistema mejord significativamente el proceso de ventas
de la empresa Grupo Olti, en Bagua, Amazonas, durante el afio 2023.

Palabras claves: Proceso de venta, sistema web, metodologia scrum.
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ABSTRACT

The objective was to improve the sales process of the company Grupo Olti by means of
a web system. The approach was quantitative, pre-experimental design, diachronic scope
and applied level. The sample consisted of 59 customers, and two questionnaires were
used through a survey. The findings regarding the improvement of the sales process of
the company Grupo Olti through a web system revealed that, in the pre-questionnaire, 3%
agreed completely, 5% agreed, 23% neither agreed nor disagreed, 36% disagreed and
34% expressed total disagreement with what was mentioned. However, in the post-
questionnaire, 50% agreed completely, 33% agreed, 15% neither agreed nor disagreed,
1% expressed disagreement and 1% showed total disagreement about the perception of
improvement of the sales process. It was concluded that the system significantly

improved the sales process of Grupo Olti in Bagua, Amazonas, during the year 2023.

Key words: Sales process, web system, scrum methodology.
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. INTRODUCCION

En la actualidad, a nivel global, los clientes exigen un servicio rapido y eficiente, la
automatizacion de datos es esencial para administrar eficazmente un negocio, en
particular todo el proceso de ventas, sin embargo, en pequefias empresas, generalmente

se carece de dicha ventaja competitiva.

Silva et al. (2021) mencionaron que, en México, el 73.7% de clientes se mostraron
disconformes respecto, a la rapidez de atencion en los locales donde realizaron sus
compras, asi mismo, cuestionaron el procedimiento de venta de algunas pequefias
empresas que no siguieron un orden desde la obtencion del producto hasta la realizacién
y finalizacion de la compra. Del mismo modo, Zapata (2019) afirm6 que, en Ecuador, el
60.87% de clientes que compraron en pequefias empresas, se mostraron indiferentes ante
la afirmacidn de un servicio de calidad en todos los tamafios organizacionales, también
expresaron su disconformidad respecto a la eficiencia y rapidez durante las transacciones

de pequefios entes a donde acudieron.

De manera comparable, Peri también enfrenta esta problematica global. El
Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2020) reporté que Unicamente el
13,9% de las empresas y emprendimientos en el pais han integrado algun tipo de sistema

automatizado en sus procesos operativos

De manera similar, el Grupo Olti enfrentd deficiencias en la automatizacion de su
proceso de ventas, lo que result6 en tiempos de espera prolongados para completar las
transacciones. La falta de un sistema automatizado adecuado provocd demoras en el
proceso de venta, afectando la eficiencia y la experiencia del cliente. A dichos problemas,
se sumg, el ingreso manual de registros, impidiendo una gestion de inventario precisa y
confiable. De tal modo que la empresa, tuvo una desventaja competitiva (ver entrevista a

propietario en anexos).

La siguiente pregunta de problema, surgié como resultado de la informacion antes
mencionada, ¢Con el desarrollo de un sistema web se mejorara el proceso de venta de la
empresa Grupo Olti, Bagua - Amazonas, 2023?, por lo cual, el objetivo del estudio fue
determinar la mejora del proceso de venta de la empresa Grupo Olti mediante un sistema
web. Los objetivos especificos fueron: A). Identificar los requerimientos funcionales y
no funcionales del sistema web. B). Desarrollar un sistema web aplicando la metodologia

SCRUM. C). Evaluar el nivel de optimizacion del tiempo de venta de la empresa Grupo
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Olti, Bagua - Amazonas, 2023. D). Evaluar el nivel de satisfaccion de los clientes en el
proceso de venta de la empresa Grupo Olti, Bagua - Amazonas, 2023. La hipdtesis fue
que un sistema web mejora significativamente el proceso de venta de la empresa Grupo
Olti, Bagua - Amazonas, 2023.

En cuanto a la fundamentacion tedrica de este estudio, esta permitié evaluar el
impacto de un sistema web en las ventas y en el comportamiento de los consumidores,
integrando y combinando diversas perspectivas tedricas propuestas por varios autores. El
objetivo préctico del estudio era mejorar las ventas implantando un sistema que diera a
los empleados un acceso rapido y seguro a la informacion, facilitando un servicio méas

rapido al cliente.

Asi mismo, la investigacion, redujo la cantidad de materiales tangibles utilizados,
como papel y boligrafos de plastico, lo que favorecié la ecologia de la zona. La
implementacién de la investigacion, por otro lado, optimizé la gestion de inventarios de
la empresa al organizar de manera eficiente los datos, lo que facilito la busqueda de
informacion y la conservacion de registros detallados sobre mercancias, clientes,
proveedores, adquisiciones, ventas, entre otros aspectos clave. Este enfoque
sistematizado permitié una administracion mas precisa y ordenada de los recursos,

mejorando asi la operacion general de la empresa. (ver anexo 5).

Por otro lado, en la justificacion metodoldgica, el estudio brinda a futuros
investigadores una serie de instrumentos valiosos y detallados que resultan utiles para
abordar y analizar problemas similares. Estos recursos metodolégicos permiten a los
investigadores enfrentar de manera mas efectiva desafios relacionados con el tema en
cuestion, herramientas de evaluacion de la implantacion de sistemas web y de evaluacién

del procedimiento que sigue el cliente al realizar una compra (ver anexo 3).
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Il. MATERIAL Y METODOS

2.1. Conceptos relacionados al tema de investigacion

2.1.1. Sistema web

Generalmente, se refiere a un programa informéatico o a un sistema que opera en linea,
utilizando tecnologias web para su funcionamiento. Puede abarcar una amplia gama de
funcionalidades, desde simples sitios web a complejas aplicaciones basadas en web.
Asimismo, suele abarcar componentes como servidores web, sistemas de gestion de bases
de datos, scripts del lado del cliente (como JavaScript), scripts del lado del servidor (como
PHP o Python) y servicios web. Estos elementos tecnoldgicos interactian de manera
coordinada para entregar contenido y funcionalidades a los usuarios a través de la red.
(Mufoz y Chain, 1999).

De manera similar, las aplicaciones web son herramientas que permiten a los
usuarios conectarse a un servidor web mediante un navegador, brindando acceso a
diversas funciones y servicios en linea, como Google Chrome, Opera u otros. En esencia,
son programas accesibles a través de Internet, ya que funcionan en el marco de HTML,
lo que elimina la necesidad de instalar dispositivos (Mora, 2020).

2.1.2. Funcionalidad de un sistema web

Miyares (2019) argument6 que la funcionalidad de un sistema web se refiere al conjunto
de caracteristicas y capacidades que ofrece a los usuarios para realizar tareas u objetivos
especificos. Puede variar mucho en funcion de la finalidad y la naturaleza del sistema
web. Generalmente algunas funcionalidades comunes que se encuentran en los sistemas
web, son: La autenticacién y autorizacion de usuarios: Esta funcionalidad permite a los
usuarios crear cuentas, iniciar sesion y acceder a funciones especificas en funcién de sus
roles o permisos. La gestion de contenidos: Los sistemas web a menudo permiten a los
usuarios crear, editar y gestionar varios tipos de contenido como texto, imagenes, videos
y documentos. Almacenamiento y recuperacion de datos: Los sistemas web suelen
almacenar datos en bases de datos y proporcionan mecanismos para recuperar y

manipular estos datos en respuesta a las peticiones de los usuarios.

También forman parte de la funcionalidad, bdsqueda y navegacion, donde los
sistemas web suelen incluir funcionalidades de busqueda para ayudar a los usuarios a
encontrar rapidamente contenidos relevantes, asi como herramientas de navegacion para

navegar por las diferentes secciones del sitio web. Comercio electronico: Para las tiendas
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en linea, la funcionalidad de comercio electrénico permite a los usuarios navegar por los
productos, afiadirlos a un carrito de la compra y completar las transacciones de forma
segura. Andlisis e informes: Los sistemas web a menudo incluyen herramientas para
rastrear la actividad de los usuarios, analizar patrones de comportamiento y generar
informes detallados. Estas capacidades proporcionan a los administradores informacion
valiosa para tomar decisiones fundamentadas y basadas en datos. (Miyares, 2019).

2.1.3. Seguridad de un sistema web

Los sistemas web implementan diversas medidas de seguridad para salvaguardar los datos
de los usuarios, prevenir accesos no autorizados y asegurar la adherencia a las
regulaciones sobre privacidad. Una de estas medidas, es la encriptacién de nombres de
usuarios y contrasefas, asi como, la proteccién del sitio con un certificado SSL, el cual
funciona como validacion digital de la identidad de un sitio web y facilita una conexion
segura y cifrada (Miyares, 2019).

2.1.4. Entornos de desarrollo para sistemas web

Una de las diversas plataformas empleadas para el desarrollo de aplicaciones web es
Visual Studio Code, un entorno de edicion de cddigo fuente para escritorio que se
caracteriza por su ligereza y potencia. Es compatible con los principales sistemas
operativos, como Windows, macOS y Linux. Ademas, proporciona soporte incorporado
para JavaScript, TypeScript y Node.js, junto con una amplia seleccion de extensiones que
facilitan el trabajo con una variedad de lenguajes de programacién, tales como C++, C#,
Java, Python, PHP y Go (Visual Studio Code, 2020).

2.1.5. Lenguajes de programacion web

Todos los sistemas web requieren una estructura fundamental, y HTML5 se encarga de
ello. Esta sigla, que significa *Hypertext Markup Language* (lenguaje de marcado de
hipertexto), indica su version mediante una numeracion especifica. HTML5 proporciona
las bases necesarias para organizar y presentar el contenido en la web, asegurando la
correcta disposicion de los elementos. Sirve de herramienta para crear aplicaciones web,
pero no incluye operaciones aritméticas ni las estructuras de control de flujo que se
encuentran en los lenguajes de programacion convencionales. Mas que funcionar como
un lenguaje de programacion en si mismo, HTML proporciona principalmente una

plataforma para incorporar codigo de otros lenguajes web, Esto genera aplicaciones web
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de contenido fijo. Sin embargo, al combinarse con tecnologias de desarrollo
complementarias, permite crear aplicaciones web dinamicas. (Vinces, 2019).

No obstante, HTML solo proporciona una estructura a un sistema web, necesita
de estilos de disefio para ser atractiva, por lo tanto, se apoya del lenguaje hojas de estilo
en cascada (CSS3). Dicho lenguaje es la base para crear sitios web visualmente atractivos.
Funciona como un lenguaje que mejora los elementos HTML y permite disefiar paginas
web con colores distintivos y dindmicos, ademas de ofrecer diversas opciones de fuentes
para personalizarlas (Borja, 2019). CSS también posibilita que, en lugar de basarse
exclusivamente en tamafos de pantalla predeterminados para cada dispositivo, se emplee
un enfoque que busca desarrollar sitios web con disefio responsivo. Este método permite
que el sitio web identifique la anchura de la pantalla y ajuste su disposicion de manera

dinamica, ofreciendo una visualizacion adecuada en diferentes dispositivos.

Por otro lado, HTML y CSS, generan paginas estaticas, es decir, la interfaz de
usuario o la informacion que se observa la pantalla, no cambian. Para ello, junto a los
lenguajes mencionados, se une JavaScript, Mozilla Developer Network Assistant (2021)
destacé que este lenguaje de scripting proporciona capacidades sofisticadas para
aplicaciones, incluyendo paginas web. Facilita la actualizacion dindmica de contenido, la
incorporacion de mapas interactivos, el desarrollo de animaciones tanto en dos
dimensiones como en tres dimensiones, y el manejo de movimientos en plataformas de
videojuegos. Esta versatilidad permite una experiencia mas rica y envolvente en diversas

aplicaciones digitales.

Los lenguajes de programacion mencionados, son los que hacen posible todas las
interfaces, formularios que los usuarios observan cuando ingresan a sistema web por
medio de los navegadores de sus dispositivos. Por otro lado, se encuentra el servidor, que
almacena y muestra la informacion de los usuarios. Los servidores web, se pueden
implementar o también pueden se alquilados, lo que es conocido como alojamiento
(hosting). Un servicio de hosting web se caracteriza por su alta conectividad a Internet,
su disponibilidad constante, su capacidad para gestionar las solicitudes de visualizacién
de sitios web y su capacidad de almacenamiento escalable, que se adapta a las cambiantes

necesidades de los usuarios. (Torres, 2020).

Los servidores web se reconocen por una direccion IP dentro de la extensa red de

Internet. Esta IP comprende una secuencia de numeros que, cuando se introducen en un
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navegador web, conceden acceso al sistema alojado en esa direccion IP. No obstante, los
usuarios olvidarian dicho conjunto para acceder a los sitios web, por ello, la direccion IP
se reemplaza por un nombre, que es mucho mas facil recordar, dichos nombres son los
sistemas de dominio (DNS). De manera similar a cdmo un directorio telefonico convierte
un nombre en un ndmero de contacto, la web actia como un catalogador, identificando y
clasificando nombres de dominio. El sistema de nombres de dominio (DNS), a su vez,
traduce un nombre de dominio como www.google.com en la direccion IP especifica del

servidor que hospeda ese sitio web. (Google Workspace, 2023).

Para habilitar la interaccion entre la interfaz de usuario y el servidor, es necesario
un lenguaje de programacion que facilite esta comunicacion; en este contexto, PHP8
cumple con este propoésito. PHP, que es la abreviatura de Hypertext Preprocessor
(Preprocesador de Hipertexto), actia como un lenguaje de scripting del lado del servidor
que facilita el desarrollo de sitios web interactivos compatibles con diversas plataformas.
El servidor, responsable de administrar la base de datos y responder a las solicitudes
procesadas mediante PHP, emplea el sistema MySQL. Este sistema es ampliamente
considerado como la principal base de datos de cddigo abierto a nivel internacional. Se
destaca como un gestor de bases de datos conocido por su alto rendimiento, rapidez

operativa y bajo riesgo de corrupcién de datos. (Flores, 2019).

