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RESUMEN

La presente tesis de investigacion tiene como objetivo general, determinar como
influye la implementacion de un sistema web en la optimizacion del proceso de
ventas de la empresa RTC PERU en Lima, en el 2020. El tipo de investigacion
es aplicada, pre experimental, ya que se busca darle una solucion a la
problematica encontrada en el registro de solicitud Unica del cliente que se

realizaba en forma manual en el proceso de ventas.

Se considerdé como poblacién para esta presente investigacion a los clientes de
la empresa, dando uso para la recoleccidn de datos encuestas y fichaje para los

pedidos de clientes en un pre-test y post-test.

Una vez finalizada las investigaciones y test correspondientes, se llegdé a la
conclusién con respecto al primer indicador, incrementar el promedio de clientes
potenciales de un 21.75 a 24.78, lo que equivale a un incremento promedio del
3.03. en el segundo indicador, incrementar el promedio de la satisfaccion del
cliente de un 21.62 a 26.45, lo que equivale a un incremento promedio del 4.83.
En el tercer indicador, incrementar el promedio de pedidos por cada cliente de
un 1.82 a 2.76, lo que equivale a un incremento promedio del 0.94, afirmando

asi la efectividad de la implementacion del sistema web.

PALABRAS CLAVE

Implementacién - Sistema web - Proceso de venta — Optimizacion



RESUMO

O objetivo geral desta tese de pesquisa é determinar como a implementacéo de
um sistema web influencia na otimizagdo do processo de vendas da empresa
RTC PERU em Lima, em 2020. O tipo de pesquisa é aplicado, pré-experimental,
uma vez que busca fornecer uma solugdo para o problema encontrado no
registro do pedido unico do cliente que foi realizado manualmente no processo

de venda.

Os clientes da empresa foram considerados como populacéo para esta presente
investigacao, utilizando-se pesquisas e assinatura de pedidos de clientes em um

pré-teste e pos-teste para coleta de dados.

Concluidas as correspondentes investigagdes e testes, chegou-se a concluséo
quanto ao primeiro indicador, que incrementou-se 0 numero médio de potenciais
clientes de 21,75 para 24,78, o que equivale a um incremento médio de 3,03. No
segundo indicador, incrementou-se a satisfagdo média dos clientes de 21,62
para 26,45, o que equivale a um incremento médio de 4,83. No terceiro indicador,
incrementou-se o numero médio de pedidos por cliente de 1,82 para 2,76, o que
equivale a um incremento médio de 0,96, confirmando assim a eficacia da

implementacgéo do sistema web.

PALAVRAS CHAVE

Implementagao — Sistema Web — Processo de Venda — Otimizagao



INTRODUCCION

Los cambios que se presentan en las organizaciones y su entorno de mercado,
asi como en la evolucidon muy constante de las tecnologias de informacion estan

redefiniendo las estrategias empresariales y los modelos de negocio.

Hoy en dia se necesita de una innovacion permanente en todos los procesos,
servicios, productos y una mayor agilidad organizacional para ser mas

competitivos en el mercado global.

En el mundo post pandemia se ha acelerado la digitalizacion de las
organizaciones y de la sociedad, por lo tanto, tenemos que lograr la
transformaciéon digital de los negocios de modo agil para lograr su

exponencialidad a fin de optimizar la propuesta de valor en el mercado.

En la actualidad existen organizaciones que utilizan procesos manuales como
registros en papel fisico o usan una hoja de calculo como control de registros de
pedidos y se pasan por correo electronico perdiendo la trazabilidad del pedido

de un cliente para ser atendido en un tiempo acorde.

Ante la falta de implementacion de un sistema web para el proceso de ventas el
cual impide de forma muy significativa que la gestion comercial pueda realizar
sus procesos en tiempos adecuados, esto afecta directamente en sus envios de
cotizaciones a sus clientes, asi como también las interacciones con su entorno
organizacional y la generacién de informacién para la toma de decisiones por

parte de la gerencia general.



. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.Descripcion de la realidad problematica

En los ultimos anos, los sistemas web conforman una parte muy
importante en las empresas a nivel mundial. La creciente globalizacion,
el proceso de internacionalizacion de las empresas, el incremento de las
competencias en los mercados, asi como la rapidez en el desarrollo de
las tecnologias, promueven a que se optimicen los servicios en el entorno

constantemente.

Esto ocasiona una constante optimizacién y reduccién de los ciclos de
vida de los productos y servicios en cada una de las empresas, haciendo
que la informacion se convierta en un elemento clave para la gestion, asi

como para la supervivencia y crecimiento de la organizacion empresarial.

RTC PERU es una compafiia multinacional con mas de 50 afios de
experiencia como proveedor de materiales para puntos de venta,
dedicandose al desarrollo de estrategias, disefio y produccién de
soluciones para punto de venta, siendo el area de su alcance directo

América Latina.

La principal caracteristica de este negocio es la de poder atender de
manera satisfactoria a los clientes en un tiempo prudencial desde el
registro en una solicitud unica del cliente (SUC) hasta el envio de la
cotizacién y la aprobacion de esta, lamentablemente, los tiempos del ciclo
de vida del SUC son muy largos, tediosos y se suele perder el negocio,
creando una mala imagen en el cliente debido a que su proceso de ventas

pasa por registro manual y mecanizado en la solicitud de productos.

Por ello, el propdsito de este proyecto es proponer la implementacion de
un sistema web para optimizar el proceso de ventas de la empresa RTC
PERU en Lima, en el 2020.



1.2. Formulacion del problema

1.2.1. Problema general

¢ Como influye la implementacion de un sistema web en la
optimizacion del proceso de ventas de la empresa RTC PERU en
Lima, en el 20207

1.2.2. Problemas especificos

1. ¢Como influye la implementacion de un sistema web en la
prospeccion y calificacion del proceso de ventas de la empresa
RTC PERU en Lima, en el 2020?

2. ¢Como influye la implementaciéon de un sistema web en el
seguimiento del proceso de ventas de la empresa RTC PERU
en Lima, en el 20207?

3. ¢Como influye laimplementacién de un sistema web en el cierre

del proceso de ventas de la empresa RTC PERU en Lima, en el
20207

1.3.Objetivos

1.3.1. Objetivo general

Determinar cémo influye la implementacion de un sistema web en
la optimizacién del proceso de ventas de la empresa RTC PERU

en Lima, en el 2020.
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1.3.2.

Objetivos especificos

1. Determinar como influye la implementacion de un sistema web
en la prospeccion y calificacion del proceso de ventas de la
empresa RTC PERU en Lima, en el 2020.

2. Determinar como influye la implementacion de un sistema web

en el seguimiento del proceso de ventas de la empresa RTC
PERU en Lima, en el 2020.

3. Determinar cémo influye la implementacion de un sistema web
en el cierre del proceso de ventas de la empresa RTC PERU en
Lima, en el 2020.

1.4. Justificacion

1.41.

1.4.2.

Tecnoldgica

Proporcionar un sistema web que se adecue a la estructura propia
de la empresa, que optimicen sus procesos de ventas, minimicen
los tiempos de demora y satisfaga los requerimientos cambiantes
que conlleva el crecimiento de esta, ya que RTC PERU debe

mantenerse a la vanguardia de cualquier revolucién tecnoldgica.

Social

Al cliente le resultara beneficioso ya que tendra una eficiente y
rapida atencion a sus pedidos, logrando la satisfaccion de este; asi
mismo el personal administrativo de la empresa tendra un mejor

desempenio laboral.

11



1.4.3.

Econdémica

El disponer de los medios necesarios para el desarrollo de un
sistema web, asi como de personal capacitado para el manejo,
administracion y soporte del mismo, no se incurrira en gastos
adicionales, ya que el Sistema web estara disefiado con una
interfaz amigable, para una utilizacion y aprendizaje rapido por
parte de los usuarios del sistema. Permitiendo de esta manera,

agilizar los procesos de las diversas areas involucradas.

1.5. Delimitantes de la realidad problematica

La delimitacién de nuestro estudio, se basé enfocando nuestra area de

interés para el desarrollo de nuestra investigacion, los que se detallan a

continuacion:

1.5.1.

1.5.2.

1.5.3.

Tedrico
Se da en el proceso de ventas de la Empresa RTC Peru, el cual
presentaba inconvenientes en su normal funcionamiento y manejo

de recursos.

Temporal
Esta investigacion se desarrollé en la empresa RTC Peru, en el
periodo 2019 - 2020.

Espacial

El desarrollo de la investigacion se realizd en el area de Ventas de
la empresa RTC PERU SAC, area que no contaba con la tecnologia
idénea para el manejo de la informacién, sus recursos, asi como
los procesos de venta que se realizaban eran manuales los que no

permitian que se dé un control y una trazabilidad adecuada

12



2.1. Antecedentes

. MARCO TEORICO

2.1.1. Internacional

A.

Allaica [2] en su tesis titulada “Sistema Gestion de relaciones
con los clientes (CRM) en entorno a la web para la
comercializacion de productos del comercial frutas &

verduras D’Jaime en la ciudad de Santo Domingo”.
Resumen:

Tal como indica en su tesis, las empresas comerciales o de
servicios se han visto en la obligacion de implementar un
proceso constante de mejoras, para poder enfrentar a la
competencia, siendo una razén fundamental que las
empresas inviertan y dicho resultado se vea reflejado en el
incremento de las utilidades de la empresa y la satisfaccion

de los clientes externos e internos.

Por ello propuso como fuente de investigacion el estudio de
los procesos administrativos y como propuesta de solucion
la automatizacién de procesos en cuanto al Area de
administracion. La metodologia aplicada en la investigacion

es la siguiente:

e Tipo de investigacion: Aplicada

e Diseno: Descriptivo

e Método: Cuantitativo

e Poblacion: Total de Clientes externos e internos de la
empresa.

e Muestra: Total de poblacion

e Instrumento: Observacion, entrevistas y encuestas.

Conclusion mas relevante:

13



Pudo concluir que toda empresa ya sea publica o privada,
necesita de una aplicacién informatica para controlar con

mayor eficacia los procesos administrativos.
Comentario:

Mediante la investigacion se pudo concluir que un sistema
informatico (CRM) utilizando software libre durante todo el
ciclo de vida de desarrollo del software mejorara
especialmente la atencién al cliente, la eficiencia con la que
se realiza el apoyo y la gestion de control de procesos, la
rapidez que se puede generar una proforma de la misma
manera controlar las ventas ya que a través del sistema se
obtendran reportes y resultados que permita una mejor toma

de decisiones.