2.1.6. Marcos de trabajo (Frameworks)

Los marcos de trabajo sirven para organizar y manejar mejor la estructura y directorios
de un proyecto de software, asi como, optimizar el manejo de plantillas ya codificadas,
librerias y demas. En este caso, se utilizd Laravel, en su version 10. Dicho marco de
trabajo, destaca como un framework PHP prominente reconocido por su capacidad para
crear aplicaciones web robustas, escalables y de alta calidad, se utiliza una sintaxis clara
que facilita la comprension y administracion del cddigo. Construido sobre la arquitectura
Modelo-Vista-Controlador (MVC), este enfoque promueve la reutilizacion del codigo y
el desarrollo de componentes de software escalables y sostenibles, garantizando una

creacion y mantenimiento efectivos de las aplicaciones. (Esquivel y otros, 2023).

2.1.7. Proceso de venta
El proceso de ventas se refiere a la serie de pasos o etapas que sigue un vendedor o un
equipo de ventas para identificar, cualificar y cerrar un trato con un posible cliente.

Aunque los detalles pueden variar en funcién del sector o el producto que se venda. El
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proceso de venta generalmente comienza con la localizacion del articulo y se prolonga
hasta los lugares de comercializacion, donde el bien permanece disponible hasta que el

consumidor lo adquiere. (Martinez, 2020).

2.1.8. Tiempo de atencion durante una venta

Martinez (2020) mencioné que el tiempo de ejecucion de una venta puede variar
significativamente en funcion de diversos factores, como la complejidad de la
transaccion, la eficacia del proceso de venta, la capacidad de respuesta de las partes
implicadas y las posibles complicaciones o negociaciones que surjan. En general, el
tiempo de ejecucion de una venta puede oscilar entre unos minutos para transacciones
sencillas. Entre los factores que pueden influir en el tiempo de ejecucion se incluyen:
Tipo de transaccion, procesamiento de pagos y la logistica como el abastecimiento de
inventarios. En general, el tiempo de ejecucion de una venta puede variar mucho en
funcion de estos y otros factores, y es esencial que todas las partes implicadas se

comuniquen eficazmente y trabajen con eficiencia para minimizar los retrasos.

2.1.9. Satisfaccion del cliente durante una venta

Martinez (2020) argumentd que el nivel de conformidad del cliente durante una
transaccion se relaciona con el grado de complacencia experimentado por un consumidor
como resultado de sus interacciones con un vendedor o empresa a lo largo del proceso de
venta. Incluye diversos aspectos, como la calidad del bien o servicio proporcionado, la
profesionalidad y la cortesia del equipo de ventas, la facilidad del proceso de compray el
valor global recibido a cambio del dinero gastado. Alcanzar altos niveles de satisfaccién
del cliente durante una venta es crucial para las empresas, ya que puede conducir a la
repeticion del negocio, a recomendaciones positivas y a la fidelidad del cliente a largo
plazo. También, implica comprender y satisfacer las necesidades y expectativas de los
clientes en cada fase del proceso de venta, desde el contacto inicial y la presentacion del

producto hasta la asistencia y el seguimiento postventa.

2.2. Tipo y disefio de investigacion
2.2.1. Tipo de estudio
El tipo, segun el enfoque, fue cuantitativa. Las cuales, se ocupan de fendmenos que

pueden evaluarse mediante técnicas estadisticas sobre datos adquiridos (Sanchez, 2019).

Segun el alcance fue diacronica, debido a que se midieron las variables, en dos

ocasiones distintas (Sanchez, 2019).
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El nivel fue aplicado. Mello y Wood (2019) afirmaron que implica utilizar
informacion actual y mejores practicas para lograr un objetivo, que frecuentemente esta

relacionado con la resolucidn de un problema definido.

2.2.2. Disefio de investigacion

El disefio adoptado fue preexperimental, utilizando cuestionarios pre y post intervencion.
Mandeville (2020) sostiene que una investigacion se clasifica como preexperimental
cuando se busca evaluar los efectos de la manipulacion sobre una o mas variables
dependientes (consecuencias hipotéticas) en un entorno controlado. En este tipo de
investigacion, se modifica intencionalmente una o mas variables independientes (causas

hipotéticas) para observar sus posibles impactos.

G=0: mEE) X ) O
Donde:

G: Grupo experimental

O1: Pre cuestionario

X: Sistema web.

O2: Post cuestionario

2.3. Poblacion y muestra

2.3.1. Poblacion

Los participantes que pueden ser observados en un lugar particular se denominan
poblacion (Mucha-Hospinal et al., 2020). Para esta investigacion, en el Grupo Olti, Bagua
— Amazonas, se considerara a 70 clientes como poblacién de la empresa.

2.3.2. Muestra

Se define como muestra a un subconjunto especifico de la poblacion que refleja las
caracteristicas esenciales del grupo de interés en el estudio. Esta seleccidn representa una
porcion del total que busca capturar las propiedades y patrones del conjunto completo que

se esta investigando. (Vuorinen y Martinsuo, 2019).

Para definir la muestra del estudio, se utilizo una formula estadistica que permitio
calcular con precision el tamafio necesario, garantizando su representatividad para los

objetivos de la investigacion.

N *Z2(p > q)

(N-1) e+ Z*(p *q)
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Asi, los datos obtenidos se describen con los siguientes elementos, n0 = tamafio
de la muestra, N = tamafio de la poblacion, Z = nivel de confianza, p = probabilidad a

favor, q = probabilidad en contra, e = error de estimacion.

Se considero, al aplicar la formula, los valores siguientes: N = 70, Z= 95% (1.96),
p=0.5q=0.5 e =5% (0,05).

* 2 *
n0 = 70 * 1.96°'0.5 * 0.5)

(70 — 1) 0.052+ 1.962 (0.5 * 0.5)
n0 = 59.34

n0 =59
La muestra se conformé por 59 clientes del Grupo Olti, Bagua — Amazonas.

Se empled el método de muestreo aleatorio simple, una técnica de muestreo
probabilistico. Este enfoque, comin en investigaciones de encuestas cuantitativas,
garantiza que cada miembro de la poblacion tenga una probabilidad igual de ser

seleccionado para la muestra. (Noor et al., 2022).

2.4. Operacionalizacion de variables

Observar en anexo 1.

2.5. Unidad de analisis

Clientes que son atendidos en sus comprar mediante el uso de un sistema.

2.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
2.6.1. Técnicas
Como técnica se empleo la encuesta. Tal método consistente en aplicar un instrumento

previamente organizado y validado a una muestra (Cisneros-Caicedo et al., 2022).

2.6.2. Instrumentos

Como instrumento se hizo uso del cuestionario. En el caso de dicha herramienta, esta
permite la inclusion de los datos y se compone de un conjunto de items, organizados
segun las variables de estudio, cada item se evalGa con rigor estadistico, buscando

responder al problema e hipétesis (Cisneros-Caicedo et al., 2022).
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2.6.3. Validez y confiabilidad de los instrumentos
Las herramientas que sirvieron en el acojo de datos durante el estudio, fueron validados
bajo la estimativa de tres jueces expertos con conocimientos relacionados a la presente

investigacion.

Por otro lado, para determinar la confiabilidad de dichas herramientas en obtencién de
datos, Se llevé a cabo una prueba piloto con 15 clientes, y los datos recopilados fueron
sometidos a un analisis utilizando el coeficiente alfa de Cronbach. En el &mbito de la
estadistica y la psicometria, este coeficiente es una herramienta que se utiliza para evaluar
la consistencia interna de un conjunto de items o preguntas dentro de una prueba o
cuestionario, determinando asi la fiabilidad de las mediciones., su importancia radica en
determinar si los items de una escala o prueba evalGan la misma nocion o constructo
subyacente y en qué medida estan conectados entre si, ademas, se consideran
herramientas confiables, cuando la valoracion de dicha prueba de confiabilidad, es mayor
a 0,7 (Robles, 2021).

Luego de aplicar Alpha de Cronbach, en el presente estudio, resulté un valor de 0,803 en
el primer instrumento, asi mismo, el segundo obtuvo 0,833. Por consiguiente, se

consideraron herramientas confiables.

2.6.4. Procedimiento de recoleccion de datos

En primer lugar, se gestionaron los permisos y el acceso para que se realice el estudio
dentro de la empresa, posteriormente, se recopilaron datos de 59 clientes utilizando los
instrumentos del presente estudio. Estos instrumentos se aplicaron segln un disefio pre
experimental, centrado en la resolucién del problema por medio del desarrollo del sistema
web. Ademas, el estudio fue diacronico, lo que significa que los instrumentos se utilizaron
dos veces en momentos diferentes. La primera aplicacion, es decir, el pre cuestionario,
tuvo lugar antes del desarrollo del sistema, y la segunda aplicacion, post cuestionario, se
realizo con la misma muestra, después de iniciar el uso del sistema. Luego se compararon
los resultados con el fin de observar si hubo cambios significativos en el proceso de ventas

luego del desarrollo del sistema.

2.7. Métodos
Se hizo uso del procedimiento, que es de naturaleza hipotética y deductiva, las mismas

que tienen como objetivo determinar la naturaleza o apariencia de elementos reales o
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percibidos. El analisis de datos y las pruebas estadisticas respaldan esta nocién (Prieto,
2019).

Para consumar el primer objetivo especifico: Identificar los requerimientos funcionales y
no funcionales del sistema web, se aplicé un cuestionario sobre el desarrollo de sistema

web, con 10 items.

En el segundo objetivo especifico: Desarrollar un sistema web aplicando la metodologia
SCRUM, se utilizé dicha metodologia en el desarrollo de software y en la codificacion se
uso lenguajes web (HTML, CSS, JS, PHP y MySQL).

En el tercer objetivo especifico: Evaluar el nivel de optimizacion del tiempo de venta de
la empresa Grupo Olti, Bagua - Amazonas, 2023. Se uso0 el cuestionario sobre el proceso

de venta, en su dimension tiempo, con 8 items.

En el cuarto objetivo especifico: Evaluar el nivel de satisfaccion de los clientes en el
proceso de venta de la empresa Grupo Olti, Bagua - Amazonas, 2023. Se uso el

cuestionario sobre el proceso de venta en su dimension satisfaccion, con 8 items.

2.8. Andlisis de datos

La informacién obtenida en los cuestionarios antes y después de la intervencion fue
introducida y organizada en Microsoft Excel. Alli se crearon graficos que mostraban
porcentajes antes y después de implementar el sistema, lo que permitié observar las
diferencias. Estos graficos se incluyeron en los resultados junto con su interpretacion

correspondiente, utilizando estadistica descriptiva.

La estadistica descriptiva abarca un conjunto de técnicas y métodos utilizados para
condensar y describir las caracteristicas de un conjunto de datos. Entre los analisis mas
frecuentes en esta area se encuentran las medidas de tendencia central (como la media,
mediana y moda), las medidas de variabilidad (incluyendo el rango, varianza, desviacion
estandar y rango intercuartilico), las medidas de ubicacidn (como cuartiles, percentiles y

deciles), y las medidas de forma (asimetria y curtosis) (Parampreet, et al., 2018).

La significancia de la estadistica descriptiva en este estudio reside en su capacidad para
compendiar y simplificar los datos, detectar patrones y apoyar tanto la toma de decisiones
como la representacion visual de la informacion. En otras palabras, es crucial para

estructurar, condensar y comunicar los datos de manera clara y eficiente.

26



2.9. Desarrollo del sistema

Bennekum (2020) argumentdé que Scrum, una metodologia de trabajo agil que se
popularizé en los afios 90, proporciona una estructura robusta de equipo que asegura un
monitoreo constante del progreso del desarrollo de software segun las necesidades del
cliente. Este marco favorece la autoorganizacion de los equipos con el propoésito de
optimizar la productividad y les permite ajustarse a las demandas prioritarias. Una de las
caracteristicas clave, es su énfasis en las personas y las interacciones por encima de la
mera realizacion de tareas y el progreso. Este enfoque hace recaer la responsabilidad del

avance del proyecto en el elemento humano.

Asi, mismo, Mountain Goat Software (2021) argumentd que Scrum, subraya la
relevancia de tener un grupo integrado que trabaje en colaboracion y ofrezca apoyo mutuo
entre sus miembros, del mismo modo que se da prioridad a la funcionalidad del cédigo
frente al exceso de instrucciones. Se mantiene informado al cliente de los progresos y éste
puede decidir continuar o detener el proyecto. Este aspecto pone de relieve la facilidad de
la comunicacién adaptativa, que permite al cliente realizar ajustes hasta tomar la decision
final acerca del proyecto. Ademas, busca mejorar la comprension y aceptacion de los
procedimientos de Scrum, promoviendo su desarrollo continuo. Se enfoca en construir
confianza y dedicacién entre los miembros del equipo, y en alentar a los individuos a

enfrentar sus propios desafios.

Por otro lado, Sutherland y Schwaber (2011) indicaron que, a diferencia de los
empleados desinteresados, los integrantes del equipo involucrados en el desarrollo de
software tienen la capacidad de contribuir significativamente al progreso del proyecto. A
través de la implementacidn de etapas estructuradas, Scrum busca optimizar la ejecucion
del plan y asistir a los miembros del equipo en la preservacion del enfoque. El respeto
reciproco y la confianza son elementos cruciales, fomentando el valor y la
responsabilidad compartida. Las personas que demuestran responsabilidad y

autodisciplina estdn mejor preparadas para enfrentar y resolver sus propios retos.
Etapas en el desarrollo de software segin SCRUM

Scrum se centra en la entrega incremental de productos a través de iteraciones
cortas llamadas sprints (Hron y Obwegeser, 2022). Las etapas principales dentro de

Scrum se organizan de la siguiente manera:
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Planificacion del Sprint (Sprint Planning)

Tiene por proposito, definir que se va a trabajar durante el sprint y como se hara.
Las actividades a realizar, inician con el equipo revisando el Product Backlog (lista
priorizada de caracteristicas o tareas), seguido por la seleccion de elementos del backlog
para incluir en el sprint, luego se suma la definicion del objetivo del Sprint (qué se espera
lograr) y finalmente la creacion del Sprint Backlog, que es la lista de tareas detalladas

para cumplir con el objetivo (Govil y Sharma, 2022).
Ejecucion del Sprint (Sprint Execution)

Tiene por proposito, desarrollar los elementos seleccionados para cumplir con el
objetivo del sprint. Las actividades, inician por Daily Scrum, que consiste en reuniones
diarias cortas (maximo 15 minutos) donde el equipo revisa el progreso, ajusta el plan de
trabajo y resuelve impedimentos. Luego inicia el desarrollo de las tareas asignadas, donde
el equipo trabaja de manera colaborativa para completar los elementos del Sprint Backlog
y al final, se describe segin metodologia scrum, las diferentes etapas usadas para el
desarrollo de software (Vlietland y Vliet, 2015).

Revision del Sprint (Sprint Review)

Tiene por propdsito, inspeccionar el trabajo completado y adaptar el Product
Backlog si es necesario. Las actividades inician por la demostracion del incremento de
producto desarrollado (la parte del software que se ha completado), luego busca recoger
retroalimentacion de los stakeholders, al final se centra en los ajustes en el Product
Backlog con base en la retroalimentacion y los cambios en el entorno (Eloranta et al.,
2016).

Retrospectiva del Sprint (Sprint Retrospective)

Tiene por propdsito, reflexionar sobre el proceso de trabajo y buscar mejoras
continuas. Las actividades, inician con la identificacion de lo que funciono bien y lo que
no. Luego se realiza una discusién sobre como mejorar la eficiencia y calidad del trabajo
en futuros sprints y se culmina con el establecimiento de acciones concretas para

implementar en el proximo sprint (Butt et al., 2022).
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Backlog Refinement (Refinamiento del Backlog)

Tiene por propdsito, mantener el Product Backlog organizado y listo para futuros
sprints. Las actividades, inician por revisar y detallar las historias de usuario, luego
repriorizar elementos y al final, estimar el esfuerzo requerido para completar las tareas
(Kussunga y Ribeiro, 2019).

Tabla 1
Entrega de sistema
Historias N° Iteracion Prioridad Estimacion Fecha inicio Fecha Fin
1 1 Alta 1 04/01/2024 24/01/2024
2 1 Alta 1 25/01/2024 22/03/2024
3 1 Alta 1 23/03/2024 14/04/2024
Tabla 2
Asignacion de roles dentro de equipo de desarrollo
Roles Asignacion
Programador Bach. Tito Adrianzén Urbina
Cliente Empresa Grupo OLTI
Encargado de pruebas Bach. Tito Adrianzén Urbina, Olga urbina burgos
(Tester) (gerente).
Encargado de seguimiento (Tracker) Dr. Carlos Alberto Rios Campos
Entrenador (Coach) Dr. Carlos Alberto Rios Campos
Tabla 3

Historia 01: Base de datos y modelos de software

Historia de usuario.

N° 01 Usuario: Administrador.
Historia: Base de datos y modelos de software

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: media

Puntos estimados: 1 Iteracion asignada: 1

Programador: Bach. Tito Adrianzén Urbina
Descripcion: Andlisis de requerimientos, disefio de base de datos.
Observaciones: Desarrollo de backend (modelos, controladores y solicitudes)

Iteracidn 1: Creacidn de base de datos, modelos, controladores y solicitudes
Tabla 4

Tarea 01: Creacion de base de datos y backend de software

Tarea
Ne: 01 N° de historia: 01
Nombre: Creacion de base de datos, programacion backend de software
Tipo de tarea: Programacion. Puntos estimados: 21 dias
Fecha de inicio: 04/01/2024 Fecha fin: 24/01/2024

Programador: Bach. Tito Adrianzén Urbina
Descripcion: Creacion de todos los modelos, controladores, solicitudes y base de datos
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Tabla 5
Historia 02: Interfaces de usuario y reportes

Historia de usuario.

N° 02 Usuario: Administrador.
Historia: Interfaces de usuario y reportes

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: media

Puntos estimados: 1 Iteracion asignada: 1

Programador: Bach. Tito Adrianzén Urbina
Descripcion: Vistas de software
Observaciones: Desarrollo de frontend (interfaces de usuario)

Iteracion 2: Creacion de interfaces de usuario y opciones de sistema
Tabla 6

Tarea 02: Creacion interfaces de usuario y opciones del sistema

Tarea
N°: 01 N° de historia: 02
Nombre: Creacidn de interfaces de usuario
Tipo de tarea: Programacion. Puntos estimados: 60 dias
Fecha de inicio: 25/01/2024 Fecha fin: 22/03/2024

Programador: Bach. Tito Adrianzén Urbina
Descripcion: Desarrollo de vistas del sistema, reportes de compras y ventas

Pruebas de aceptacion
Tabla 7

Pruebas de software

Pruebas de aceptacion

Cédigo: 01 Numero de historia: 02
Historia de usuario: Interfaces y reportes
Condiciones de ejecucién: Mostrar formularios y funcionalidades de sistema
Entradas/pasos de ejecucién:
Interfaces de usuarios, de roles de usuarios
Interfaces de categorias y productos
Interfaces de proveedores
Interfaces de clientes
Interfaces de compras, ventas, reportes y comprobantes de pago
Interfaces de empresa
g. Interfaces de estadisticas de compras y ventas
Resultado esperado: Listado, navegacion y registro en interfaz
Evaluacion de la prueba: La prueba fue satisfactoria.

sOo o0 oW
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Vistas fotogréaficas de sistema

Figura 1l
Base de datos

Be Ld_oll_24 clients
| 9 id " bigint(20) unsigned
|ﬂ clie_documenttype = varchar(255)
| # clie_documentnumber : varchar(255)
|

@ clie_name : varchar(255)

4 clie_phone - varchar(255)
| & clie_email . varchar(255)

@ clie_address : varchar(255) J
|mcreatedial timestamp

@ updated_at  imestamp

bd_oll_24 vouchers f
[ w id : bigint(20) unsigned
|. vouc_name . varchar(255)
® vouc_serial : varchar(255) |
| # vouc_number _int{11) J
1 creatad_al - tmestamp ,‘

® updated_at : timestamp

b ol 24 users J
" g id  bigint(20) unsigned I
Mm name : varchar(255)
# email - varchar(255)
| @ email_verified_al  timestamp
& password . varchar(255)
| @ remember_token : varchar(100)
m created_at : timestamp
|m updated_at - imestamp

|ﬁODOO®O©O®O‘=DDﬁEE‘DL Q

bd_olti_24 sales
@ id : bigint(20) unsigned
M & voucher_id - bigint(20) unsigned
4 sale_vouc_serial_number - varchar(255)
& client_id : bigint(20) unsigned
4 user_id - bigint(20) unsigned
@ sale_date  daletime
w Sale_tax : decimal(8,.2)
 sale_total - decimal(11,2)

Figura 2

Acceso de sistema

I

He b olt_24 purchases
| u id - bigint(20) unsigned
# provider_id - bigint{20) unsigned
w user_id : bigint(20) unsigned
m purc_date - datetime
# purc_tax - decimal(8,2)
» purc_total - decimal(11,2)

@ purc_status - enum(VALID' 'CANCELED’}

m crealed_at - imeslamp
@ updaled_at - timestamp

B & v ot 24 purchase_details
# id - bigint(20) unsigned

# purchase_id * bigint(20) unsigned
# product_id : bigint{20) unsigned
# pude_quantity - decimal(11,2)

# pude_cost : decimal(11,2)

f created_at - timestamp

@ updated_al - timestamp

ng bl olll 24 sale_details
¥ id . bigint{20) unsigned

a sale_id - bigint(20) unsigned

# product_id : bigint(20) unsigned
# sade_quantity - decimal(11,2)
# sade_price ' decimal(11 2)

@ created_at = fimestamp

® updated_at - timestamp

Beo o on 2 products
# id - bigint(20) unsigned

@ prod_code - varchar(255)

9 prod_name : varchar(255)
# prod_stock - decimal(8.2)

@ prod_image : varchar(255)
4 prod_cost - decimal(12,2)

# prod_price - decimal(12,2}
m nend avniration - date

Recordar

Oe bdl ol 24 providers

'r @ id * bigint(20) unsigned
o prov_documentiype - varchar(255) |
@ prov_documentnumber : varchar(255)
 prov_name * varchar(255) |
@ prov_phone - varchar(255)
@ prov_email . varchar(255) |
@ prov_address - varchar(255)
@ created_at - tmestamp |
L updated_at : timestamp

bd ol 24 model_has_permissions
[ ¢ permission_id - bigint(20) unsigned
| @ model_type . varchar(255)

9 model_id  bigint(20) unsigned

B o oo o0 24 permissions
H  id : bigint(20) unsigned
@ name * varchar(255)
@ guard_name : varchar(255)
m created_at * imestamp
‘ m updated_at - timestamp

© bd oli_24 role_has_permissions
# permission_id : bigint{20) unsigned
@ role_id - bigint(20) unsigned

©  bd_oli_24 categories

id : bigint(20) unsigned

9 cale_name : varchar(255)

@ cate_description : varchan(255)
| created_at - timestamp

® updaled_at  timestamp
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B3 © b0 o 21 personal_sccess_tokens| [ @ b 011 21 password_reset_tol

% 1d - bigint(20) unsigned
 lokenable_type . varchar(255)

& tokenable_id - bigint(20) unsigned
@ name : varchar(255)

¢ token - varchar(64)

@ abilities - text.

@ last_used_at - timestamp

@ expires_at - timestamp

m crealed_at = timestamp

m updated_al - imestamp

B 10 o 24 model_has_roles
@ role_id : bigint(20) unsigned
@ model_type * varchar(255)
@ model_id : bigint(20) unsigned

bd ol 24 roles

4 id - bigint(20) unsigned

‘ # name : varchar(255)

@ guard_name : varchar(255)
‘m crealed_al - imestamp

® updated_at - timestamp

B o o on 24 migrations
@ id : int(10) unsigned

| @ migration - varchar(255)

_nbamh int(11)

¥ emall - varchar(255)
| | token : varchar(255)
® created_at - timestamp

| ng bi_oll_24 companies
% id - bigint(20) unsigned
| @ comp_name - varchar(255)
& comp_description . varchar(255)
| @ comp_logo - varchar(255)
o comp_email . varchar(255)
| @ comp_address - varchar(255)
@ comp_ruc : varchar(255)
m created_at - timestamp
@ updated_at - timestamp

[ o b9 01 24 password_resets
o email - varchar(255)

‘ @ token - varchar(255)

1 crealed_at - tmestamp

bd_olu_24 failed_jobs
 id : bigint{20) unsigned

9 uuid - varchar(255)

@ connection : text

@ queue : text

o payload : longtext

@ exception : longtext

® failed_at - timestamp




Figura 3
Menu principal de sistema

oLTI
I #  Dashboard PEN 6436.00 (MES ACTU, PEN 350.90 (MES ACTUAL)
L= Reportes > Compras Ventas
[ Compras © Ventas ©
Ventas
W Categorias
Compras - meses Ventas - meses
£  Productos . Compras . Vertas
7000 400
& Clientes . 80
W Proveedores 5000 o
250
4000
2%  Configuracion > 200

Figura 4
Reportes de sistema

Fecha inicio Fecha fin Ventas Anuladas Ingresos
nm/a2za ) dd/mm/ssaa s Q 9 0 5/315.50
w10 v registros Buscar

~ Fecha Total Estado Acciones
17/05/24 1705 15.00 VALIDA ne®
17/05/24 1705 26.00 VALIDA B
17/05/24 17:06 10.50 VALIDA 0@
17/05/24 1707 62.50 VALIDA O @
17/05/24 17:08 42.50 VALIDA @
17/05/24 17:09 45.00 VALIDA O @
17/05/24 17:09 12.00 VALIDA B e®
17/05/24 17:10 77.00 VALIDA 0e®
17/05/24 17:11 25.00 VALIDA 0O e
inde 13 9 de 9 registros Anterior Sigt

Datos del proveedor Numero de compra I I
'AS COMERCIAL CHICALYO 2 OLTI

Empresa Grupo Olti
Jr. Los Florentinos de Surco N° 232 - Bagua
RUC: 20123456789

Ticket de Venta

nerclakchiclayo@gmail.com

prador Fecha de compra

Inistrador24 17/05/24 16:51

ALY 00 BOLETA N° BB01-0000000010

:—:A‘K‘éi:‘] . s o :x: Fecha: 17/05/2024 Hora: 05:11
TOTAL mtssu_'sgg& s’s‘lﬁ% Cliente:

TOTAL: S(1,652.00 THALIA TORRES FERNANDEZ

CONCEPTO

ACEITE CHEF 1
12LT

PRECIO CANT. SUBT.
S/
25.00

5.00 5.00

SUBTOTAL: §/25.00
IMPUESTO (0%): §/0.00
TOTAL: §/25.00

Gracias por su preferencia
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Figura 5
Interfaz de compras

Compras Panel administr

Mostrar 10 v registros Buscar
1d "~ Fecha " Total ~ Estado " Acciones
1 06/05/24 118.00 @
2 17/05/24 1652.00 @
3 17/05/24 526.00 [ER=Y
4 17/05/24 450,00 D e
5 17/05/24 550.00 @
6 17/05/24 530.00 0De®
7 17/05/24 580,00 D@
8 17/05/24 470.00 @
9 17/05/24 1110.00 (SRS
10 17/05/24 150.00 (SR
Mostrando 1 a 10 de 10 registros Anterior .
Registrar compra Panel Administrador ~ Compras
Proveedor Producto Costo Cantidad SubTo
, TOTAL:
Seleccionar proveedor v TOTAL IMPUESTO:
Categoria TOTAL A PAGAR:
Seleccionar categoria v
Producto
o Seleccionar producto v
Costo Cantidad Impuesto(%)

0% v

Figura 6

Interfaz de ventas

Mostrar 10 v registros Buscar
1d ~ Fecha ' Total Estado Acciones

1 06/05/24 35.40 o @

2 17/05/24 15.00 ]

3 17/05/24 26.00 D@

4 17/05/24 1050 n e

5 17/05/24 62.50 n e

6 17/05/24 4250 o e

7 17/05/24 45.00 n e

8 17/05/24 12.00 n e

9 17/05/24 77.00 D@

i0 17/05/24 25.00 n e

Mostrando 1 a 10 de 10 registros Anterior - <

Registrar venta

Tipo comprobante N°® de comprobante
BOLETA v BB01-0000000011
Buscar por: DNI ~ Cliente ~
(+] Seleccionar cliente ~
Buscar por coédigo Producto ~
o Seleccionar producto ~
Stock™ Precio” Cantidad™ Impuesto(2)”

0% ~
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Figura 7

Interfaz de categorias

Panel administrador

Mostrar 10 v  registros Buscar

A -
Id Nombre Descripcion Acciones
1 GASEQSA INKA KOLA g}
2 GASEOSA COCA COLA Zm
3 GASEOSA CASINELLI Zm
4 AGUA CIELO Zm
5 AGUA SAN CARLOS @m
6 AGUA SAN LUIS g m|
7 GASEQSA PEPSI Zm
8 FIDEOS NICOLINI Zm
9 SAL DE MESA YODADA Zw
10 ACEITE CHEF Z W
Mostrando 1 a 10 de 14 registros Anterior . 2 Siguiente

Editar categoria [Eliminar registro!