. Urrego y Soto [43] en su tesis “Sistema de informacién Web
para agilizar el proceso de radicacidon y registro de
actividades en el Area tecnoldgica para pequefias empresas
(SIPRA)”.

Resumen:

Describen el proceso de creacion el Sistema de Informacion
Web para agilizar el proceso y registro de actividades en el
area tecnoldgica basado en la necesidad de la empresa
SERVIBARRAS, dicho sistema permitira a los usuarios
acceder y gestionar la informacién en tiempo real, y desde
cualquier lugar, dandoles a los funcionarios un &éptimo
servicio de todos los procesos tecnoldgicos que se llevan a

cabo dentro de la aplicacion.

Para el desarrollo y la implementacion de este sistema se
hizo la inclusion de Netbeans como ambiente de desarrollo
ya que nos ofrecia una facilidad al momento de creacién. El

sistema esta desarrollado en PHP y es compatible con

14



MySQL que es el motor de bases de datos que se
implemento ya que el proyecto va dirigido a cualquier tipo de
empresa pequena que necesite organizar las gestiones del
area tecnologica, supliendo las necesidades de desarrollo,
disefio y despliegue, permitiendo alcanzar los objetivos

propuestos.

Asimismo, para este antecedente, los autores consideraron

en el analisis metodoldgico las siguientes caracteristicas:

e Tipo de investigacion: Aplicada

e Diseno: Descriptivo

e Poblacion: Total de usuarios de empresa
SERVIBARRAS

e Muestra: Total de poblacion

e Instrumento: Observacion y entrevistas.

Conclusion mas relevante:

Pudieron concluir que los sistemas de informacion web
presentan gran funcionalidad en diferentes areas de
cualquier empresa, ya que ayudan a disminuir tiempos en

cuanto al procesamiento de la informacion.
Comentario:

Esta investigacion describe el proceso de creacion de un
Sistema Web que le permita agilizar los procesos de un area
de la empresa, dicho sistema les brind6é un éptimo servicio
de todos los procesos tecnoldgicos que se llevan a cabo
dentro de la aplicacion. Para el desarrollo de este sistema
implementaron el paradigma de programacion: MVC
(modelo, vista, controlador), que garantizo la calidad en el
desarrollo, haciendo que el sistema sea robusto, flexible y

amigable para el usuario final. A su vez, hizo uso de la

15



metodologia RUP para que cumpla las necesidades de
desarrollo, disefio y despliegue, permitiendo alcanzar los

objetivos propuestos.

. Moran [33] en su tesis “Desarrollo de un sistema Web para
el control administrativo de los equipos camineros del GAD

Municipal de Pedro Carbo”.
Resumen:

Indicé que el GAD Municipal de Pedro Carbo ha buscado
desarrollar una solucién informatica que le permita realizar
una correcta administracién de solicitudes y tareas que
seran atendidas por el departamento de Obras Publicas a

través de quienes administran los Equipos Camineros.

Dentro del planteamiento de la solucidon, presentd las
facilidades que puede tener el desarrollar un sistema web

frente a un sistema tradicional de escritorio.

Consider6 que el diseno de este sistema posea las
caracteristicas adaptables conocidas como “Responsive
Design”, desarrollando un sistema web con modulos
adaptables que permitié gestionar la atencion de tareas y
solicitudes de los equipos camineros de manera organizada

permitiendo establecer una agenda de actividades.

La metodologia aplicada en la investigacién, de acuerdo a lo

que indica el autor, es la siguiente:

e Tipo de investigacion: Aplicada

e Diseno: Descriptivo

e Poblacion: Total de usuarios del Gobierno Autébnomo
Descentralizado del Municipio de Pedro Carbo

e Muestra: Departamento de Obras Publicas del Gobierno
Auténomo Descentralizado del Municipio de Pedro Carbo

e Instrumento: Entrevistas.
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Conclusion mas relevante:

Con la automatizacién de la gestidn, logré dar el debido
seguimiento y atencion oportuna, mejorando el servicio a la
comunidad, logrando optimizar la planificacion interna del
GAD Municipal.

Comentario:

El uso de esta nueva herramienta informatica pudo permitir
tener un mayor control y desempefio en sus actividades.
Para ello fue necesario disefar un sistema que permita
realizar la correcta administracion y control de las
actividades diarias que deben cumplir los Equipos
Camineros, y que éste se adapte a los recursos informaticos

ya existentes.

2.1.2. Nacional
A. lzquierdo y Lezama [23] en su tesis “Sistema de Informacion
Web y la Mejora en la Gestion de Comercializacion de
Productos Agricolas en la empresa Negocios Corporativos

Iguazu S.A.C. de San José — Pacasmayo”.
Resumen

En su tesis, establecieron como objetivo principal el de
mejorar los procesos de compra y venta de productos
producidos por Negocios Corporativos Iguazu S.A.C.,
mediante el desarrollo e implementacién de este sistema
informatico web. La empresa Negocios Corporativos Iguazu
no contaba con un Sistema Web de Gestion Comercial, es
asi que los procesos no se encontraban bien definidos y eran
desarrollados manualmente; esto generaba grandes
pérdidas de tiempo en registro y control en los procesos de

compra, venta y almacén en la empresa.
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Es por ello que presentaron dicha solucion en la presente
investigacion, la implementacion del sistema se hizo usando
Software Libre, base de datos (MySQL), PHP y JavaScript
como lenguaje de programacion, librerias y una biblioteca

multiplataforma (Bootstrap).

La metodologia aplicada en la investigacion, de acuerdo a lo

que indican los autores, es la siguiente:

e Nivel de investigacién: Analitica

e Disefo: Cuasi experimental

e Poblacion: Total de personal de Negocios Corporativos
Iguazu S.A.C

e Muestra: La muestra utilizd la técnica de muestreo
aleatorio simple, con poblacion finita

e Instrumento: Observacion directa y entrevistas.

Conclusiéon mas relevante:

Con el desarrollo del sistema informatico web se consiguio
reducir en un 68.47% la atencion de una venta, ademas se
logré reducir en un 99.22% el tiempo en la consulta de
existencias de productos, y del mismo modo se logré una
reduccion del 99.17% el tiempo de generacion de reportes
de gestion y finalmente se logré aumentar en un 42.96% el

nivel de satisfacciéon del usuario.
Comentario:

Esta tesis tuvo como objetivo principal el mejorar los
procesos de compra y venta de productos de la empresa,
cuyo desarrollo e implementacién del sistema web permitio
concluir después del estudio, que el proyecto es beneficioso

para la empresa.
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B. Assado y Morales [7] en su tesis “Implementacion de un
Sistema Web de Gestion Comercial para mejorar el proceso

de ventas de la empresa comercial VASGAR”.
Resumen

Tuvieron como finalidad implementar un sistema web de
gestion comercial para mejorar el proceso de ventas, el cual
permite utilizar menos recursos, disminuir los tiempos, evitar
pérdida de datos, mejorar la forma de trabajo, y asi poder
mejorar en la toma de decisiones brindar un mejor servicio a

los clientes.
La metodologia aplicada en la investigacion es la siguiente:

e Nivel de investigacion: Cuantitativa

e Poblacion: Empresa comercial Vasgar

e Muestra: La totalidad del area comercial y de ventas de
dicha empresa

e Instrumento: Entrevistas.

Conclusion mas relevante:

Como conclusion relevante, indicaron que la implementacion
del sistema web de gestidbn comercial permiti6 mejorar el
proceso de ventas, eliminando el flujo de errores que tenian
constantemente, a su vez, permite el sistema realizar la toma

de decisiones ya que pueden sacar los reportes respectivos.
Comentario:

La solucién planteada fue desarrollada aplicando la
metodologia RUP, asi como la programacion en el lenguaje
de PHP, teniendo como apoyo los frameworks de
Codelgniter y Bootstrap en conjunto con algunas librerias de

jQuery, haciendo uso del editor de cédigo Sublime Text y el
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gestor de base de datos MySQL, la cual puede almacenar

una gran cantidad de informacién.

. Quispe y Vargas [38] en su tesis “Implementacién de un
sistema de informacion Web para optimizar la gestion del
area de ventas, compras y almacén de la empresa comercial
‘ANGELITO’ de la ciudad de Chepén”:

Resumen:

El presente informe de tesis de ha sido desarrollado con el
fin de poder demostrar que se puede optimizar la Gestion del
Area de Ventas de dicha Empresa, mediante la
implementacion de un sistema de informacién web logrando
de esta manera que el cliente pueda realizar su pedido de
forma ordenada, logrando que la informacién, acceso y
busqueda del pedido se realicen de la manera mas rapida y
eficiente, acelerando la venta del producto de manera

confiable en tiempo real.

Para la realizacion de este informe de investigacion se han
realizado encuestas y observaciones como técnicas de
recopilacion de datos, las cuales sirvieron como fuente de
informacion para determinar el alcance de la tesis.
Analizaron los diferentes procesos de la Gestion del Area de
Ventas logrando determinar que el principal problema es su
deficiente atencion que brinda al cliente y la falta de
comunicaciéon entre el cliente y las demas areas de la
empresa por lo que da como resultado que el cliente no esté
satisfecho con su atencién por su demasiado tiempo tardio,

desorden y falta de informacion del producto.
La metodologia aplicada en la investigacion es la siguiente:

e Nivel de investigacién: Cuantitativa
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e Poblacion: Empresa comercial ANGELITO
e Muestra: Totalidad de Clientes

e Instrumento: Entrevistas.

Conclusién mas relevante:

Concluyendo que con la realizacion de un Sistema de
Informacién web para la mejora de la Gestién del Area de
Ventas se logra tener un mejor orden de la informacion del
producto y una mejor atencion al cliente muy rapido,
proyectandose a mejorar a muchas empresas Comerciales

en la optimizacion de sus ventas y sus procesos adyacentes.