Nombre Desea eliminar 2 la categoria: SAL DE MESA YODADA?
GASEOSA COCA COLA
Deseripeisn

EDICION

Actualizar

Figura 8
Interfaz de productos

oLTI
' administrador24@gmaiLom
Dashboard Mostar 10 v registros
Reportes > 1d " Nombre Stock Costo Venta Vence Estado Categoria Acciones
1 INKA KOLA 1 LT 185.00 100 3.00 GASEOSA INKA KOLA zZa
Sonmeres 2 INKA KOLA 112 LT 100.00 5.00 10,00 GASEOSA INKA KOLA 4]
Ventas 3 GASEOSA INKA KOLA 3 LT 98.00 800 15.00 GASEOSA INKA KOLA (40
4 GASEOSA OLAL LT 95.00 1.00 2.50 GASEOSA COCA COLA za
Categorias
5 GASEOSA COCA COLA1 1/2 LT 100.00 200 5.00 GASEOSA COCA COLA 4]
Productos 6 GASEOSA COCA COLA 3 LT 89.00 400 7.00 GASEOSA COCA COLA 4o}
—— 7 AGUA CIELO 1 1/2 LT 100.00 200 400 AGUA CIELO Za
8 AGUA CIELO 3 LT 91.00 3.00 600 AGUA CIELO [c40)
Proveedores 9 AGUA CIELO 1 LT 100.00 050 1.00 AGUA CIELO 4ol
Configuracién > 10 AGUA SAN CARLOS 1LT 100.00 030 150 AGUA SAN CARLOS (40}
Mostrando 1 10 de 28 registros Anterior . 2 3 Siguient

Copyright © 2024

Registrar producto

Categoria Nombre Categoria

AGUA CIELO

AGUA CIELO 1 LT

Seleccionar cateqoria

Vencimiento Codigo de barras Vencimiento

Cédigo de barras

opcional dd/mm/aasa 00000009 dd/mm/ssaa

Costo Venta Venta

1,00

o

Drag and drop a file here or click
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Figura 9
Interfaz de cliente

OLTI

Clientes Panel administrador

) sariincosiegmatoom

Dashboard v registros Buscar
v v v . v ;

Reportes > Id Cliente Tipo Dec N° Doc Celular Email Acciones

1 JOSE LUCAS CARRASCO MONDRAGON DNI 10123456789 123456789 lucas@gmail.com o
Compras 2 JULIO GONZALES VEGA NI 11111111 4u]

3 MIRELI HOYOS FERNANDEZ DNI 11111113 Zm
Ventas 4 MILENA CALLE GUERRERO DNI 11111114 e40)

5 JUAN DELGADO SALAZAR DNI 11111115 zZa
Categorias 6 JHANETH GUERRERO CAMPOS NI 11111116 r:du]

7 MANUEL ALVARES JIMENES DNI 11111117 [
Productos 8 CARLOS MUNDACA CARRASCO DNI 11111118 Zo

9 ROSARIO URIARTE JIMENES DNI 11111119 [E40]
ot 10 PIERO JIMENES TORRES DNI 11111121 ze
Proveedores Mostrando 1 2 10 de 20 registros Anterior . 2
Configuracién >

Copyright © 2024
Registrar cliente Editar cliente
Tipo de documento Namero de documento Tipo de documento Numero de documenta
DNI DNI 10123456789
Nombres / Razén social Nombres / Razon social
JOSE LUCAS CARRASCO MONDRAGON

Celular Email Celular Email

opcional opcional@gmail.com 123456789 lucas@gmall.com

Direccién Direccién

OPCIONAL JR. UNIVERSITARIO N° 123 - BAGUA

Figura 10
Interfaz de proveedores

OoLTI
' simistaiors@gratomn Proveedores
Dashboard Mostrar 10 ~  registros Buscar
-~
Reportes > Id Nombre Tipo Doc. N° Doc. Celular Correo electrénico Acciones
1 MAYORISTAS EL MILAGRO RUC 11111111111 111111111 mayoriaselmilagro24@gmalLcom Z0
Compras 2 MAYORISTAS COMERCIAL CHICALYO RUC 11111111112 111111112 mayoristascomercialchiclayo@gmaileom Za
3 COMERCIAL LOS ALEGRES RUC 11111111113 111111113 comerciallosalegres@gmail.com Za
Ventas 4 MAYORISTAS DEL NORTE RUC 11111111114 111111114 mayoristasdelnorte@gmail.com Zo
Categorfas Mostrando 1 a 4 de 4 registros Anterior . Siguit
Productos
Clientes
Proveedores
Configuracién >

Copyright © 2024

Registrar proveedor Editar proveedor

Tipe de documento

RUC

Tipo de documento Nimero de documenta

RUC 11111111114

Nombre/Razén social

Nembres / Razon social

MAYORISTAS DEL NORTE

Nimero de Contacto Email

Email

elemplo@gmail.com 111111114 mayoristasdelnorte@gmail.com
Dirsccion

LIMA- PLAZA NORTE
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Figura 11

Interfaz de usuario

@  Dashboard

gmaitcom Usuarios

Mostrar 10 v registros Buscar

~ -
k2 Reportes > Id Nombre Correo Acciones
1 administrador24 administrador24@gmail.com Za
W Compras 2 PRUEBAS OUCHURUS pruebasouchurus24@gmall.com 2o
W Ventas Mostrando 1 & 2 de 2 registros Anterior . Siguiente

@  Categorias
&  Productos
& Clientes

B Proveedores

& Configuracion >
& Usuarios

& Emy

Registrar usuario

Correo

Nombres.

example@gmail.com

PRUEBAS VENDEDOR 1‘

Contrasefia

Correo Contrasefia

prugbasouchurus 24@gmail.com Nueva clave

Lista de roles
Lista de roles

O super Admin fAcceso total)
O vendedor (web)

(O super Admin fAcceso total)

) empresa (web) Vendedor (web)

O comprobante (web)

empresa (web)
comprobante (web)

Figura 12

Interfaz de roles de usuario

@&  Dashboard

Roles de usuarios

Mostrar 10 v registros Buscar

L2 Reportes >

Nombre Descripcion

. s e
W Compras 2 Vendedc web

3 empresa web
®  Cotogots s T S — P

2 Productos

Clientes

W Proveedores

©F  Configuracion >

»

Editar rol

Nombre

Nombre

comprobante
ejemplo: Vendedor
- o— Lista de permisos
O user. o
O usersindex O users.create Eaas: ) vt
O users.edit O users.destroy O users.edit O users.destroy
O roles.create O roles.show O rotes.create Scolansnov
 rotes.destroy ) categoriesindex O rotes.gestroy O categories.index
O catmportes:smow ) camagortesisan ) categories.show O categories.edit
O clients.index O clients.create O ctients.index D) cllents.crenta
O clients.edit ) ctients.destroy O cuents.ean O ctients.destroy
O products.create O productsshow O products.create O products.show
) products.destroy ) providers.index O products.destroy O providers.index
) providers.show ) providers.edit ) providers.show ) providers.edit
O purchases.index O purchases.create O purchases.index O purchases.create
) change.status.purchases ) purchases.pdf O change.status.purchases O purchases.paf
O satesindex O sstesicreste: [ sates.index O sates.create
O change.status.sales O sates.par O change status.sales O satespdf
O companies.index O companies.update O companies.index O companies.update
) vouchers.update () dashboard.index vouchers.update ) dashboard.index
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Figura 13
Interfaz de empresa

. Gestion de empresa

B Nombre EIRUC

Empresa Grupo Ot 20123456789

> escripcion == Correo

Empresa dedicada al rubro de venta de abarrotes empresagrupoolti@gmail.com

#2s Direccién & Logo

Jr. Los Florentines de Surco N° 232 - Bagua

Emeresa Grupe O
Descripeién

Empresa dedicada al rubro de venta de abarates

RUC Corres
20123456789 empresagrupoolti@gmall.com
Direccion

Jr.Los Florentines de Surco N° 232 - Bagua

Figura 14
Interfaz de comprobante
Comprobantes

Mostrar 10 v registros Buscar

Nombre Nimero Acciones
BOLETA 1 4
FACTURA 1 z

Mostrando 1 a 2 de 2 registros Anterior - Siguiente

Boleta
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I11. RESULTADOS

General

Mejorar el proceso de venta de la empresa Grupo Olti mediante un Sistema Web.
Figura 15

Frecuencias del proceso de venta, antes del sistema

PROCESO DE VENTA

40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Ay
iy
Totalmente en En desacuerdo  Nide acuerdo ni De acuerdo Totalmente de

desacuerdo en desacuerdo acuerdo

™ Pre cuestionario

Antes de desarrollar el sistema, el 3% de los encuestados estaba totalmente de
acuerdo y el 5% de acuerdo en que el proceso de ventas mejoraria con dicho sistema. Por
otra parte, el 34% estaba totalmente en desacuerdo, el 36% en desacuerdo y el 23% se

mostraba neutral (ni de acuerdo o en desacuerdo).

Figura 16

Frecuencias del proceso de venta, después del sistema

PROCESO DE VENTA

50%

40% .
30%
20% 9
10%
0, 0,
0% b &
Totalmente en En desacuerdo  Ni de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

W™ Post cuestionario
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Después de desarrollar el sistema, el 50% de los encuestados estaba totalmente de
acuerdo, el 33% de acuerdo en que el proceso de ventas mejoro con dicho sistema y el
15% se mostraba neutral (ni de acuerdo o en desacuerdo). Por otra parte, el 1% estaba

totalmente en desacuerdo y el 1% en desacuerdo.

Especificos
Identificar los requerimientos funcionales y no funcionales del sistema web
Figura 17

Frecuencias de funcionalidades de sistema, antes de su desarrollo

40%
3 0,
30%
20%
10% o,
Ay ;
0% b
Totalmenteen  En desacuerdo Nide acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

™ Pre cuestionario

Antes del sistema, el 1% de los encuestados estaba totalmente de acuerdo y el 2%
de acuerdo sobre como funcionaria dicho sistema. Por otra parte, el 31% estaba totalmente

en desacuerdo, el 36% en desacuerdo y el 30% se mostraba neutral.

Figura 18

Frecuencias de funcionalidades de sistema, después de su desarrollo

SISTEMA WEB

50%
40%
30%

20%

0,
v
Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

0%

™ Post cuestionario
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Después del sistema, el 43% de los encuestados estaba totalmente de acuerdo y el
40% de acuerdo sobre las funcionalidades de dicho sistema. Por otra parte, el 2% estaba
totalmente en desacuerdo, el 3% en desacuerdo y el 13% se mostraba neutral (ni de

acuerdo o en desacuerdo).

Evaluar el nivel de optimizacion del tiempo de venta de la empresa Grupo Olti,
Bagua - Amazonas, 2023
Figura 19

Frecuencias de tiempo de venta, antes del sistema

TIEMPO DE VENTA

40% 349 362
30% 0

20%

10% i"i ioi
0%

Totalmente en  En desacuerdo Nide acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

™ Pre cuestionario

Antes del sistema, el 3% de los encuestados estaba totalmente de acuerdo y el 4%
de acuerdo sobre la optimizacién de tiempo de venta. Por otra parte, el 34% estaba
totalmente en desacuerdo, el 36% en desacuerdo y el 23% se mostraba neutral (ni de

acuerdo o en desacuerdo).

Figura 20

Frecuencias de tiempo de venta después de sistema

TIEMPO DE VENTA

50%
40%
30% .
20%
R

0%

Totalmente en  En desacuerdo Nide acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

™ Post cuestionario
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Después del sistema, el 50% de los encuestados estaba totalmente de acuerdo y el
31% de acuerdo sobre la optimizacion de tiempo de venta. Por otra parte, el 0% estaba
totalmente en desacuerdo, el 1% en desacuerdo y el 18% se mostraba neutral (ni de

acuerdo o en desacuerdo).

Evaluar el nivel de satisfaccion de los clientes en el proceso de venta de la empresa
Grupo Olti, Bagua - Amazonas, 2023
Figura 21

Frecuencias de satisfaccion de venta, antes del sistema

SATISFACCION DE VENTA

40% 339 369

30% 0

20%

10% & .
Ay

0%
Totalmenteen  Endesacuerdo Nide acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

™ Pre cuestionario

Antes del sistema, el 2% de los encuestados estaba totalmente de acuerdo y el 6%
de acuerdo sobre la satisfaccion de venta. Por otra parte, el 33% estaba totalmente en
desacuerdo, el 36% en desacuerdo y el 23% se mostraba neutral (ni de acuerdo o en

desacuerdo).

Figura 22

Frecuencias de satisfaccion de venta, después del sistema

SATISFACCION DE VENTA

60%
50%

5 0,
0,
40%
30%
20% 0
10% b % h

0%
Totalmente en  En desacuerdo Nide acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

W™ Post cuestionario
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Después del sistema, el 50% de los encuestados estaba totalmente de acuerdo y el
35% de acuerdo sobre la satisfaccion de venta. Por otra parte, el 2% estaba totalmente en
desacuerdo, el 2% en desacuerdo y el 11% se mostraba neutral (ni de acuerdo o en

desacuerdo).
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IV. DISCUSION

Dentro del objetivo general, mejorar el proceso de venta de la empresa Grupo Olti
mediante un Sistema Web. En los resultados recogidos en el analisis de datos posterior al
cuestionario realizado tras el desarrollo del sistema, la mayoria de los clientes declararon
haber experimentado una mejora en el proceso de venta. Por el contrario, antes de

implantar el sistema, solo unos pocos clientes compartian este sentimiento.

De manera similar, Guanolema (2019) realiz6 una investigacion con el proposito
de crear un sistema para ayudar en el proceso correcto de ventas y marketing, con una
muestra menor a la del presente estudio, encontré que el sistema también permitié una
mejora en las ventas, especialmente en la cantidad de ventas realizadas, debido que
después de desarrollar el sistema, la cantidad aumentd mas de dos veces en comparacion
a las ventas que se realizaban manualmente. Por otro lado, Apugllén (2019) realizé un
estudio con el objetivo de construir un sitio web a fin de potenciar el manejo del
CompuDav en servicios y ventas, con una muestra muy similar al presente estudio,
encontrd que se pudo lograr potenciar la gestioén de ventas, desde un 56% anterior a la
app hasta un 96%, después.

Asi mismo, Gomez y Guzman (2019) realizaron una investigacion con el objetivo
de desarrollar un sistema de inventarios en la empresa Ingenieria Solida Ltda. para la
gestién eficiente del inventario, con una muestra muy similar a la del presente estudio,
encontrd que antes del estudio, la efectividad gerencial era del 30%; después del sistema,
era del 97%. Dichos resultados se asemejan mucho al presente estudio, aun cuando, la
entidad donde se aplicé tiene un rubro diferente, por consiguiente, un sistema facilita la
automatizacion de datos, en cualquier empresa, por lo tanto, su implementacion siempre
es favorable. También Reinoso (2020) tuvo por objetivo crear una aplicacion web para la
administracion de ventas de productos, con una poblacion mayor por una minima al
presente estudio, se encontrd que la administracion de ventas fue optima al 30% en el pre
cuestionario, posterior aumento al 96%. De tal modo, la plataforma en linea logré mejorar

la administracion comercial.

Dentro del primer, objetivo especifico que fue identificar los requerimientos
funcionales y no funcionales del sistema web. Se descubrid que la mayoria de los

encuestados estaban totalmente de acuerdo en que las funcionalidades del sistema
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mejoraban las ventas. Sin embargo, antes de la introduccién del sistema, casi el mismo

numero de encuestados estaba totalmente en desacuerdo con esta afirmacion.

Asi mismo, Mero y Quinde (2021) en una investigacion cuyo objetivo era crear
una aplicacién web que facilite y mejore la gestion de venta de medicamentos en la
farmacia de Nicolds Bolivar. Con una muestra mucho mayor al presente estudio,
encontraron que el rendimiento de los pedidos de ventas aument6 un 61,48%, posterior
al desarrollo de la aplicacién. De tal forma, el funcionamiento de la aplicacion en la web
logro eficazmente mejorar y optimizar las ventas de la empresa. Los hallazgos siguen
siendo muy similares a la presente investigacion, pese a que la muestra de estudio fue

significativamente mayor.

Por otro lado, Sanchez (2019) realizo un estudio para descubrir como el desarrollo
de un sitio web incide en la proporcién del incremento de transacciones y rendimiento de
la organizacion Axiom Software. En este caso, el conjunto de estuvo se compuso por 50
formularios de registro, por consiguiente, los hallazgos indicaron que el desempefio de
ventas se vio mejorado por el sistema. La produccion de ventas aumentd en 171,65
unidades y el incremento de las ventas fue del 5,45%. En comparacion al presente estudio,

los resultados se asemejan, demostrando ser de beneficio para las entidades que la aplican.

Asi mismo, Cahuana (2019) desarrollé una investigacion, con el propdsito de
desarrollar e instalar un sitio web a fin de mejor el procedimiento de compras de la
organizacion Farmacia ANDRE S.A.C. También en este caso, el conjunto de estudio se
conform6 por 65 formularios de registro, en los hallazgos mostraron que el grado de
cumplimiento también aumentd, pasando de 44% a 89,75% con el sistema, y el indice de
servicio paso de 68,40% a 91,45%. De tal forma que la adopcion del sistema mejord

considerablemente los indicadores y la consistencia del servicio.

Dentro del segundo objetivo especifico que fue evaluar el nivel de optimizacion
del tiempo de venta de la empresa. La encuesta reveld que la mayoria de los encuestados
estaban totalmente de acuerdo en que el sistema optimizaba el tiempo de venta. Sin
embargo, antes de la introduccion del sistema, casi el mismo nimero de encuestados se

mostraba en total desacuerdo y en desacuerdo con esta valoracion.

También Bazan y Ulfe (2019) realizaron una investigacion, donde el proposito era
crear un sistema y optimizar el control del proceso de recepcion, ventas, secado y

fabricacion. Con una cantidad de ejemplares de 84 registros, la observacion fue el metodo
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y una hoja de observacion sirvid como instrumento. Aunque el método diferia del
presente estudio, los resultados fueron similares, antes de implantar el sistema, el tiempo
de basqueda de productos era de 7,95 minutos, mientras que tras la implantacion se redujo
a 1,86 minutos cuando se contaba con clientes en cola para realizar compras, de no ser
asi, el tiempo de atencidén era menor. En promedio el sistema redujo el tiempo de

bdsqueda a 6,09 minutos.

Asi mismo, Blaz y Leyva (2019) realizaron buscaron conocer la incidencia del
sitio web en el manejo de transacciones de la organizacion Just Online Pert. También con
una muestra que constd de 20 formularios de registro, donde el fichaje se us6 como
método y las fichas como instrumento. En los hallazgos se logré elevar el indice de
productividad de ventas de 48,00% a 105,00% y la eficiencia de ventas de 26,00% a
91,00% gracias al sistema. Por ello, el desarrollo del sistema tuvo un impacto importante
en los inventarios, ventas y clientes del ente. Lo mismo ocurri6 en el presente estudio,

donde la mayoria de clientes, estuvo satisfecha con el tiempo de atencion.

De igual manera, Soriano y Passara (2021) en su indagacion se propusieron
conocer el efecto del sitio web al procedimiento de transacciones de la organizacién
Expreso Lima E.l.R.L. Del mismo modo, se tomd una muestra de 40 formularios de
registro, el fichaje fue el procedimiento y los formularios de registro, como herramienta.
En los hallazgos, el crecimiento de las ventas fue del 40,30% y luego del sistema fue del
84,00%. Mientras tanto, la productividad de ventas fue del 4,20% y el 11,00% después

del sistema. De tal forma, el sistema logr6 expandir la productividad de las ventas.

Dentro del tercer objetivo especifico que fue evaluar el nivel de satisfaccion de
los clientes en el proceso de venta. La encuesta mostré que la mayoria de los encuestados
estaban muy de acuerdo y de acuerdo en que el sistema mejoro la satisfaccion de las
ventas. Sin embargo, antes de que se implantara el sistema, casi el mismo nimero de

encuestados estaba muy en desacuerdo o en desacuerdo con esta opinion.

Tal como Alarcon (2022) que busco plantear y poner en funcionamiento una
aplicacion a fin de mejorar el procedimiento de transacciones de la organizacién
Amazonas Coffee Friends, donde encontrd que la mayoria de los encuestados indicaron
que el proceso de venta fue automatizado casi en su totalidad, lo cual fue muy satisfactorio
al momento de realizar una 0 mas compras. Asi mismo, Tocto (2022) tuvo como objetivo,

llevar a cabo una aplicacion informéatica a fin de optimizar el procedimiento de
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transacciones de la organizacion Mini Market Oscar, Ocho empleados conformaron la
muestra, en la que se encontrd que la totalidad del conjunto de estudio estuvo de acuerdo

que las mejoras del sistema fueron extremadamente satisfactorias.

Por otro lado, Magiano (2023) tuvo como objetivo plantear y llevar a cabo una
aplicacion informética a fin de optimizar el procedimiento de transacciones de la
organizacion Multiservicios Bianca. La muestra fueron 92 clientes y los resultados
indicaron que las ventas fueron automaticas casi en su totalidad, posterior al desarrollo
del sistema. De tal modo que implementar un software de gestion, mejord el proceso, asi

como la satisfaccion del cliente durante su atencion.
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V. CONCLUSIONES

Respecto a la mejora del proceso de ventas en el Grupo Olti mediante un sistema web. Se
observo que antes del sistema, solo el 3% de los encuestados estaba totalmente de acuerdo
y el 5% de acuerdo, el 34% estaba totalmente en desacuerdo, el 36% en desacuerdo y el
23% se mostraba neutral sobre la mejora con dicha herramienta. Luego del sistema, un
50% estuvo totalmente de acuerdo, un 33% de acuerdo y un 15% se mostraba neutral.
Solo un 1% estaba totalmente en desacuerdo y otro 1% en desacuerdo. Estos resultados

demostraron que un sistema web mejora significativamente el proceso de ventas.

Al identificar los requisitos funcionales y no funcionales del sistema web, antes de su
implementacion, se encontro que solo el 1% de los encuestados estaba totalmente de
acuerdo y el 2% estaba de acuerdo, el 31% estaba totalmente en desacuerdo, el 36% en
desacuerdo y el 30% se mostraba neutral sobre como funcionaria dicha herramienta.
Luego de la implementacion, el 43% de los encuestados estaba totalmente de acuerdo y
el 40% de acuerdo. Solo el 2% estaba totalmente en desacuerdo, el 3% en desacuerdo y
el 13% se mostraba neutral. En consecuencia, el desarrollo del sistema incluy6 requisitos

funcionales que mejoran la experiencia de compra del cliente.

Respecto al tiempo de venta, antes del sistema, solo el 3% de los encuestados estaba
totalmente de acuerdo y el 4% de acuerdo, el 34% estaba totalmente en desacuerdo, el
36% en desacuerdo y el 23% se mostraba neutral sobre la optimizacién de tiempo de
venta. Tras la adopcion del sistema, el 50% de los encuestados estaba totalmente de
acuerdo y el 31% de acuerdo. Ninguno de los encuestados estaba totalmente en
desacuerdo, solo el 1% en desacuerdo y el 18% se mostraba neutral (ni de acuerdo o en
desacuerdo). Por lo tanto, después de la adopcion del sistema, los clientes percibieron una

mejora en el tiempo de venta.

Al evaluar la satisfaccion de los clientes con el proceso de ventas en el Grupo Olti en
Bagua - Amazonas, 2023, antes del sistema, solo el 2% de los encuestados estaba
totalmente de acuerdo y el 6% de acuerdo, el 33% estaba totalmente en desacuerdo, el
36% en desacuerdo y el 23% se mostraba neutral sobre la satisfaccion de venta. Luego
del sistema, el 50% de los encuestados estaba totalmente de acuerdo y el 35% de acuerdo
con la satisfaccion de venta. Solo, el 2% estaba totalmente en desacuerdo, otro 2% en
desacuerdo y el 11% se mantuvo neutral (ni de acuerdo o en desacuerdo). En

consecuencia, se logré un aumento en la satisfaccion de los clientes.
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VI. RECOMENDACIONES

Continuar optimizando periodicamente el sistema para solucionar cualquier problema que
surja e incorporar nuevas funciones que agilicen ain mas el proceso de ventas. Realizar
formacion y asistencia para proporcionar formacion continua a los empleados y garantizar
que utilizan plenamente las capacidades del sistema y fomentar una cultura de mejora
continua. También aplicar un mecanismo de retroalimentacion para recabar
continuamente la opinion de los usuarios, tanto empleados como clientes, con el fin de

identificar areas de mejora y resolver rapidamente cualquier problema.

Priorizar las caracteristicas clave del sistema, de tal forma centrarse en mantener y
mejorar los requisitos funcionales clave que mejoran directamente la experiencia de
compra del cliente, como mejoras en la interfaz de usuario, tiempos de respuesta mas
rapidos y mejor gestion del inventario. También realizar revisiones periddicas de los
requisitos, de tal forma revisar y actualizar periodicamente los requisitos del sistema para
adaptarse a las necesidades cambiantes de los clientes y a las tendencias del mercado. Por
otro lado, supervisar el rendimiento del sistema para implantar herramientas de
supervisién para garantizar que se cumplen sisteméaticamente los requisitos funcionales y

no funcionales, asegurando un alto rendimiento y fiabilidad del sistema.

Analizar y optimizar el flujo de trabajo, asi llevar a cabo anélisis periodicos del flujo de
trabajo de ventas para identificar cualquier cuello de botella restante y optimizar los
procesos para lograr tiempos de venta ain mas rapidos. Tener comunicacion con los
clientes sobre los procesos mejorados y los tiempos de venta reducidos para generar
confianza y satisfaccion. Luego realizar una evaluacion comparativa para comparar
continuamente el rendimiento del sistema con los estandares del sector para garantizar

que sigue siendo competitivo y eficaz.