Comentario:

Esta tesis concluyé con la realizacion de un Sistema de
Informacién web para la mejora de la Gestién del Area de
Ventas donde se logra tener un mejor orden de la
informacion del producto y una mejor atencion al cliente muy

rapido.

2.2.Bases tedricas
2.2.1. Sistema web
El concepto de Sistema web puede definirse tal como nos indica
De Pablos [15] como “un conjunto de recursos [...]
interrelacionados dinamicamente, organizados en torno al objeto
de satisfacer las necesidades de informacion [...] para la gestién y

la correcta adopcién de decisiones”.
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2.2.2.

Segun Whitten, Bentley y Dittman [48] un sistema web es un
conjunto de datos vy, junto a la tecnologia interactuan entre si para
recoger, procesar, almacenar y proveer la informacion necesaria

para el correcto funcionamiento de la organizacion.

Como indica Mesquita [30] los sistemas web tienen por finalidad el
gestionar, almacenar y proveer datos e informaciones que puedan
apoyar los procesos y funciones realizados en la empresa, ademas

de también subsidiar la toma de decisiones.

Respecto a su implementacion, Perurena y Moraguez [37] indican
“Se realiza un estudio experimental de determinados aspectos del
sistema. Reduce el tiempo y costo de desarrollo del producto o
servicio y permite, de esta manera, la realizacién de test con los

usuarios potenciales”.

La forma en como trabaja el sistema web se obtiene simplemente
observando céomo la informacion fluye de una parte a otra de la
misma, y entre ella y su entorno. Desde que un cliente ingresa al
local, hasta que sale de él (con o sin el producto o servicio

deseado), se genera un movimiento de informacion.

Toda la informacion recolectada, elaborada, distribuida y
almacenada (datos de los clientes, proveedores, productos
vendidos), junto con los procesos que manipulan dicha informacién
(generar un pedido, etc.) conforman el sistema de informacion de
la empresa. Su objetivo es el de apoyar los procesos de toma de
decisiones necesarios para desempefar las funciones de negocio

de la empresa de acuerdo con su estrategia.

Proceso de venta
El 4rea de ventas de la empresa RTC PERU, es la encargada de
planear y ejecutar las actividades de ventas, realizando el

seguimiento a los clientes, captando sus requerimientos y
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brindandole soluciones integrales, con el fin de lograr la venta

efectiva.

Conde [11] define el proceso de ventas como una secuencia de
pasos que define previamente la empresa, donde se indican los
diferentes pasos a seguir para la venta de un producto, utilizando
para ello, mecanismos de captaciéon de informacion solicitada al

cliente, para lograr la venta de un producto.

Navarro [34] a su vez, indica que el proceso de ventas de toda
entidad establece ciertos parametros para cumplir con los planes

de venta propuestos que la entidad establece constantemente.

2.3.Marco conceptual

2.3.1. Sistema Web
Los sistemas web se definen como el conjunto de elementos
relacionados y ordenados, segun ciertas reglas que aporta al
sistema objeto; es decir, a la organizacion a la que sirve y que
marca sus directrices de funcionamiento, brindando la informacién
necesaria para el cumplimiento de sus fines, tal como lo indican
Rodriguez y Ronda [52] por ello, este sistema debe recoger,
procesar y almacenar datos, procedentes tanto de la organizacion
como de fuentes externas, con el propdsito de facilitar su
recuperacion, elaboracion y presentacion a través del uso de la

tecnologia para el cumplimiento de los objetivos y metas trazadas.

A partir de esas ideas, Senso [40] define las cuatro caracteristicas

fundamentales de este tipo de sistema:

e Arquitectura. Debido a que utiliza la tecnologia que mueve
Internet para implementar sus servicios, estos sistemas de
informacion cuentan con una arquitectura comun, al
contrario de lo que sucede con otras soluciones creadas
especificamente para trabajar en sistemas aislados.

Favoreciendo que se puedan retroalimentar unas
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aplicaciones de otras, la migracion de datos, asi como la
interconexién de la informacion procedente de diferentes
fuentes, pero que empleen la misma arquitectura.

e Evolucion y desarrollo. Al estar dentro de un entorno tan
dinamico y cambiante, la mayoria de estos sistemas tienen
la necesidad de estar en constante evolucién, presentando
continuas versiones que actualizan las funciones vy
posibilidades de las anteriores.

e E| usuario por encima del sistema. El usuario del entorno
web se ha acostumbrado a recibir la informacion de una
manera concreta y a navegar empleando una serie de
convenciones basadas en su experiencia. Es l6gico pensar
que un sistema de informacion que emplee este entorno se
nutra también de esas experiencias para trasladarlas a su
propuesta de aplicacion web.

e Escalabilidad. Entendida como la habilidad que tiene un
sistema para reaccionar a las necesidades cambiantes
(tanto del usuario como del responsable del servicio y la
informacion que este proporciona) y adaptarse, creciendo de

manera continuada y fluida.

La particularidad que tienen los sistemas web es que pueden crecer
tanto como quiera, puesto que el contexto en el que se mueven,

que es la propia web, se basa en ese principio.

Las caracteristicas fundamentales que constituyen a un Sistema

Web son:

A. Usabilidad
La usabilidad para la web surgié a partir del nacimiento y
desarrollo de Internet como red de comunicacion. Se desarrolld
formalmente a partir del trabajo de Jakob Nielsen, considerado
el "padre de la usabilidad"; es por eso que surgid en el ambito

de estudio Interaccion persona-ordenador como una disciplina
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que busca que los usuarios se sientan comodos al usar un
software determinado, tal como indican Perurena y Moraguez
[37].

A su vez, como indica ISO/IEC 9241 la “Usabilidad es la
eficiencia y satisfaccion con la que un producto permite alcanzar
objetivos especificos a usuarios especificos en un contexto de

uso especifico”.

Otra definicidon del término lo detalla Sanchez [39] que trata de
una medida de la calidad de la experiencia que tiene un usuario
cuando interactua con un producto o sistema. Esto es medido a
través del estudio de la relacion que se produce entre las
herramientas (entendidas en un sitio web como el conjunto
integrado por el sistema de navegacion, las funcionalidades y
los contenidos ofrecidos) y quienes las utilizan, para determinar
la eficiencia en el uso de los diferentes elementos ofrecidos en
las pantallas y la efectividad en el cumplimiento de las tareas

que se pueden llevar a cabo a través de ellas.

La usabilidad universal, es la caracteristica de un sistema que

pretende ser utilizado por:

e El tipo especifico de usuario.
e Latarea para la cual el sistema se ha hecho.

e El contexto en el que se da la interaccion.

Es importante distinguir entre evaluar la usabilidad e ingenieria
de la usabilidad. Como lo indica Hassan [22] la evaluacion de la
usabilidad, es la medida de la facilidad de uso de un producto o
pieza de software. Por su parte, la ingenieria de la usabilidad es
el proceso de investigacion y diseio que asegura que un

producto tenga una buena usabilidad.
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La usabilidad entra en la categoria de requerimiento no
funcional, ya que ésta no puede ser medida directamente, sino
que debe ser cuantificada mediante medidas indirectas o
atributos, tales como el numero de problemas reportados con la

facilidad de uso de un sistema.

Algunos autores, como Beltré [8] en su trabajo muestra una
visidn sobre la aceptabilidad de un producto, la cual se

fundamenta en:

Figura 1. Caracteristicas de la Usabilidad, Beltré [8].

Considerando que:

e Eficacia (effectiveness): Representa la exactitud con la cual
los usuarios alcanzan sus metas especificadas.

e Eficiencia (efficiency): Los recursos gastados con relacion a
la certeza con la cual los usuarios logran las metas.

e Satisfaccién: la comodidad y la aceptabilidad del uso.
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B. Seguridad
Se puede decir que uno de los puntos mas criticos de la
seguridad en Internet son las herramientas que interactuan de

forma directa con los usuarios.

Inicialmente la seguridad fue enfocada al control de acceso
fisico ya que para que se pueda acceder a un computador se

requeria la presencia fisica del usuario frente al sistema.

Posteriormente comienzan a proliferar los sistemas multiusuario
en los cuales un recurso computacional era compartido por
varios usuarios, surgen nuevos riesgos como la utilizacion del
sistema por personas no autorizadas, manipulacién de la
informacion o aplicaciones por suplantacién de usuarios,
aparece un primer esquema de proteccion basado en cédigos
de usuarios y contrasefias para restringir el acceso al sistema,
ademas se establecen distintas categorias de control de acceso
a los recursos, accesos a cierta pagina como brinda privilegios

a diferentes usuarios, como lo indican Montoya y Cafion [32].

Tal como lo indica Mendoza [29] la seguridad sera medida a
través de los parametros y/o criterios que puedan ser utilizados
como referencia, de esta manera, se pueden conocer las

brechas por donde se empieza a perder la seguridad.

C. Disponibilidad
La disponibilidad, tal como indica APSER [3] “se refiere a la
capacidad de garantizar el acceso a personas autorizadas a los

procesos, servicios y datos de los que dispone la empresa”.

En la comunidad de IT, Callejas, Alarcén y Alvarez [10]
mencionan que la métrica empleada para medir la disponibilidad

es el porcentaje de tiempo que un sistema es capaz de realizar
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las funciones para las que esta disefiado. En lo que se refiere a
los sistemas de mensajeria, la disponibilidad es el porcentaje de
tiempo que el servicio de mensajeria esta activo y en
funcionamiento. Se emplea la formula siguiente para calcular

los niveles de disponibilidad:

La disponibilidad suele medirse en “nueves”. Por ejemplo, una
solucién cuyo nivel de disponibilidad sea de “tres nueves” es
capaz de realizar su funcion prevista el 99,9 por ciento del
tiempo, lo que equivale a un tiempo de inactividad anual de 8,76
horas por afio sobre una base de 24x7x365 (24 horas al dia,
siete dias a la semana, 365 dias al ano). En la figura siguiente
de Microsoft [31] se muestran los niveles de disponibilidad

frecuentes que muchas organizaciones intentan conseguir.

Porcentaje de disponibilidad Dia de 24 horas Dia de 8 horas

90% 876 horas (36,5 dias) 291.2 horas (12.13 dias)
95% 438 horas (18,25 dias) 145,6 horas (6,07 dias)
99% 87.6 horas (3,65 dias) 29,12 horas (1,21 dias)
99.9% 8,76 horas 2,91 horas

99.99% 52.56 minutos 17.47 minutos
99,999% ("cinco nueves”) 5,256 minutos 1,747 minutos
99.9999% 31,536 segundos 10,483 segundos

Figura 2. Porcentajes de la disponibilidad y tiempo de inactividad anual.
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2.3.2. Proceso de venta

A. Prospeccion y calificaciéon
Segun Armstrong, Kotler y Muez [6] indican que es el paso en
el proceso de ventas en el cual el vendedor o la empresa

identifican a los clientes potenciales calificados.

Clientes potenciales: Armstrong, Kotler y Muez [6] indican que
los clientes potenciales pueden calificarse observando su
capacidad financiera, volumen de negocio, necesidades

especiales, ubicacion y posibilidades de crecimiento.

B. Cierre
Segun Armstrong, Kotler y Muez [6] indican que es el paso del
proceso de ventas en el que el vendedor pide al cliente que

haga pedidos.

Numero de pedidos de clientes: Se determina como la cantidad
de pedidos realizados en un rango de tiempo determinado, tal
como indica Artal [53].

C. Seguimiento
Segun Armstrong, Kotler y Muez [6] indican que es el paso en
el proceso de ventas en el que el vendedor da seguimiento
después de la venta para asegurarse de la satisfaccion del

cliente y que asi éste repita su transaccion con la empresa.

Satisfaccién del cliente: Medida en que el desempefio percibido
de un producto coincide con las expectativas del comprador, de

acuerdo a Armstrong, Kotler y Muez [6].
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SCRUM

Para Schwaber y Sutherland [45] “Scrum es un marco de trabajo
liviano que ayuda a las personas, equipos y organizaciones a
generar valor a través de soluciones adaptativas para problemas

complejos”.

“‘En este marco de trabajo pueden emplearse varios procesos,
técnicas y métodos. Scrum envuelve las practicas existentes o las
hace innecesarias. Scrum hace visible la eficacia relativa de las
técnicas actuales de gestion, entorno y trabajo, de modo que se

puedan realizar mejoras” [45].

PHP

Segun Cobo, Goémez y Rocha [46] “PHP es un lenguaje
interpretado del lado del servidor que surge dentro de la corriente
denominada codigo abierto (open source). Se caracteriza por su
potencia, versatilidad, robustez y modularidad. Al igual que ocurre
con tecnologias similares, los programas son integrados

directamente dentro del cédigo HTML.

MySQL

Para Gallego [47] “MySQL es, sin duda, la base de datos mas
popular y utilizada a la hora de desarrollar paginas Web dinamicas
y sitios de comercio electronico. Se suele trabajar en combinacion
con PHP, y comparte con éste algunas de las caracteristicas que

lo convierten en una eleccion segura”.
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Patron Modelo-Vista-Controlador

Para Gonzalez y Romero [47] surge con el objetivo de reducir el
esfuerzo de programacién, necesario en la implementacion de
sistemas multiples y sincronizados de los mismos datos, a partir de
estandarizar el disefio de las aplicaciones. El patron MVC es un
paradigma que divide las partes que conforman una aplicacion en
el Modelo, las Vistas y los Controladores, permitiendo la
implementacion por separado de cada elemento, garantizando asi
la actualizacion y mantenimiento del software de forma sencilla y

en un reducido espacio de tiempo

Visual Studio Code

Segun Del Sole [50] “Visual Studio Code ha sido la primera
herramienta de desarrollo multiplataforma de la familia Microsoft
Visual Studio que se ejecuta en Windows, Linux y macOS. Es
gratis, de codigo abierto https://github.com/Microsoft/vscode), y
definitivamente es una herramienta centrada en el codigo, lo que
facilita la edicion de archivos de cédigo y sistemas de proyectos
basados en carpetas, asi como la escritura de aplicaciones moviles

y web multiplataforma en las plataformas mas populares.

2.4.Definicién de términos basicos
La definicion de los términos mas relevantes de esta investigacion, fueron
adquiridas del Glosario de Términos de la Tecnologia de la Informacién
y Comunicacion — TIC de Alfalar Espafa, y de Sage Empresarial —

Espana, los que se detallan a continuacién:

Administrador de base de datos. Persona encargada de velar por la
integridad de los datos y sus asociaciones, asi como de autorizar las

modificaciones que se desee hacer.
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Anadlisis externo de la empresa. Se trata de ir indicando los diferentes
elementos del ENTORNO (macro y micro entorno) que influyen a la

empresa.

Analisis interno de la empresa. Consiste en el estudio o analisis de los
diferentes factores o elementos que puedan existir dentro de una

empresa.

Analisis del entorno de la empresa. El analisis incluye la exploracion

de los factores, que forman el entorno en el cual actua la empresa.

Aplicacién. Programa disefiado para una determinada funcién, como los

procesadores de texto o las plantillas de calculo.

Base de Datos. Conjunto de archivos tratado como una unidad en la que

se guardan datos de diversa indole dependiendo de la aplicacion.

Dato. Representacion de un hecho o idea que puede ser manipulado y

al cual se le puede asignar un significado.

Estrategia de la empresa. Un programa de actuacion a largo plazo, que
determina los objetivos estratégicos de desarrollo de la empresa y que
muestra cdmo lograrlos en forma de objetivos operacionales y tareas a

realizar especificas.

Estructura. Conjunto de relaciones de produccién y cambio de una

sociedad que se desarrolla dentro de un marco institucional.

Gestion comercial. Es el proceso de planificar, organizar, dirigir y
controlar el uso de los recursos y las actividades de trabajo con el
propésito de lograr los objetivos 0 metas de la organizacién de manera

eficiente y eficaz

Lenguaje de programacion. Conjunto de sentencias utilizadas para
escribir secuencias de instrucciones para ser ejecutadas en una

computadora.
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Lenguaje de programacién de alto nivel. Lenguaje de programacion
cercano a la notacion utilizada en problemas o procedimientos. Por
ejemplo, FORTRAN, BASIC, C, PASCAL o Logo.

Lenguaje de programacion de bajo nivel. Lenguaje de programacion
orientado a la maquina. Como los lenguajes de maquina vy

ensambladores.

Procesador de textos. Programa que permite la manipulacion de textos
con formato y que permite generar archivos que conserven el estilo

realizado.

Procesamiento de datos. Secuencia sistematica de operaciones

realizadas sobre datos para obtener un resultado deseado.

Procesamiento en tiempo real. Técnica de procesamiento en que la
actualizacion de los datos afectados por un evento se realiza a medida

que sucede el evento causante.

Proceso. Manipular datos o realizar otras operaciones de acuerdo a un

programa.

Programa. Secuencia de instrucciones que dirige a la computadora a

realizar operaciones especificas para obtener un resultado deseado.

Sistema. Conjunto de elementos interrelacionados que trabajan juntos

para obtener un resultado deseado.

Sociedad de la Informacion. La sociedad de la Informacion es una
evolucion mas de nuestro modelo social y econdmico caracterizado por
el uso, obtencién y almacenamiento de la informacion mediante el uso de
las TICs.

Software. Programas escritos en un lenguaje que la computadora

entiende y puede ejecutar para realizar una tarea.

Software de aplicacion. Programas que realizan las tareas especificas

de procesamiento de datos.
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Software libre. Es el software que respeta la libertad del usuario,
ateniéndose a las 4 libertades que plantea la Free Software Fundation:
De usarlo para el fin que se quiera; De realizar copias; De modificarlo
para ajustarlo a nuestro gusto; De distribuir las mejoras. Adicionalmente
se suele decir que la unica restriccion es que cada uno que reciba ese

software, debe heredar esas libertades.

TIC (Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion). Software,
computadoras y otros dispositivos electrénicos para procesar,

almacenar, transmitir y recuperar informacion.

Usabilidad. Del inglés usability -facilidad de uso- se refiere a la facilidad
con que las personas pueden utilizar una herramienta particular o
cualquier otro objeto fabricado por humanos con el fin de alcanzar un

objetivo concreto.

WWW, WEB o W3 World Wide Web. Sistema de organizacion de la
informacion de Internet a través de enlaces hipertexto. En sentido estricto

es el conjunto de servidores que emplean el protocolo HTTP.
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. HIPOTESIS Y VARIABLES

3.1.Hipétesis

3.1.1.

3.1.2.

Hipétesis general
La implementacion de un sistema web influye significativamente en
la optimizacién del proceso de ventas de la empresa RTC PERU,

en Lima en el 2020

Hipétesis especificas

. Laimplementacion de un sistema web influye significativamente en

la prospeccion y calificacion del proceso de ventas de la empresa
RTC PERU, en Lima en el 2020.

La implementacién de un sistema web influye significativamente en
el seguimiento del proceso de ventas de la empresa RTC PERU,

en Lima en el 2020.
La implementacién de un sistema web influye significativamente en

el cierre del proceso de ventas de la empresa RTC PERU, en Lima
en el 2020.
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3.2. Definicion conceptual de variables

3.2.1.

3.2.2.

Sistema web

Se define como un conjunto formal de procesos que operan sobre
una coleccion de datos estructurados que, con el uso de la
tecnologia, suministran informacién adecuada de manera agil y
ordenada, para el cumplimiento de sus fines, tal como indica

Rodriguez y Ronda [51].

Proceso de venta

Armstrong y Kotler [6] indican que son los pasos que siguen los
vendedores cuando venden, los cuales incluyen prospeccion vy
calificacién, pre aproximacién, aproximacion, presentacion y

demostracién, manejo de objeciones, cierre y seguimiento.
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3.3.Operacionalizacion de variables

Tabla 1 Operacionalizacion de variables

VARIABLE
INDEPENDIENTE

DEFINICION
CONCEPTUAL

DEFINICION
OPERACIONAL

DIMENSIONES

CONCEPTO
DIMENSION

INDICADORES

CONCEPTO DEL
INDICADOR

INSTRUMENTO

SISTEMA WEB

Los sistemas web se
definen como el
conjunto de
elementos
relacionados y
ordenados, segun
ciertas reglas que
aporta al sistema
objeto; es decir, a la
organizacion a la
que sirve y que
marca sus
directrices de
funcionamiento,
brindando la
informacion
necesaria para el
cumplimiento de
sus fines [51].