Realizar programas de captacion de clientes para implicar méas a los clientes, como
programas de fidelizacién, servicios personalizados y atencién proactiva al cliente.
Aplicar encuestas periddicas de satisfaccion del cliente para hacer un seguimiento de los
sentimientos de los clientes e identificar las areas que necesitan atencion. Mejorar la
experiencia del usuario, simplificando la navegacion, proporcionando informacion clara

y garantizando la rapida resolucién de cualquier problema que surja.
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Anexo 1. Operacionalizacion de variables

ANEXOS

Variables

Definicion tedrica

Definicion operacional

Dimension

Indicadores

Instrumento

Independiente:
Sistema web

Es un conjunto de herramientas
que unidos cumplen un fin, est4
codificado en lenguajes de
programacion orientado al

desarrollo web, se almacenan en un

Se desarrollara por medio de
la metodologia SCRUM,
utilizado  lenguajes  de
programacion web como

html, javascript, css, php y

Funcionalidad

- Tiempo para brindar

informacién

producto o venta

- Control de fecha de

vencimiento de

de

Encuesta /

cuestionario

Proceso de

Venta

funciones que desempefian todos
los actores que incluye una venta,
por ejemplo, registro de productos,
stock, inventario, clientes, entre
otros (Giglio et al., 2021).

medird por la dimension

tiempo y satisfaccion

Satisfaccion

- Satisfaccion de cliente

servidor en internet, permiten a los | mysql, con ayuda del productos
usuarios acceder mediante un | framework Laravel. Seguridad - Seguridad de
dispositivo con acceso a internet | Se medird con dimension, informacion registrada
(Aranibar, 2020) funcionalidad y seguridad
Dependiente: | Se define por la interaccion y | El proceso de venta se | Tiempo - Tiempo en una venta. | Encuesta /

cuestionario
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Anexo 2. Matriz de consistencia

TITULO: Desarrollo de sistema web para mejorar el proceso de venta en grupo Olti, Bagua - Amazonas, 2023.
AUTOR: Tito Adrianzén Urbina

tiempo de venta de la empresa Grupo Olti,
Bagua - Amazonas, 2023.

4. Evaluar el nivel de satisfaccion de los
clientes en el proceso de venta de laempresa
Grupo Olti, Bagua - Amazonas, 2023.

Dependiente: Proceso de ventas

Dimension

Indicador

Tiempo

Tiempo en una
venta.

Satisfaccion

Satisfaccion  de
cliente

Problema Objetivos Hipotesis Variables Disefio
¢Con el | Objetivo general: Un sistema web | Independiente: Sistema web Se utilizara, un disefio pre
desarrollo ' mejora Dimension Indicador experimental
de un | Mejorar el proceso de venta de la empresa | significativamente Tiempo  para | G: O1=>X=>02
sistema web | Grupo Olti mediante un Sistema Web. el proceso de | Funcionalidad | brindar Donde:
se mejora el o I venta de la informacion  de | G: Grupo experimental
proceso de | Objetivos especificos: _ empresa  Grupo producto o venta | O1: Pre cuestionario
venta de la | 1- Identificar los requerimientos funcionales | oyj, Bagua - X: Sistema web
empresa y no funcionales del sistema web Amazonas, 2023. Control de fecha | O2: Post cuestionario
Grupo Olti, _ . de vencimiento o
Bagua - | 2. Desarrollar un sistema web aplicando la de productos Enfoque: cuantitativo, de
AmMazonas, | metodologia SCRUM Seguridad Seguridad de | alcance diacronica. De
20237 _ o informacion nivel aplicado.
3. Evaluar el nivel de optimizacion del INtC
registrada

Poblacion y muestra.
La poblacién fueron 70
clientes y la muestra
fueron 59.

Técnicas e instrumentos.
La técnica fue la encuesta
y el instrumento fue el
cuestionario.
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Anexo 3. Instrumentos

UNIVERSIDAD NACIONAL TORIBIO RODEIGUEZ DE MENDOZA DE AMAFONAS
FACULTAD DE INGENIERIA DE SISTEMAS ¥ MECANICA ELECTRICA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

CUESTIONARIO ACERCA DEL DESARROLLO DE UN SISTEMA WEB
INSTRUCCIONES: Leer cada afirmacion correspondiente a la implementacion de

un sistema de ventas y marcar la respuesta con una (X)

Alternativas de respuesta.
1 2 3 4 5
Totalmente en | Endesacuerdo | Wi de acuerdo | De acuerdo Totalmente de
desacuerdo ni en acuerdo
desacuerdo
EESPUESTAS
AFIRMACIONES
1(2(3|4 |5

1 Al solicitar 1a existencia de producto, se le informa rapidamente

2 Al consultar la cantidad disponible de un producto, se le informa

rapidamente
3 Al solicitar €l precio de un producto, se le informa rapidamente
4 Al solicitar informacion de su compra, se le informa rapidamente
3 51 decide anular su compra, esta se puede anular

] Al momento de comprar, &l vendedor inmediatamente identifica

los productos vencidos

fi Por error le vendieron un producto vencido

8 Cada vez que realiza una compra le piden todos sus datos para

emitir su boleta'factura

8 Sus datos se registran v almacenan de forma segura al realizar

ufa compra

10 | En el registro de su compra también se incluye al nombre del

vendedor

Muchas gracias por sus respuestas
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UNIVERSIDAD MACIOMAL TORIBIO RODRIGUEZ DE MEMDOZA DE ANMATZONAS
FACULTAD DE INGENIERIA DE SISTERAS ¥ MECAMNICA ELECTRICA
EZCUELA PROFESICHAL DE INGEMIERIA DE SISTEMAS

CUESTIONARIO ACERCA DEL PROCESO DE VENTAS
INSTRUCCIONES: Leer cada afirmacién correspondiente a la implementacion de
un sistema de ventas ¥ marcar la respuesta con una (X)

Alternativas de respuesta.

1 2 3 4 5
Totalmente en | Endesacuerde | Ni de acuerde | De acuerde Totalmente de
dezacuerde nl an acuerdo
degacuerdo
RESPUESTAS
AFIRMACIONES
(2|34 (5
1 | Laatencidn es rapida
2 | La emisidn del comprobante de compra, es rapido
3 | Se brinda cualquier informacidn de una compra, de forma rdpida
4 [ Lacantidad del pago de compra, siempre es exacta
3 En el caso de haber descuentos, estos se calculan de forma

répida.

Elragistro del cliente, e rapido

6

7 | Nohay colas al momento de pagar una compra

8§ | Cuando hay colas, estas dismimuyen de forma rdpida
9

Comprar en la empresa, es satisfactonio

10 | Realiza comentarios positivos sobre la empresa

11 | Recomienda la empresa

12 | Volvera a comprar en la empresa

13 | El servicio de la empresa satisface todas sus expectativas

14 | Se han quejado ofros clientes, 2l momento de comprar

15 | Otros clientes suelen recomendar la empresa

16 | Otros clientes también sugieren a la empresa por su crden v

control sobre sus productos, asi como su rapida atencion

Muchas gracias por sus respuestas
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Entrevista al duefio de la empresa
1. ;Cuail es la direccion de la empresa?
Av Mariano Melgar N° 519
2. ;En qué afio se fundé la empresa?
El 15 de enero del 1995
3. ;A qué actividades se dedica la empresa?

Somos una empresa que se dedica a la venta de abarrotes ¥ utiles de primera necesidad con
la mejor calidad v precio, que busca posicionarse como una empresa lider en distribucion de

dichos productos

4. ;La empresa cuenta con un sistema que permita registrar las ventas?
Por ahora no cuento con ningun tipo de sistema

5 ;Como se estin registrando las ventas, actualmente?

Mis empleados se encargan de realizar de manera manual v toma bastante tiempo para hacer
incluso entregar un comprobante v después organizarlos en los archivadores, como también
a veces cuando el cliente se nos acumula olvidamos de registrar ventas de productos que se
viene vendiendo. Por lo mismo que a veces por falta de tiempo no registramos nuestras

ventas no sabemos ni cuanto nos esta quedando en stock.
6. ;Qué funcionalidades desearia que desempefie un sistema de ventas en su empresa?

Que sea facil de utilizar, que me permuita ver mu stock v registrar ventas desde mu celular,

Tablet o una laptop, sin que el sistema se distorsione.
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Anexo 4. Validacién de expertos
Certificado de validez de instrumentos (MD= Muy desacuerdo D= desacuerdo A= Acuerdo MA= Muy de acuerdo)

N.” SISTEMA WEB - DIMENSIONES/ Ttems Pertinencia: Eelevancia: Claridad: Sugerencias
FUNCIONALIDAD MD D A MA MD D A MA MD D A MA

1 Al solicitar la existencia de producto, se le informa rapidamente X X X

2 Al consultar la cantidad disponible de un producto, se le informa rapidaments X x X

3 Al solicitar el precic de un producto, se le informa rapidamente X X X

4 Al solicitar informacion de su compra, se le informa rapidamente X X X

3 81 decide anular su compra, esta se puede anular X X X

& Al momento de comprar, el vendedor inmediatamente identifica loz productos X X X
vencidos

7 Por error le vendieron un producto vencido X X X

2 Cada vez que realiza una compra le piden todos sus datos para emitic su X X X
boleta/factura
SEGURIDAD MD D A MA MD D A MA MD D A MA
Sus datos se registran y almacenan de forma segura al realizar una compra X X X

10  En el registro de su compra también se incluve al nombre del vendedor X X X

D DS BT WBCIONES. oot e ns s e e a s e sam e en s e ees s en s e

Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ 1] Aplicable después de carregir [ ] Mo aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: MARCO AURELIO PORRO CHULLI CIP: 157072
Especialidad del validador: METODOLOGO

M.2 de afios de Experiencia profesional: 10 AROS
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Certificado de validez de instrumentos (MD= Muy desacuerdo D= desacuerdo A= Acuerdo MA= Muy de acuerdo)

N. PROCESO DE VENTA - DIMENSIONES/Ttems Pertinencial Relevancia® Claridad® Sugerencias
TIEMFO MD D A MA MD D A MA MD D A MA
1 La atencion es rapida X X X
2 La emision del comprobante de compra, es rapido X X X
3 Se brindza cuzalguier informacion de una compra, de forma rapida X X X
4 La cantidad del pago de compra, siempre 3 exacta X X X
] En el caso de haber descuentos, estos se calculan de forma rapida. X X X
& El registro del cliente, es rapido X X X
7 No hay colas al momento de pagar una compra X X X
2 Cuando hay colas, estas disminuyven de forma rapida X X X
SATISFACCION MD D A MA MD D A MA MD D A MA
9 Comprar en la empresa, es satisfactorio X X X
10 Reazliza comentarios positivos sobre la empresa X X X
11 Recomienda lz empresa X X X
2 Wolveri a comprar en la empresa X X X
13 El zervicio de la empresa satisface todas sus expectativas X X X
14  3e han quejado otros clientes, al momento de comprar X X X
15 Otros clientes suelen recomendar la empreza X X X
16  Otros clientes también sugieren a la empresa por su orden v control sobre sus X X X

productos, asi como su rapida atencion

Observaciones: ............

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] Mo aplicable [ ]

Apellidos v nombres del juez validador: MARCO AURELIO PORRO CHULLI CIP- 157072
Especialidad del validador: METODOLOGO
N.2 de afios de Experiencia profesional: 10 ANOS
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Certificado de validez de instrumentos (MD= Muy desacuerdo D= desacuerdo A= Acuerdo MA= Muy de acuerdo)

N.” SISTEMA WEE - DIMENSIONES/Ttems Pertinencia: Relevancia: Claridad: Sugerencias
FUNCIONALIDAD MD D A MA MD D A MA MD D A MA
1 Al solicitar la existencia de producto, se le informa rapidamente X X X
2 Al consultar la cantidad disponible de un producto, se le informa rapidamente X X X
3 Al solicitar el precio de un producto, se le informa répidamente X X X
4 Al solicitar informacién de su compra, se le informa rapidamente X X X
5 81 decide anular su compra, esta se puede anular X X X
6 Al momento de comprar, el vendedor inmediatamente identifica los productos X X X
vencidos
7 Por error le vendieron un producto vencido X X X
2 Cada vez que realiza una compra le piden todos sus datos para emitir su X X X
boleta/factura
SEGURIDAD MD D A MA MD D A MA MD D A MA
Sus datos se registran v almacenan de forma segura al realizar una compra X X X
10 En el registro de su compra también ze incluve al nombre del vendedor X X X
DBSEIVBIIOMEST oot e et et e et eemem e et et o e et eem e e et et e e et e y 2 S
Opinian de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] Mo aplicable [ ] /"'f'::p"r
Apellidos v nombres del juez validador: Percy Ismael Salcedo Rodas CIP: 192325 e
Especialidad del validador: Ingeniero de Computacion e Informatica

N.E de afios de Experiencia profesional: 13 ANOS
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Certificado de validez de instrumentos (MD= Muy desacuerdo D= desacuerdo A= Acuerdo MA= Muy de acuerdo)

N.° PROCES0 DE VENTA - DIMENSIONES/Items Pertinencial Relevancia® Claridad? Sugerencias
TIEMFO MD D A MA MD D A MA MD D A MA
1 La atencion es rapida X X X
2 La emision del comprobante de compra, es rapido X X X
3 3e brinda cualguier informacion de una compra, de forma rapida X X X
4 La cantidad del pago de compra, siempre es exacta X X X
3 En el caso de haber descuentos, estos se calculan de forma rapida. X X X
6 El registro del cliente_ es rapido X X X
7 Mo hay colas al momento de pagar una compra X X X
2 Cuando hay colas, estas disminuyen de forma rapida X X X
SATISFACCION MD D A MA MD D A MA MD D A MA
9 Comprar en la empresa, es satisfactorio X X X
10 Eealiza comentarios positivos sobre la empresa X X X
11  ERecomienda la empresa X X X
2 Wolvera a comprar en la empresa X X X
13 El servicio de la empresa satisface todas sus expectativas X X X
14  Se han quejado otros clientes, al momento de comprar X X X
15 Otros clientes suelen recomendar la empresa X X X
16  Otros clientes también sugieren a la empresa por su orden v control sobre sus X X X

productos, asi como su rapida atencion

O DS EIWRCIOMEET oo oo e e e e e esem e s e e s s e n e e mssen o e s
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ]

Mo aplicable [ ]