Los Sistemas Web
se caracterizan por
la usabilidad, la
seguridad y la
disponibilidad del
mismo,
considerando para
ello, el grado de
facilidad de su uso,
el nimero de
incidencias que
pueda afrontary el
tiempo de
ejecucion del
mismo.
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VARIABLE DEFINICION DEFINICION CONCEP'I:O CONCEPTO DEL INSTRUMENTO
DEPENDIENTE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES DIMENSION INDICADORES INDICADOR
Segln Armstrong | El proceso de Segun Armstrongy Los clientes
y Kotler [6] indican | venta se Kotler [6] indica que potenciales pueden
que son los pasos | evaluara es el primer paso en c:;liﬁcarse;j
; < el proceso de ventas observando su
PROCESO pE | 9U€ Siguenlos jtomando en PROSPECCION | F0 " CLIENTES | capacidad financiera,
vendedores cuenta la Y : CUESTIONARIO
VENTA ., p vendedor o la POTENCIALES | volumen de negocio,
cuando vehden, p.rospecuon, CALIFICACION empresa identifican necesidades
los cuales incluyen |cierrey alos especiales, ubicacion y

prospecciéon y
calificacion, pre

seguimiento;
considerando

clientes potenciales
calificados.

posibilidades de
crecimiento [6].
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aproximacion,
aproximacion,
presentacion y
demostracion,
manejo de
objeciones, cierre
y seguimiento.

para ello clientes
potenciales,
pedido y
satisfaccion al
cliente.

Segun Armstrong y
Kotler [6] indica que
es el paso del

Se determina por la
cantidad de pedidos

NP: Nimero de

d t NUMERO DE or cliente realizados pedidos
CIERRE procleso elven as PEDIDOS Zn un raneo de realizados por
en etque e . POR CLIENTE | . g los clientes en
vendedor pide al tiempo. (Artal, 2015, p.
- un rango de
cliente que haga 452) .
. tiempo.
pedidos.
Segun Armstrong y
Kotler [6] indica que
es el paso en el Medida en que el
proceso de ventas o _
desempeno percibido
en el que el
vendedor da de un producto
ATISFACCION | coinci |
SEGUIMIENTO |seguimiento SATISFACCION | coincide con las CUESTIONARIO

después de la venta
para asegurarse de
la satisfaccion del
cliente y que asi éste
repita su transaccion
con la empresa.

DEL CLIENTE

expectativas del
comprador.
(Armstrong y Kotler,
2012, p. G10)
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IV. METODOLOGIA DEL PROYECTO

4.1.Diseno metodologico
La investigacion del tipo Cuasi experimental, tal como indican Hernandez,
Fernandez y Baptista [23] en ella “los sujetos no se asignan al azar a los
grupos ni se emparejan, sino que dichos grupos ya estan conformados
antes del experimento: son grupos intactos”, bajo esa consideracion, esta
investigacion se declarara cuasi experimental, ya que esta investigacion
tiene como objetivo conocer el impacto que tiene un sistema web en el
proceso de ventas de la empresa RTC PERU y en sus d&reas
intervinientes que seran el grupo de estudio, que se encuentran ya

definidas en su organigrama.

A su vez, se necesita analizar la informacién obtenida en diferentes
oportunidades, tal como lo indican Cortéz e Iglesias [12] con la
clasificacion longitudinal se “comparan los datos obtenidos en las
diferentes oportunidades a la misma poblacion o muestra y se pueden
analizar los cambios a través del tiempo de determinadas variables o en
las relaciones entre ellas”, por ello, esta investigacion es de clasificacion

Longitudinal.

Tal como indica Tamayo [42] “es el estudio y la aplicacion de la
investigacion a problemas concretos, en circunstancias y caracteristicas
concretas. Esta forma de investigacion se dirige a su aplicacion inmediata
y no al desarrollo de teorias”, bajo esa consideracion, esta investigaciéon

es del tipo aplicada.

Es de enfoque cuantitativo, ya que, tal como indica Rodriguez [53] se
utilizara la recoleccién de datos para probar la hipétesis, sobre la base

de la medicién y el analisis estadistico para la prueba de teorias.

4.2.Método de investigacion
Esta investigacion tiene a su vez un método deductivo, ya que, tal como

indica Abreu [1] “permite determinar las caracteristicas de una realidad

40



particular que se estudia por derivacion o resultado de los atributos o
enunciados contenidos en proposiciones o leyes cientificas de caracter

general formuladas con anterioridad”.

4.3.Poblacion y muestra

La poblacion sera definida de acuerdo a lo indicado: “es el conjunto de
todos los objetos de estudio que concuerdan con una serie de
especificaciones [...] deben situarse claramente en torno a sus
caracteristicas de contenido, de lugar y en el tiempo” tal como indica
Gbémez [19] en ese sentido, la poblacion para este proyecto de
investigacion comprenderia a la empresa RTC PERU en el Area de

Ventas como se muestra en la tabla 2.

A su vez, sobre la definicibn de muestras probabilisticas, Hernandez,
Fernandez y Baptista [23] nos indican que son “todos los elementos de
la poblacion tienen la misma posibilidad de ser escogidos para la muestra
...y se obtienen por medio de una seleccion aleatoria 0 mecanica de las

unidades de muestreo/analisis”.

En tal sentido, se tomara como una muestra probabilistica, a una
cantidad estimada de clientes y pedidos en el proceso de ventas de la
empresa RTC PERU, como se puede apreciar en las tablas 3 y 5

respectivamente.

Tabla 2 Cantidad de poblacién y tipo.

) CANTIDAD DE TIPO DE
AREA INDICADOR POBLACION | POBLACION
CLIENTES
POTENCIALES
y 219 CLIENTES
SATISFACCION DEL
VENTAS CLIENTE
PROMEDIO DE
PEDIDOS 109 PEDIDOS
POR CLIENTE

Fuente: Elaboracion propia
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Especificamos el tamano de muestra para clientes:

Tabla 3. Poblacién y muestra para encuestas

INDICADOR POBLACION | MUESTRA | UNIDAD DE ANALISIS

CLIENTES POTENCIALES
219 149 AREA DE VENTAS

SATISFACCION AL CLIENTE

Fuente: Elaboracion propia

Poblacion:

La poblacién esta conformada por 219 clientes de la empresa RTC
PERU, Lima 2020.

Tamano de la muestra:

El tamafio de muestra se obtiene segun la siguiente férmula:

N*Z?xS?
n= d2*(N-1)+22 52

Donde:
N = Tamano de la poblacién en estudio = 219
S = Desviacion Estandar estudio de Bendezu = 1.1, Bendezu [9]

Z = valor de la normal estandar, para el nivel de confianza de 95% =
1.96

d = error muestral = 0.1

n = tamano de la muestra = 149

219 * 1.962 * 1.1
0_12*(219—1)+1.962*1.12

Unidad de analisis: Un cliente de la empresa RTC PERU, Lima 2022.
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Especificamos el tamafo de muestra para pedidos registrados:

Tabla 4. Pedidos

INDICADOR POBLACION | MUESTRA | UNIDAD DE ANALISIS

PROMEDIO DE PEDIDOS
109 88 AREA DE VENTAS
POR CLIENTE

Fuente: Elaboracion propia

Poblacion:

La poblacién esta conformada por 109 pedidos de un mes de la empresa
RTC PERU, Lima 2020.

Tamaiio de la muestra:
El tamafio de muestra se obtiene segun la siguiente formula:

N*Z?xS?
n= d2*(N-1)+22 52

Donde:

N = Tamano de la poblacién en estudio = 109

S = Desviacion Estandar estudio de Bendezu = 1.1, Bendezu [9]

Z = valor de la normal estandar, para el nivel de confianza de 95%= 1.96
d = error muestral = 0.1

n = tamano de la muestra = 88

_ 109 * 1.962% * 1.12
n= 0.12*(109-1)+1.962%1.12

Unidad de analisis: Un pedido de la empresa RTC PERU, Lima 2020.
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4.4.Lugar de estudio y periodo desarrollado
El trabajo se desarrollé en la empresa RTC PERU ubicado en la ciudad de

Lima, el periodo de duracion fue de 1 ano.

4.5.Técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos de la

informacion

Para el logro de cada de los objetivos de la investigacion se procedera a
realizar y utilizar las siguientes técnicas e instrumentos, los que se detallan

a continuacion:

En cuanto a las técnicas, se realizara el analisis del comportamiento de los
usuarios con el uso de un Sistema Web para la optimizacion del proceso de
ventas de la empresa RTC PERU, a través de encuestas hacia los clientes
como el grupo objetivo, ya que ellos son la fuente de informaciéon e
interaccion con el vendedor para la toma del registro de su solicitud de
requerimiento sabiendo que antes se realizaba de manera manual y
mecanizada, con lo cual, nos permitira realizar un analisis de los datos
arrojados en la encuesta a realizar, los que, a través de cuadros
comparativos y analisis estadisticos, se sabra el grado de significancia y

valoracion.

En cuanto a los instrumentos, para tener un conocimiento previo de la
situacién actual de la gestién comercial de la empresa RTC PERU se
realizara el llenado de encuestas, los que se complementaran con fichas de

pedidos por cliente en un lapso de tiempo.

Ficha de registro: Segun Valderrama [54] menciona que es un formato donde
se puede recolectar datos en forma sistematica y con una adecuada

estructura para poder manipular los hechos que se observaron.

Por lo tanto, este instrumento nos permiti6 obtener informacion de los
pedidos en un rango de un mes en nuestras visitas diarias para poder

observar el registro en el proceso de ventas en la empresa “RTC PERU”,
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donde se podra determinar el promedio de pedidos por cliente al dividir el
total de pedidos realizados en un rango de tiempo entre el total de clientes
que hicieron algun pedido en ese mismo rango de tiempo. (Ver anexo en la

pagina).

Tabla 5. Método, instrumento y fuente.

AREA INDICADOR METODO | INSTRUMENTO FUENTE

. CLIENTES

VENTAS | SATISFACCION DEL CLIENTE | ENCUESTA| CUESTIONARIO REGISTRADOS
PROMEDIO DE PEDIDOS EICHAJE FICHA DE PEDIDOS

POR CLIENTE REGISTRO REGISTRADOS

CLIENTES

CLIENTES POTENCIALES |ENCUESTA| CUESTIONARIO REGISTRADOS

4.6.

Fuente: Elaboracion propia

Analisis y procesamiento de datos

Validez y confiabilidad

Para determinar la validez y confiabilidad de las fichas, nos indican
Hernandez, Fernandez y Baptista [23] que ésta puede darse a través de la
validez de expertos o face validity, la que refiere que el instrumento de
medicion mide la variable de acuerdo a “voces calificadas”, por ello, éstas
fueron sometidas a juicio de expertos (11), a los que se les consulto y utilizd
sus recomendaciones para la generacion de dichas fichas. De acuerdo a la
ficha sobre la seleccion de muestra, el resultado fue del 100% de aprobacién

por los expertos.

La V de Aiken (Aiken, 1985) es un coeficiente que permite cuantificar la
relevancia de los items respecto a un dominio de contenido a partir de las
valoraciones de N jueces. Este coeficiente combina la facilidad del calculo y
la evaluacion de los resultados a nivel estadistico, tal como lo indica Escurra
[55].
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=5
(n(c-1))

Donde:

V= Coeficiente V de Aiken
S= Suma del si

n= numero de jueces

c= numero de valores de la escala de valoracion

R
V= (11(2-1))

Para la validacion del instrumento se ha utilizado el método de juicio de
expertos, y el coeficiente V de Aiken para calcular el indice obteniéndose el
valor V de Aiken igual 1, por lo tanto, concluimos la validez del instrumento

es bueno.

Tabla 6. Calculo de calificacion de expertos.

CALIFICACIONES DE LOS JUECES
ITEM | Juezl Juez2 Juez3 Juez4 Juez5 Juez6 Juez7 Juez8 Juez9 Juez1l0 Juezll SUMA
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11
3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
4 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11
5 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
6 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11
7 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
8 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11
9 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
10 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11
u 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
12 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Fuente: Elaboracién propia.

46



4.7. Aspectos éticos en investigacion

Nosotros como investigadores respetamos y cumplimos con la normatividad
institucional de la Universidad Nacional del Callao, a nivel nacional e
internacional que regula los procesos de investigacion. Actuan con rigor cientifico
para la validacion, fiabilidad y credibilidad de los métodos, fuentes de consulta y

datos utilizados en las investigaciones que realizan.
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V. RESULTADOS

Se realizaron procesos estadisticos para determinar el grado de influencia, asi

como la validacion de la Hipdtesis General e Hipotesis Especificas, las que se

detallan a continuacion:

5.1.Resultados descriptivos

Los resultados obtenidos se basaron en el desarrollo de las encuestas, para ello,

el puntaje promedio de la evaluacién de los clientes del proceso de ventas antes

de la implementacion de un sistema Web, es de 43.37 y después de la

implementacion de un sistema Web el promedio se incremento6 a 51.23, tal como

se indican en la tabla 7 y figura 3.

Tabla 7. Medidas descriptivas de la evaluacion de los clientes del proceso de Ventas antes y
después de implementado el Sistema Web de la empresa RTC PERU en Lima, en el ano 2020.

Estadisticos descriptivos

P

Minirmo

Maxirmo

Media

Desy. tip.

FROCESO_VEMNTAS_AM
TES

FROCESO_VEMNTAS_DE
SPLUES

M wvalido (segdn lista)

148

148

1448

18

43

51

a7

43,37

51,23

5114

2,610

Fuente: Elaboracion propia.

51.23

52

50

48
46
44
42
40

38

Proceso de ventas antes

Proceso de ventas

despues

B media

Figura 3. Promedio del puntaje de la evaluacion de los clientes del proceso de Ventas antes y
después de implementado el Sistema Web de la empresa RTC PERU en Lima, en el ano 2020.
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En cuanto a la prospeccion y la calificacion antes de la implementacion de un

sistema Web, es de 21.75 y después de la implementacién de un sistema Web

el promedio se incrementd a 24.78, de acuerdo a los resultados obtenidos del

programa SPSS vr.24, como se aprecia en la tabla 8 y figura 4.

Tabla 8. Medidas descriptivas de la prospeccion y calificacion del proceso de Ventas antes y
después de implementado el Sistema Web de la empresa RTC PERU en Lima, en el ano 2020.

Estadisticos descriptivos

M Minimo Maximao Media Desv. tip.
FROSPECCIOM_CALIFIC 149 11 26 21,75 2544
ACIOM_AMTES
PROSPECCION_CALIFIC 149 16 24 2478 2003
ACIOM_DESPUES
M walido (segln lista) 149
Fuente: Elaboracién propia.
2478
25 /
24.5
24 /
235
23
225 _/ 21.75 H media
22 A
215 A
21
20.5 A
20 |
Prospeccion y calificacion Prospeccion y calificacion
antes despues

Figura 4. Promedio del puntaje de la prospeccion y calificacion del proceso de Ventas antes y
después de implementado el Sistema Web de la empresa RTC PERU en Lima, en el ano 2020.
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En cuanto a la satisfaccion de los clientes antes de la implementacion de un

sistema Web, el promedio es de 21.62 y después de la implementacién de un

sistema Web el promedio se incrementd a 26.45, de acuerdo a los resultados

obtenidos del programa SPSS vr.24, como se aprecia en la tabla 9 y figura 5.

Tabla 9. Medidas descriptivas de la satisfaccion del cliente del proceso de Ventas antes y
después de implementado el Sistema Web de la empresa RTC PERU en Lima, en el ano 2020.

Estadisticos descriptivos

M

Minimao

Maximo

Media

Desv. tip.

SATISFACCION_CLIENT
E_AMTES

SATISFACCION_CLIENT
ES_DEPUES

M valido (segdn lista)

148

148

148

]

23

27

30

21,62

26,45

30549

1,431

Fuente: Elaboracion propia.

21.62

Satisfaccion al cliente antes

26.45

Satisfaccion al cliente
despues

B MEDIA

Figura 5. Promedio del puntaje de la satisfaccion del cliente del proceso de Ventas antes y
después de implementado el Sistema Web de la empresa RTC PERU en Lima, en el ano 2020.
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En cuanto al resultado obtenido sobre el fichaje realizado, podemos observar el
numero promedio de pedidos de los clientes antes de la implementacion de un
sistema Web, era de 1.82 pedidos y después de la implementacién de un sistema
Web el promedio se increment6 a 2.76 pedidos en promedio por cada cliente,

como se puede observar en la tabla 10 y su figura 6.

Tabla 10. Medidas descriptivas del numero de pedidos realizados antes y despues de
implementado el Sistema Web de la empresa RTC PERU en Lima, en el afio 2020.

Estadisticos descriptivos

I Minirmo Maxirmo Media Desv. tip.
Cierre_proceso_de_vent g8 1 4 1,82 736
as_antes
Cierre_proceso_de_vent a8 1 a 2,76 844
as_despues
M valido (segldn lista) 88
Fuente: Elaboracién propia.
media
P 2.76
ay
3 - '//
s V77 1.82
.
, V7
e
1.5 I i H media
T
yd
0.5 -
D T
Cierre del proceso antes Cierre del proceso
despues

Figura 6. Promedio del nimero de pedidos realizados antes y después de implementado el
Sistema Web de la empresa RTC PERU en Lima, en el afio 2020.
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5.2. Analisis inferencial

Se ha realizado la prueba de normalidad para todos los datos antes y después
de la implementacion de un sistema Web, el estadistico para lo cual se ha
utilizado es estadistico de Kolmogorov-Smirnov, pues el tamafio de muestra esta
conformado por 149 clientes y para la variable cierre de proceso el tamafo de
muestra estd conformado por 88 registros, en ambos casos el tamafno de

muestra es mayor a 50 datos.

PRUEBA DE NORMALIDAD PARA LA VARIABLE PROCESO DE VENTAS:
Paso 1: Formulacion de Hipétesis

HO: Los datos del proceso de ventas antes de la implementacion de un sistema

Web siguen una distribucién Normal.

H1: Los datos del proceso de ventas antes de la implementacidén de un sistema

Web no siguen una distribucién Normal.

Paso 2: Nivel de significacion
a=0.05

Paso 3: Seleccion de la prueba estadistica:

Kolmogorov-Smirnov

Paso 4: Regla de decision:

Rechazar Ho si el valor p es menor de 0.05

Paso 5: Calculo de la prueba:
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Tabla 11. Prueba de Normalidad de proceso de ventas antes de la implementacion del Sistema

Web.

Pruebhas de normalidad

Kolmogorov-Smirmoy®

Estadistico

i 5.

FROCESO_VENTAS_AN
TES

127

1489 0oo

a. Correccion de la significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracion propia.

Paso 6: Toma de decision y conclusion
DECISION ESTADISTICA: como p=0.000 < 0.05, se rechaza el HO.

CONCLUSION: Los datos del proceso de ventas antes de la implementacién de

un sistema Web no siguen una distribucién Normal.

Histograma

307

204

Frecuencia

20 30

- _.L.-JKI'II_I_

T
40

PROCESO_VENTAS_ANTES

= Mormal

Melia = 43 37
Desviacion tipica=5,114
9

Figura 7. Prueba de Normalidad de proceso de ventas antes de la implementacion el Sistema

Web.
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Paso 1: Formulacion de Hipétesis

HO: Los datos del proceso de ventas después de la implementacion de un

sistema Web siguen una distribucién Normal.

H1: Los datos del proceso de ventas después de la implementacion de un

sistema Web no siguen una distribucion Normal.

Paso 2: Nivel de significacion
a=0.05

Paso 3: Seleccion de la prueba estadistica:

Kolmogorov-Smirnov

Paso 4: Regla de decision:

Rechazar Ho si el valor p es menor de 0.05

Paso 5: Calculo de la prueba:

Tabla 12. Prueba de Normalidad de proceso de ventas después de la implementacién del

Sistema Web.

Pruehas de normalidad

Kolmogorov-Smirnoy®

Estadistico

gl

Si.

PROCESO_VENTAS_DE
SPLIES

130

149

000

a. Correccidon de la significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracién propia.
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Paso 6: Toma de decisidon y conclusion

DECISION ESTADISTICA: como p=0.000 < 0.05, se rechaza el HO.