Apellidos ¥ nombres del juez validador: Percy Ismael Salcedo Rodas CIP: 192325

Especialidad del validador: Ingeniero de Computacion e Informatica
N.2 de afios de Experiencia profesional: 13 ANOS

62

/’ e

Mg. Percy lsmael Salcedo Rodas
Chiclayo, 06 de mayo del 2024



Certificado de validez de instrumentos (MD= Muy desacuerdo D= desacuerdo A= Acuerdo MA= Muy de acuerdo)

N.” SISTEMA WEE - DIMENSIONES/Ttems Pertinencia Eelevancia: Claridad: Sugerencias
FUNCIONALIDAD MD D A MA MD D A MA MD D A MA
1 Al solicitar Ia existencia de producto, se le informa rapidamente X X X
2 Al consultar la cantidad disponible de un producto, se le informa rapidamente X X X
3 Al solicitar el precio de un producto, se le informa rapidamente X X X
4 Al solicitar mformacion de su compra, se le informa rapidamente X X X
3 81 decide anular su compra, esta se puede anular X X X
6 Al momento de comprar, el vendedor inmediatamente identifica los productos X X X
vencidos
7 Por error le vendieron un producto vencido X X X
2 Cada vez que realiza una compra le piden todos sus datos para emitir su X X X
boleta'factura
SEGURIDAD MD D A MA MD D A MA MD D A MA
Sus datos se registran v almacenan de forma segura al realizar una compra X X X
10 En el registro de su compra también se incluve al nombre del vendedor X X X
OIDIEEIVBTIOMEE oeor.eeereeeeemceeeeemasaeneessse s eet e et e s e s o 7 2/
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ 1] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ] = / /
Apellidos y nombres del juez validador: Malca Pedraza Joyver Arturito CIP: 310718 ,}Zﬁ"’"‘;- {
Especialidad del validador: Ingeniero de sistemas y telematica —7 )

o S i i 5 - -
M.2 de afios de Experiencia profesional: 4 Ing. Joyver Arturito Malca Pedraza

Bagua Grande, 06 de mayo del 2024
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Certificado de validez de instrumentos (MD= Muy desacuerdo D= desacuerdo A= Acuerdo MA= Muy de acuerdo)

N.° PROCESO DE VENTA - DIMENSIONES/Ttems Pertinencial Relevancia? Claridad? Sugerencias
TIEMPO MD D A MA MD D A MA MD D A MA
1 La atencion es rapida X X X
2 La emision del comprobante de compra, es rapido X X X
3 Se brinda cualquier informacion de una compra, de forma rapida X X X
4 La cantidad del pago de compra, siempre e3 exacta X X X
5 En el caso de haber descuentos, extos se calenlan de forma rapida. X X X
6 El registro del cliente, es rapido X X X
7 No hay colas al momento de pagar una compra X X X
2 Cuando hay colas, estas dizminuyen de forma rapida X X X
SATISFACCION MD D A MA MD D A MA MD D A MA
9 Comprar en la empresa, es satisfactonio X X X
10 Realiza comentarios positivos sobre la empresa X X X
11 Recomienda la empresa X X X
2 WVolvera a comprar en la empresa X X X
13 El zervicio de la empresa satisface todas sus expectativas X X X
14  Se han quejado otros clientes, al momento de comprar X X X
15 Otros clientes suslen recomendar la empresa X X X
16  Otros clientes también sugieren a la empresa por su orden v control zobre sus X X X

productos, asd como su rapida atencidn

O DB ETVETIOIEET o oot ettt et et e ee e em e s e e nmsm o s e es e cem e ee s een
Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ 1] Aplicable después de corregir [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Malca Pedraza Jgyyer Arturito  CIP: 310718

Tl

Especialidad del validador: Ingeniero de sistemas y telematica
M.2 de afios de Experiencia profesional: 4

Mo aplicable [ ]
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Anexo 5. Panel fotogréafico
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Anexo 6. Documentacion de software segun scrum

CONTROL DE VERSIONES
Version | Hecho por | Revisado por | Aprobado por | Fecha Motivo
1.0 Bach Tito | Dr. Carlos Olga Urbina 04/01/2024 | Incao del
Adnanzén | Alberto Bips, | Burgos proyecto
Urbina Campos

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

CODIGO Y NOMBRE DEL PROYECTO

2024 - 3PV - 001 SISTEMA DE PROCESO DE VENTAS

VISION DEL PROYECTO: EXPLICA LAS NECESIDADES EMPRESARIALES
QUE EL PROYECTO BUSCA CUMPLIR, NO DEBE SER MUY ESPECIFICO Y
DEBE DEJAR ESPACIO A LA FLEXILIBILIDAD PARA QUE PUEDA
ADAPTARSE A LOS CAMBIOS. 5E DEBE CENTRAER EN EL PEOELEMA Y NO
EN LA SOLUCION.

Implementar la automatizacion del proceso de ventas para evitar errores de calculo
manual, reducir las filas durante la atencion al cliente v asegurar que el cliente no se
frustre al preguntar por un producto sin saber s1 esta disponible o s1 su fecha de

vencimiento ha pasado.

DEFINICION DE REQUISITOS DEL PROYECTO: DESCEIBIR LOS
PRINCIPALES REQUEFIMIENTOS FUNCIONALES, NO FUNCIONALES, DE
CALIDAD, ETC., DEL PROYECTO.

El provecto mmcluye tanto requisitos funcionales como no funcionales, los cuales se
describen a confmuacion:
Requerimientos funcionales:

- Begistrar usuario

- Editar usnano

- Eliminar usuario

- BRegistrar rol
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Editar rol

Eliminar rol

Registrar categoria

MMostrar categoria

Editar categoria

Eliminar categoria

Begistrar producto

Mostrar producto

Editar producto

Eliminar producto

Registrar proveedor

Mostrar proveedor

Editar proveedor

Eliminar proveedor

Begistrar cliente

Mostrar cliente

Editar cliente

Eliminar chente

Begistrar compra

MMostrar compra

Anular compra

Generar reporte de compra
Exportar reporte de compra a archivo pdf,
Registrar venta

Mostrar venta

Anular venta

Generar reporte de venta
Exportar reporte de venta a archivo pdf
Imprimir ticket de venta
Begistrar empresa

Editar empresa

Besumen de reportes de compras
Besumen de reportes de ventas
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Requerimientos no funcionales

Seguridad

Es necesano implementar mecanismos para respaldo y recuperacion de datos.
Se deben establecer politicas para el uso de contrasefias seguras.

Asegurar €] cumplimiento de las normativas vigentes.

Implementar una zutenticacion robusta parz venficar la identidad de los
U3UATIOE.

Establecer un control de acceso gque hmite el acceso a la mformacion y
fimcionalidades.

Capacidad

El sistema de ventas debe poder escalar para ajustarse al crecimiento de la
OTZaNIZACION.

El sistema debe disponer de suficiente capacidad de almacenamiento.

El sistema debe ser capaz de gestionar una carga de frabajo significativa y
responder de manera eficients.

El sistema debe melur funcionalidades para la generacion de reportes.

Compatibilidad

El zistema debe ser compatible con laz plataformas tecnologicas que utiliza la
OTEanIZEC10N.

El sistema debe ser compatible con los protocolos de comunicacion empleados
en la orgamzacion.

El sistema debe ser compatible con las herramientas de gestion v momtoreo
utihzadas por la orgamzacion.

El sistema debe adherirse a los estandares y normas pertinentes de la industria.

Confiabilidad

El sistema debe poder gestionar y recuperarze de fallos y emorez de forma
efectiva.

El sistema debe ser seguro v proteger la informacion confidencial.

El sistema debe melur mecanismos para el respaldo v 12 recuperacion de datos.

El sistema debe pasar por riguresas pruebas de confrol de calidad.

Escalahilidad

El sistemna debe poder escalar y adzptarse de manera eficients a las ubicaciones

de las sucursales.
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El sistema debe gestionar de manera eficiente un mimero creciente de sesiones
¥ Usuarios concurentes sin comprometer el rendimiento.

La base de datos del sistema debe ser escalable para manejar grandes volumenes
de datos.

El sistema de recursos humanos debe estar preparadoe para manejar un aumento

en la carga de trabajo.

MMantenibilidad

El sistema debe disponer de una documentacion completa v actualizada que
describa su arquitectura, dizefio, configuracion y funcionamiento.

El codigo fuente del sistema debe adhenirse a buenas practicas de programacion,
zer legible y estar adecuadaments comentado.

El sistema debe contar con una mfraestructura de despliegue automatizada y
claramente defimida.

El sistema debe tener un mecanismo para aplicar actualizaciones v parches de

manera eficiente y segura.

Facilidad de nzo

El sistema debe contar con una mterfaz de usuane mtmtiva v facil de usar.

El zistema debe permitir un mivel de personalizacion que se adapte a las
necesldades v preferencias de los usuarios.

El zmistema debe parantizar una expenencia de usuarno coherente en todas sus
fimcionalidades.

El sistema debe offecer recursos de capacitacion y formacion para los usuarios.

DESCRIPCION GENERAL DEL PROYECTO, LIMITES Y ENTREGABLES
CLAVE: DEFINIE. EL PROYECTO DE FOEMA GENEPFAL, DEFINIR LOS
LIMITES DEL PROYECTO, ASI COMO LOS ENTREGABLES CLAVE.

Este proyecto se realizd para mejorar el proceso de ventas en el Grupoe Qlf, Una de las

limitaciones es la dependencia de la tecnologia, lo que meluyve posibles fallos tecnicos

o problemas de red. Los entregables claves de este provecto son:

Modulo de gestion de usuanos
Modulo de gestion de roles
Modulo de gestion de categorias
Modulo de geshion de productos
Modulo de gestion de provesdores
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MModule de gestion de chientes
Module de gestion de compras
Module de gestion de ventas
Module de gestion de empresa

Module de gestion de resumen de compras v ventas

RIESGOS GENEEALES DEL PROYECTO:

Exceder el presupuesto asignado debido a costos mesperades, como la
necesidad de personal adicional, personalizaciones o licencias extra.

La falta de clandad en los objetivos v requisitos del proyecto puede resultar en
un alcance mal defimdo.

Cambios descontrolados o mal gestionados en los requisites, el aleance o los
objetivos del proyecto pueden causar confusion, refrasos v aumentar el nesgo
de errores.

La comunicacion mneficaz entre los miembros del equipo, los interesados v los
clientes puede provocar malentendidos, falta de almescion vy demoras en la
toma de decisiones.

Cambics en la gestion organizacional que podrian afectar la confinuidad del

provecto.

CRONOGERAMA DE HITOS DEL PROYECTO: MENCIONAE. A TODOS LOS
HITOS RELEVANTES DE MANERA CRONOLOGICA, COLOCANDO SUS
FECHAS PROGEAMADAS DE INICIO Y FIN.

Hitos Fechas

Creacion de base de datos, modelos, | 04/01/2024 - 24/01/2024

confroladores v selicitudes

Creacion de moduloz de usuano, | 23/01/2024 - 22/03/2024

roles,
proveedores, clientes, compras,

ventas, reportes v empresa

categorias,  productos,

Pruebas de aceptacion 23/03/2024 - 14/04/2024
RECURSO0S FINANCIEROS DEL PROYECTO

Concepto Motrvo
Internet 60.00 x 1 mes (durante 3 meses)
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LISTA DE STAKEHOLDERS:

Olga Urbina Burgos — gerente de la empresa Olti
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Anexo 7. Manual de usuario de sistema de ventas para el Grupo Olti

1. Acceso al sistema
En la pantalla de inicio del sistema, el usuario debe ingresar su nombre de usuario y
contrasefia. Dependiendo de su rol, ya sea cajero, administrador u otro, tendra acceso a las

distintas opciones del sistema.

Correo

Clave

Recordar

2. Panel administrador
En este panel, el usuario con rol de administrador podra seleccionar la opcién que prefiera,

como reportes, compras, ventas, categorias, productos, clientes, proveedores y
configuracién. Dentro de cada una de estas opciones, podra elegir acciones especificas como

agregar, modificar, eliminar, visualizar, entre otras.

OLTI

| #  Dashboard PEN 6436.00 (MES ACTUAL) E PEN 350.90 (MES ACTUAL)
B s Compras Ventas
W Compres Compras © Ventas ©

Compras - meses Ventas - meses
N Compras - N Ventas

& Clientes
- 6000 0
100
W Proveedores 5000 e
250
4000
©f  Configuracién > 200

3. Reportes del sistema
Dentro de reportes, el usuario puede elegir mostrar una lista de reportes dentro de un rango

de tiempo determinado, por ejemplo mostrar las compras realizadas desde el 1 de abril hasta
el 1 de mayo del presente afio, también podra observar un reporte de manera especifica, asi
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como, el total de gastos durante esa fecha de compras, compras anuladas, entre otras
caracteristicas de reportes. Lo mismo se pude ver con los reportes de ventas, ademas que

esta, se puede imprimir el comprobante con un tamario de ticket.