CONCLUSION: Los datos del proceso de ventas después de la implementacion

de un sistema Web no siguen una distribucién Normal.

Histograma —— Normal

307 Media = 51,23
Desviacion tipica = 2,61
2]

Frecuencia

0 T T T
45 50 55

PROCESO_VENTAS_DESPUES

Figura 8. Prueba de Normalidad de proceso de ventas después de la implementacion del
Sistema Web.

Paso 1: Formulacion de Hipétesis

HO: Los datos de la prospeccion y calificacion del proceso de ventas antes de

la implementacién de un sistema Web siguen una distribucién Normal.

H1: Los datos de la prospeccion y calificacion del proceso de ventas antes de la

implementacion de un sistema Web no siguen una distribucion Normal.
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Paso 2: Nivel de significacion
a=0.05

Paso 3: Seleccion de la prueba estadistica:
Kolmogorov-Smirnov
Paso 4: Regla de decision:

Rechazar Ho si el valor p es menor de 0.05

Paso 5: Calculo de la prueba:

Tabla 13. Prueba de Normalidad de los datos de la prospeccion y calificacion del proceso de
ventas antes de la implementacion del Sistema Web.

Pruebas de normalidad

Kaolmogorov-Smirnoy?
Estadistico gl Sig.

FROSPECCION_CALIFIC 118 144 000
ACIOMN_ANTES

a. Correccion de la significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracién propia.

Paso 6: Toma de decision y conclusion

DECISION ESTADISTICA: como p=0.000 < 0.05, se rechaza el HO.

CONCLUSION: Los datos de la prospeccién y calificacion  del proceso de
ventas antes de la implementacidn de un sistema Web no siguen una distribucién

Normal
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Histograma —— Normal
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Figura 9. Prueba de Normalidad de los datos de la prospeccion y calificacién del proceso de
ventas antes de la implementacion del Sistema Web.

Paso 1: Formulacion de Hipétesis

HO: Los datos de la prospeccion y calificacion del proceso de ventas después

la implementacién de un sistema Web siguen una distribucién Normal.

H1: Los datos de la prospeccion y calificacion del proceso de ventas después de

la implementacién de un sistema Web no siguen una distribucién Normal.

Paso 2: Nivel de significacion
a=0.05

Paso 3: Seleccion de la prueba estadistica:

Kolmogorov-Smirnov
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Paso 4: Regla de decision:

Rechazar Ho si el valor p es menor de 0.05

Paso 5: Calculo de la prueba:

Tabla 14. Prueba de Normalidad de los datos de la prospeccion y calificacion del proceso de
ventas después de la implementacion del Sistema Web.

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov®
Estadistico gl Sig.
206 145 Qoo

FROSFECCION_CALIFIC
ACIOMN_DESPUES

a. Correccion de la significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracion propia.

Paso 6: Toma de decisidon y conclusion

DECISION ESTADISTICA: como p=0.000 < 0.05, se rechaza el HO.

CONCLUSION: Los datos de la prospeccién y calificacion  del proceso de
ventas después la implementacién de un sistema Web no siguen una distribucion

Normal.
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Figura 10. Prueba de Normalidad de los datos de la prospeccion y calificacion del proceso de

ventas después de la implementacion el Sistema Web.

Paso 1: Formulacion de Hipétesis

HO: Los datos de la satisfaccidon de los clientes del proceso de ventas antes de

la implementacién de un sistema Web siguen una distribucién Normal.

H1: Los datos de satisfaccion de los clientes del proceso de ventas antes de la

implementacion de un sistema Web no siguen una distribucion Normal.

Paso 2: Nivel de significacion
a=0.05

Paso 3: Seleccion de la prueba estadistica:

Kolmogorov-Smirnov
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Paso 4: Regla de decision:

Rechazar Ho si el valor p es menor de 0.05

Paso 5: Calculo de la prueba:

Tabla 15. Prueba de Normalidad de los datos de la satisfaccion de los clientes del proceso de
ventas antes de la implementacion del Sistema Web.

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnoy?

Estadistico

gl

Si.

SATISFACCION_CLIENT
E_AMTES

A72

149

000

a. Correccion de la significacidn de Lilliefors

Fuente: Elaboracién propia.

Paso 6: Toma de decision y conclusion

DECISION ESTADISTICA: como p=0.000 < 0.05, se rechaza el HO.

CONCLUSION: Los datos de la satisfaccion de los clientes del proceso de

ventas antes de la implementacidn de un sistema Web no siguen una distribucién

Normal.
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Figura 11. Prueba de Normalidad de los datos de la satisfaccion de los clientes del proceso de
ventas antes de la implementacion del Sistema Web.

Paso 1: Formulacion de Hipotesis

HO: Los datos del seguimiento del proceso de ventas después de la

implementacion de un sistema Web siguen una distribucion Normal.

H1: Los datos del seguimiento del proceso de ventas después de la

implementacion de un sistema Web no siguen una distribucion Normal.

Paso 2: Nivel de significacion
a=0.05

Paso 3: Seleccion de la prueba estadistica:

Kolmogorov-Smirnov
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Paso 4: Regla de decision:

Rechazar Ho si el valor p es menor de 0.05

Paso 5: Calculo de la prueba:

Tabla 16. Prueba de Normalidad de los datos del seguimiento de los clientes del proceso de
ventas después de la implementacion del Sistema Web.

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnoy?

Estadistico gl Sig.

SATISFACCION_CLIENT 180 144 000
ES_DEFLES

a. Correccidon de la significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracion propia.

Paso 6: Toma de decisién y conclusion

DECISION ESTADISTICA: como p=0.000 < 0.05, se rechaza el HO.

CONCLUSION: Los datos del seguimiento del proceso de ventas después de la

implementacion de un sistema Web no siguen una distribucion Normal.
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Figura 12. Prueba de Normalidad de los datos del seguimiento de los clientes del proceso de

ventas después de la implementacion el Sistema Web.

Paso 1: Formulacion de Hipétesis

HO: Los datos del numero de pedidos de los clientes antes de la implementacion

de un sistema Web siguen una distribucion Normal.

H1: Los datos del numero de pedidos de los clientes antes de la implementacion

de un sistema Web no siguen una distribucién Normal.

Paso 2: Nivel de significacion

a=0.05

Paso 3: Seleccion de la prueba estadistica:

Kolmogorov-Smirnov
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Paso 4: Regla de decision:

Rechazar Ho si el valor p es menor de 0.05

Paso 5: Calculo de la prueba:

Tabla 17. Prueba de Normalidad de los datos del numero de pedidos de los clientes antes de la

implementacion del Sistema Web.

Pruebas de normalidad

Kaolmogorov-Smirnoy?

Estadistico

gl

Sig.

Cierre_proceso_de_vent
as_antes

27T

88

000

3. Correccion de la significacian de Lilliefors

Fuente: Elaboracion propia.

Paso 6: Toma de decision y conclusion

DECISION ESTADISTICA: como p=0.000 < 0.05, se rechaza el HO.

CONCLUSION: Los datos del nimero de pedidos de los clientes antes de la

implementacion de un sistema Web no siguen una distribucién Normal.
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Histograma —— Normal
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Figura 13. Prueba de Normalidad de los datos del numero de pedidos de los clientes antes de
la implementacion del Sistema Web.

Paso 1: Formulacion de Hipétesis

HO: Los datos del numero de pedidos de los clientes después de la

implementacion de un sistema Web siguen una distribucion Normal.

H1: Los datos del numero de pedidos de los clientes después de la

implementacion de un sistema Web no siguen una distribucion Normal.

Paso 2: Nivel de significacion
a=0.05

Paso 3: Seleccion de la prueba estadistica:

Kolmogorov-Smirnov
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Paso 4: Regla de decision:

Rechazar Ho si el valor p es menor de 0.05

Paso 5: Calculo de la prueba:

Tabla 18. Prueba de Normalidad de los datos del numero de pedidos de los clientes después
de la implementacion del Sistema Web.

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov®

Estadistico gl Sig.
230 88 000

Cierre_proceso_de_vent
as_despues

a. Correccion de la significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracion propia.

Paso 6: Toma de decisién y conclusion

DECISION ESTADISTICA: como p=0.000 < 0.05, se rechaza el HO.

CONCLUSION: Los datos del nimero de pedidos de los clientes después de la

implementacion de un sistema Web no siguen una distribucion Normal.
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Histograma —— Normal
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Figura 14. Prueba de Normalidad de los datos del nimero de pedidos de los clientes después
de la implementacion del Sistema Web.

5.3.Prueba de hipotesis

Con la prueba de hipoétesis para determinar si los datos siguen una distribucién
Normal, se ha encontrado que los datos no siguen una distribuciéon Normal, por
lo tanto, para probar la hipotesis planteada se utilizara el Estadistico no

paramétrico U Mann- Whitney.

Prueba de Hipoétesis general

Paso 1: Formulacion de Hipotesis

H1: La implementaciéon de un sistema web influye significativamente en la
optimizacion del proceso de ventas de la empresa RTC PERU, en Lima en el
2020.

Ho: La implementacion de un sistema web no influye significativamente en la
optimizacion del proceso de ventas de la empresa RTC PERU, en Lima en el
2020.
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Paso 2: Nivel de significacion
a=0.05

Paso 3: Seleccion de la prueba estadistica:

U Mann- Whitney

Paso 4: Regla de decision:

Rechazar Ho si el valor p es menor de 0.05

Paso 5: Calculo de la prueba:

Tabla 19. Prueba de U Mann- Whitney para el proceso de ventas antes y después de la
implementacion del Sistema Web.

Estadisticos de contraste®

FPROCESO_D

E_VERTAS
LI de Mann-Whitney 1211, 500
WWode Wilcoxon 12386,500
il -13,324
Sig. asintat. (bilateral) oo

a.%Variable de agrupacion:
GRLPO

Fuente: Elaboracién propia.
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Paso 6: Toma de decisidon y conclusion

DECISION ESTADISTICA: como p=0.000 < 0.05, se rechaza el HO.

CONCLUSION: Con un 95% de confianza se puede afirmar que la
implementacion de un sistema web influye significativamente en la optimizacion

del proceso de ventas de la empresa RTC PERU, en Lima en el 2020.