Fecha inicio Fecha fin Ventas Anuladas Ingresos
nm/aaaa m} dd/mm/aaaa (m} Q 9 0 5/315.50
w10 v registros Buscar

~
Fecha Total Estado Acciones
17/05/24 17:05 15.00 VALIDA n®
17/05/24 1705 26.00 VALIDA S
17/05/24 17:06 10.50 VALIDA be®
17/05/24 17:07 62.50 VALIDA b e
17/05/24 17:08 42.50 VALIDA n®
17/05/24 17:09 45.00 VALIDA n®
17/05/24 17:09 12.00 VALIDA jy @
17/05/24 17:10 7700 VALIDA n®
17/05/24 17:11 25.00 VALIDA h®
indo 1.a 9 de 9 registros Anterior Sigt

Datos del proveedor Numero de compra ﬁ
IAS COMERCIAL CHICALYO 2 OLTI
nerciakhiclayo@gmail.com Empresa Gl’llp(l Olti
Jr. Los Florentinos de Surco N° 232 - Bagua
RUC: 20123456789
Inistrador24 17/05/24 16:51 .
Ticket de Venta
ducto Costo(PEN) Cantidad Subtotal (PEN)
OLA LT 1.00 100.00 $/100.00 BOLETA N° BB01-0000000010
LAY W2LT 500 100.00 5/400.00 Fecha: 17/05/2024 Hora: 05:11
KA KOLA 3 LT 8.00 100.00 S/ 800.00
TOTAL “wesgrsg'?rui: s:;}.amnn Cliente:
18%): 252.00
TOTAL: 5/1,652.00 THALIA TORRES FERNANDEZ
CONCEPTO  PRECIO CANT. SUBT.
ACEITE CHEF 1 S/
12LT 300500 5509
SUBTOTAL: §/25.00
IMPUESTO (0%): S/0.00
TOTAL: §/25.00
Gracias por su preferencia
4. Com pras

En el apartado de compras, el usuario puede observar una lista de las ultimas compras
realizadas. También puede buscar una compra en especifico, anular una compra por medio
de su estado, imprimir y ver la interfaz de una compra. Luego puede registrar una nueva
compra, donde tiene opciones de seleccionar o buscar un proveedor, elegir la categoria del
producto, elegir el producto, e incluso ver detalles del producto, por ejemplo, su stock, costo,

luego de ello, puede agregar a la lista para su compra y si se considera el impuesto puede
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ubicar el porcentaje a considerar en dicha compra. También si el usuario se equivoco al
agregar un producto, puede eliminarlo de la lista de compra.

_ ]

Mostrar 10 v registros Buscar

~

Id Fecha Total Estado Acciones
1 06/05/24 118.00 D@
2 17/05/24 1652.00 ) @
3 17/05/24 826.00 D@
4 17/05/24 450.00 D@
5 17/05/24 550,00 N @
6 17/05/24 530.00 BSR4
7 17/05/24 580.00 ) @
8 17/05/24 470.00 b @
9 17/05/24 1110.00 N @
10 17/05/24 150,00 D@

Mostrando 1 a 10 de 10 registros Anterior
Registrar compra /
Proveedor Producto Costo Cantidad SubTo

| ) TOTAL:
e 2 ree v
Seleccionar proveedor TOTAL IMPUESTO:
Categoria TOTAL A PAGAR:
Seleccionar categoria v
Praducto
(i ] Seleccionar producto v
Costo Cantidad Impuesto(%)
0% M

En el apartado de ventas, el usuario puede observar una lista de las Gltimas ventas realizadas.
También puede buscar una venta en especifico, anular una venta por medio de su estado,
imprimir y ver la interfaz de una venta. Luego puede registrar una nueva venta, donde tiene
opciones de seleccionar o buscar un cliente por dni, elegir o buscar el producto por cédigo
de barras, e incluso ver detalles del producto, por ejemplo, su stock, costo, luego de ello,
puede agregar a la lista para su compra y si se considera el impuesto puede ubicar el
porcentaje a considerar en dicha venta. También si el usuario se equivoco al agregar un

producto, puede eliminarlo de la lista de venta.
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Ventas Panel administrador

Mostrar 10 v registros Buscar
id Fecha Total Estado Acciones

1 06/05/24 35.40 [ER=>

2 17/05/24 15.00 n e

3 17/05/24 26.00 D ®

4 17/05/24 1050 0D e

5 17/05/24 62.50 SR

6 17/05/24 4250 0e

7 17/05/24 45.00 n e

8 17/05/24 12.00 n e

9 17/05/24 77.00 D@

10 17/05/24 25.00 N e

Mostrando 1 a 10 de 10 registros Anterior - H

Registrar venta

Tipo comprobante N°® de comprobante
BOLETA A BB01-0000000011
Buscar por: DNI ~ Cliente
Qo Seleccionar cliente ~
Buscar por cédigo Producto ™
i ] Seleccionar producto ~
Stock™ Precio” Cantidad™ Impuesto(%)~

0% ~

6. Categorias
En categorias, el usuario puede observar toda una lista de las Gltimas categorias registradas,

puede ver un registro en especifico, o buscar dicho registro, en el caso, quiera editar los

datos, a su vez, puede registrar una nueva categoria, editar o eliminar.

Panel administrador

Mostrar 10 v registros Buscar

~ v v
Id Nombre Descripcién Acciones
1 GASEOSA INKA KOLA 4|
2 GASEOSA COCA COLA 4|
2 GASEOSA CASINELLI [/ gm|
4 AGUA CIELO Zm
5 AGUA SAN CARLOS [z mj
6 AGUA SAN LUIS [g|
7 GASEOSA PEPSI (g mf
8 FIDEOS NICOLINI [/ gm|
9 SAL DE MESA YODADA [cgm|
10 ACEITE CHEF |
Mostrando 1 a 10 de 14 registros Anterior 2 Siguiente

Editar categoria Eliy r registro!

(Desez eliminar a la categoria: SAL DE MESA YODADA?

Nombre.

GASEOSA COCA COLA

Descripeion

EDICION
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7. Productos
En productos, el usuario puede observar toda una lista de los Gltimos productos registrados,

puede ver un registro en especifico, o buscar dicho registro, en el caso, quiera editar los
datos, a su vez, puede registrar un nuevo producto, cabe mencionar que, para ello, es

necesario contar con categorias registradas. El usuario también puede editar o eliminar un

producto.
oLTI
' aminis
Dashboard
Repor tes > Estado Categoria
1 185.00 100 3.00 GASEOSA INKA KOLA za
S 2 100.00 5.00 1000 GASEOSA INKA KOLA zao
Vent 3 98.00 800 15.00 GASEOSA INKA KOLA @2
) 4 95.00 1.00 2.50 GASEOSA COCA COLA Zo
- 5 100.00 200 5.00 GASEOSA COCA COLA 4o
Product 6 89.00 400 7.00 GASEOSA COCA COLA 4o
—— 7 100.00 200 400 AGUA CIELO Zae
8 91.00 300 600 AGUA CIELO @
9 100.00 050 1.00 AGUA CIELO 4o}
Configur % 10 100.00 080 150 AGUA SAN CARLOS 4o}
Mostrando 12 10 e 28 registros Anterior . 2 3 Siguient

Editar producto
Nombre
AGUA CIELO 1 LT
Cédigo de barras
00000009

Costo

Seleccionar Imagen

o

Drag and drop a file here or click

8. Clientes
En clientes, el usuario puede observar toda una lista de los tltimos clientes registrados, puede

ver un registro en especifico, o buscar dicho registro, en el caso, quiera editar los datos, a su
vez, puede registrar un nuevo cliente. EI usuario también puede editar o eliminar un cliente.
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oLTI

Clientes

Dashboard v registros
Reportes > 1d " Cliente Tipo Doc N° Doc Celular Email Acciones

1 JOSE LUCAS CARRASCO MONDRAGON NI 10123456789 123456789 lucas@gmaiLcom Zo
Compras 2 JULIO GONZALES VEGA DN 11111111 o]

3 MIRELI HOYOS FERNANDEZ DNI 11111143 4]
Ventas 4 MILENA CALLE GUERRERO NI 11111114 (-]

5 JUAN DELGADO SALAZAR N 11111115 [cqu]
Categorias 5 JHANETH GUERRERO CAMPOS NI 11111116 ]

7 MANUEL ALVARES JIMENES oNi 11111117 Zo
Productos B CARLOS MUNDACA CARRASCO on 11111118 (o]

9 ROSARIO URIARTE JIMENES oNI 11111119 zZo
Clientes 10 PIERO JIMENES TORRES oni 11111121 r-do]
Proveedores Mostrando 1 a 10 de 20 registros. Anterior - 2 Sigu

Configuracién >

Copyright © 2024

Registrar cliente Editar cliente
Numero de documento Numero de documents
DNI 10123456789
Nombres / Razon social Nombres / Razén social

JOSE LUCAS CARRASCO MONDRAGON

Cettar Emait Celutar Email

opcional opcional@gmail.com 123456789 lucas@gmail.com
Direccién Direcclén

OPCIONAL JR. UNIVERSITARIO N* 123 - BAGUA

9. Proveedores
En proveedores, el usuario puede observar toda una lista de los Gltimos proveedores

registrados, puede ver un registro en especifico, o buscar dicho registro, en el caso, quiera
editar los datos, a su vez, puede registrar un nuevo proveedor. El usuario también puede

editar o eliminar un proveedor.

oLTI

Dashboard

Proveedores

Mostrar

10 v registros

Reportes > Id Nombre Tipo Doc. N°® Doc. Celular Correo electrénico Acciones
1 MAYORISTAS EL MILAGRO RUC 11111111111 11111111 mayoriaselmilagro24 @gmaiLcom Zo
Compras 2 MAYORISTAS COMERCIAL CHICALYO RUC 11111111112 111111112 mayoristascomerclalchiclayo@gmaiLeom Zo
3 COMERCIAL LOS ALEGRES RUC 11111111113 111111113 comerciallosalegres@gmail.com 4]
Ventas 4 MAYORISTAS DEL NORTE RUC 11111111114 111111114 mayoristasdelnorte@gmail.com Zo

Categorias Mostrando 1 a 4 de 4 registros
Productos
Clientes

Proveedores

Configuracion >

Copyright © 2024

[N p— e

Tipo de documento Tipe de documento Numero de dacumento

RUC RUC 11111111114

Nombre/Razén tocisl

Nombres / Razén soclal
MAYORISTAS DEL NORTE
Namero de Contacto Email

111111114

mayoristasgelnorte @gmail.com
Dirsccion

LIMA - PLAZA NORTE
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10. Usuarios
En usuarios, el usuario puede observar toda una lista de los Gltimos usuarios registrados,

puede ver un registro en especifico, o buscar dicho registro, en el caso, quiera editar los
datos, a su vez, puede registrar un nuevo usuario. EI usuario también puede editar o eliminar
un usuario. También puede elegir un rol para un nuevo usuario, para ello, es necesario que

primero se registre los roles y permisos.

@ i i et e Usuarios

A  Dashboard v registros Buscar
~
k2 Report: > Nombre Correo Acciones
1 administrador24 administrador24@gmail.com -]
Compras 2 PRUEBAS OUCHURUS pruebasouchurus24@gmail.com ®0
™ Ventas Mostrando 1.2 2 de 2 registros Anterior Siquiente
@ Categorias

£ Productos

& Clientes

B Proveedores

&2 Configuracion >
& Usuarios

a8 Empresa

Registrar usuario

Correo

Nombres

example@gmail.com

PRUEBAS VENDEDOR 1|

Contrasefia

Correo Contrasefia

pruebasouchurus24@gmail.com Nueva clave

Lista de roles

O Super Admin (Acceso total) Lista de roles

O Vendedor wet)

O super Admin (dcceso total)
vendedor (web)

(web)

B comprobante (web)

() empresa (web)

O comprobante (web)

11. Roles de usuarios
En roles, el usuario puede observar toda una lista de los ultimos roles registrados, puede ver

un registro en especifico, o buscar dicho registro, en el caso, quiera editar los datos, a su vez,
puede registrar un nuevo rol. El usuario también puede editar o eliminar un rol. Cabe recalcar

que el usuario no puede eliminar o editar el rol de acceso global.
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a somintsrator24@gmalcom Roles de usuarios

#  Dashboard
L= Reportes >
Compras

w
™ Ventas
»

— O el - B
#  Productos
% Clientes

W  Proveedoces
©¢  Configuracion >

By

Registrar rol Editar rol

Nomb:
Nombre =

comprobante
ejemplo: Vendedor

Listn do pormises Lista de permisos

O usersindex O users.create ) icks e e
Ovssicenc O Gasaivy O users.edit O usersdestroy

O i i s R O rotes.create O rotes show

O roles.destroy ) eategoriasdics O rotes.gestroy categories.index

O catagortes snow S aediacan O categories.show ) categories.edit

O clients.index O clients.create O ctients.index U clients.create
O ) ok aainien O ctients.edit clients.destroy

O products.create O products.show O products.create O products.show

) products.destroy 7] providers.index O products.destroy O providers.index

O providers.show O) providers.edit 0 providers.show O providers.edit

O purchases.index ) purchases.create O purchases.index O purchases.create

() change. status. purchases ) purchases.pdf (O change.status.purchases O purchases.paf

O satesindex O sales.create O sates.index O sates.create

) change.status.sales O sates.par O change status.sales O sales.paf

O companies.index O companies.update O companies.index O companies.update

) vouchers.update ) dashboard.index vouchers.update () dashboard.index

12. Empresa

En este apartado, se registra la empresa que se esta utilizando en este punto de venta, junto
a su logo, rubro y demés informacién. De tal modo ese mismo logo que se sube al sistema
se utiliza en la impresion de tickets o comprobantes de pago.

Gestion de empresa

B Nombre EIRUC

Empresa Grupo Ol 20123456789

= Descripcién & Correo

Empresa dedicada al rubro de venta de abarrotes empresagrupoolti@gmail.com

#28 Direccién B Logo

Jr. Los Florentinos de Surco N° 232 - Bagua

Empresa Grupo O
Deseripeisn

Empresa dedicada al rubro de verta de abarotes

RUC Comes.
20123456789 empresagrupoolti@gmallcom
Direccion

I Los Florentinos de Surco N° 232 - Bagus
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13. Comprobantes
En comprobantes, el usuario puede registrar todos los tipos de comprobantes que utiliza,

también puede editar un registro. Ademas, que, si la empresa ya ha emitido comprobantes,
en esta parte del sistema, puede configurar que el comprobante en especifico tenga un
numero fijo de partida. Es decir, ya no inicie desde 1 si no, de 20 u cualquier otro nimero.
Asi mismo, todos los comprobantes que el usuario registra o configura, aparecera al

momento de registrar una venta e ird sumando el nimero del mismo, segin aumentan estas.

Comprobantes

Mostrar 10 v registros Buscar

~
Nombre Acciones
BOLETA ®
FACTURA /4

Mostrando 1 a 2 de 2 registros Anterior Siguiente
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