Prueba de Hipodtesis especifica

Hipotesis especifica 1:

Paso 1: Formulacion de Hipétesis

H1: La implementaciéon de un sistema web influye significativamente en la
prospeccion y calificacion del proceso de ventas de la empresa RTC PERU, en
Lima en el 2020.

Ho: La implementacion de un sistema web no influye significativamente en la
prospeccion y calificacion del proceso de ventas de la empresa RTC PERU, en
Lima en el 2020.

Paso 2: Nivel de significacion
a=0.05

Paso 3: Seleccion de la prueba estadistica:

U Man Whitney

Paso 4: Regla de decision:

Rechazar Ho si el valor p es menor de 0.05
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Paso 5: Calculo de la prueba:

Tabla 20. Prueba de U Mann- Whitney para la prospeccion y calificacion del proceso de ventas
antes y después de la implementacion del Sistema Web.

Estadisticos de contraste®

FROSFECCI
oM CALIFICA
IO
LI de Mann-Whitney 3476 500
WWode Wilcoxon 14651 ,500
£ -10,329
Sig. asintat. (bilateral) aono
a. vVariable de agrupacion:

GRUPO

Fuente: Elaboracién propia.

Paso 6: Toma de decision y conclusion

DECISION ESTADISTICA: como p=0.000 < 0.05, se rechaza el HO.

CONCLUSION: Con un 95% de confianza se puede afirmar que la
implementacion de un sistema web influye significativamente en la prospeccion
y calificacién del proceso de ventas de la empresa RTC PERU, en Lima en el
2020.

Hipotesis especifica 2:

Paso 1: Formulacion de Hipétesis
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H1: La implementacién de un sistema web influye significativamente en el
seguimiento del proceso de ventas de la empresa RTC PERU, en Lima en el
2020.

Ho: La implementacion de un sistema web no influye significativamente en el
seguimiento del proceso de ventas de la empresa RTC PERU, en Lima en el
2020.

Paso 2: Nivel de significacion
a=0.05
Paso 3: Seleccion de la prueba estadistica:

U Man Whitney

Paso 4: Regla de decision:
Rechazar Ho si el valor p es menor de 0.05

Paso 5: Calculo de la prueba:

Tabla 21. Prueba de U Mann- Whitney para la satisfaccion del cliente del proceso de ventas
antes y después de la implementacion del Sistema Web.

Estadisticos de contraste®

SATISFACCIO
M_CLIEMTE
Ll de Mann-Whitney 1225,500
Vv de Wilcoxon 12400,500
i -13,367
Sig. asintot. (bilateral) ooo
a.Variable de agrupacion:

GRLUIPO

Fuente: Elaboracién propia.
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Paso 6: Toma de decisidon y conclusion

DECISION ESTADISTICA: como p=0.000< 0.05, se rechaza el HO.

CONCLUSION: Con un 95% de confianza se puede afirmar que la
implementacion de un sistema web influye significativamente en la satisfaccion

del cliente del proceso de ventas de la empresa RTC PERU, en Lima en el 2020.

Hipotesis especifica 3:

Paso 1: Formulacion de Hipétesis

H1: La implementaciéon de un sistema web influye significativamente en el cierre

del proceso de ventas de la empresa RTC PERU, en Lima en el 2020.

Ho: La implementacion de un sistema web no influye significativamente en el

cierre del proceso de ventas de la empresa RTC PERU, en Lima en el 2020.

Paso 2: Nivel de significacion

a=0.05

Paso 3: Seleccion de la prueba estadistica:

U Man Whitney

Paso 4: Regla de decision:

Rechazar Ho si el valor p es menor de 0.05
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Paso 5: Calculo de la prueba:

Tabla 22. Prueba de U Mann- Whitney para el numero de pedidos por clientes antes y después
de la implementacion del Sistema Web.

Estadisticos e conmrastae™

Cisrre_proce
=0
) de Mann-vwWwhitnew 1661 2,500
Wi odle WWilc oxon S528.500
= -F,113
Sig. asintat. (bilat=rall LJOoooO
aS. Wariable de agrupacidan:
SR O

Fuente: Elaboracion propia.

Paso 6: Toma de decision y conclusion

DECISION ESTADISTICA: como p=0.000< 0.05, se rechaza el HO.

CONCLUSION: Con un 95% de confianza se puede afirmar que la
implementacion de un sistema web influye significativamente en el cierre del

proceso de ventas de la empresa RTC PERU, en Lima en el 2020.
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VI. DISCUSION DE RESULTADOS

6.1.Contrastacion y demostracion de la hipotesis con los resultados

Indicador clientes potenciales

Se tuvo como resultado que con la utilizacion del Sistema Web se incrementé
el promedio de clientes potenciales de un 21.75 a 24.78, lo que equivale a

un incremento promedio del 3.03.

Los resultados obtenidos para la presente investigacion comprueban que la
utilizacién de una aplicacion web permite procesar, mostrar informaciéon de
forma dinamica, de facil acceso y de manera oportuna para el usuario,
confirmando que la implementacion de un sistema web influye
significativamente en la prospeccion y la calificacion del proceso de ventas
de la empresa RTC PERU e incrementa el Promedio de clientes potenciales
en 3.03; de los resultados obtenidos se concluye que el Sistema Web

optimiza el proceso de ventas.

Indicador satisfaccion del cliente

Se tuvo como resultado que con la utilizacién del Sistema Web se incremento
promedio de la satisfaccion del cliente de un 21.62 a 26.45, lo que equivale

a un incremento promedio del 4.83.

Los resultados obtenidos para la presente investigacion comprueban que la
utilizacion de una aplicaciéon web permite procesar, mostrar informacion de
forma dinamica, de facil acceso y de manera oportuna para el usuario,
confirmando que Ila implementacion de un sistema web influye
significativamente en el seguimiento del proceso de ventas de la empresa
RTC PERU e incrementa el Promedio de la satisfaccion del cliente en 4.83;
de los resultados obtenidos se concluye que el Sistema Web optimiza el

proceso de ventas.
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Indicador promedio de pedidos por cada cliente

Se tuvo como resultado que con la utilizacion del Sistema Web se incrementé
el Promedio de Pedidos por cada cliente de un 1.82 a 2.76, lo que equivale

a un incremento promedio del 0.94.

Los resultados obtenidos para la presente investigacion comprueban que la
utilizacion de una aplicaciéon web permite procesar, mostrar informacion de
forma dinamica, de facil acceso y de manera oportuna para el usuario,
confirmando que Ila implementacion de un sistema web influye
significativamente en el cierre del proceso de ventas de la empresa RTC
PERU e incrementa el Promedio de Pedidos por cada cliente en 0.94; de los
resultados obtenidos se concluye que el Sistema Web optimiza el proceso

de ventas.

6.2. Contrastacion de los resultados con otros estudios similares

De acuerdo a los resultados de Bendezu [9] en su estudio estadistico
aplicando la Prueba T-Student, tuvo como resultado que la productividad en
Ventas aumentd significativamente, siendo este un crecimiento promedio
satisfactorio, concluyendo de esta forma que el Sistema Web incremento el
porcentaje de ventas en el proceso de ventas en la Botica “Helifarma”
E.l.R.L. Nuestro estudio, a su vez, utilizando la Prueba de U Mann- Whitney,
pudimos concluir con un 95% de confianza que la implementacion de un
sistema web aumenta significativamente el promedio de pedidos por cliente,
influyendo significativamente en el cierre del proceso de ventas de la
empresa RTC PERU, en Lima en el 2020.

A su vez, Vargas [56] en su estudio, pudo comprobar que el uso de una
herramienta tecnoldgica, en ese caso, un Sistema Web para el proceso de
ventas de la empresa CALZATEC EIRL, incrementé el porcentaje de

fidelidad de los clientes en el proceso de ventas, concluyendo de esa manera
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que el sistema Web mejoré el proceso de ventas de dicha empresa. Nuestro
estudio pudo determinar que se dio un aumento significativo en los clientes
potenciales, concluyendo que la implementacion de un sistema web influye
significativamente en la prospeccion y calificacion del proceso de ventas de
la empresa RTC PERU, en Lima en el 2020.

6.3.Responsabilidad ética de acuerdo a los reglamentos vigentes

La presente investigacion considera dentro de sus principales normas éticas,
que se ha desarrollado integramente con lo observado en la realidad
problematica y esta sujeto a los principios éticos establecidos en la

Universidad Nacional del Callao.

La informacion presentada cuenta con el consentimiento del representante
legal de la empresa donde se puede hacer uso de la informacion para efectos

de nuestra investigacion.

También se tuvo en cuenta el cédigo de ética de investigacion de la
Universidad Nacional del Callao, aprobada por resolucion del Consejo
Universitario N°210-2017-CU. tomando en cuenta los principios como son
los indicados: el profesionalismo, la transparencia, la objetividad, la igualdad,
el compromiso, la honestidad y la confidencialidad, con el fin de elaborar un

buen trabajo de investigacion.
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VII. CONCLUSIONES

Se concluye que el sistema web incrementd en 3.03 el promedio de los clientes
potenciales, por lo tanto, se afirma que la implementacién de un sistema web
influye significativamente en la prospeccion y calificacion del proceso de ventas
de la empresa RTC PERU, en Lima en el 2020.

Se concluye que el sistema web incrementd en 4.83 el promedio de la
satisfaccion del cliente, por lo tanto, se afirma que la implementacién de un
sistema web influye significativamente en el seguimiento del proceso de ventas
de la empresa RTC PERU, en Lima en el 2020.

Se concluye que el sistema web increment6 en 0.94 el promedio de los pedidos
por cliente, por lo tanto, se afirma que la implementacion de un sistema web
influye significativamente en el cierre del proceso de ventas de la empresa RTC
PERU, en Lima en el 2020.

Se concluye que el sistema web influye significativamente en la optimizacion del

proceso de ventas de la empresa RTC PERU, en Lima en el 2020.
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VII. RECOMENDACIONES

Se recomienda poder plantear posteriores investigaciones y/o ampliar la ya
existente, con el propésito de poder mejorar el proceso de venta y su otros
relacionados, de esta manera la empresa RTC PERU podra optimizar ain mas
este y sus otros procesos que se relaciones o involucrados con el proceso de
venta.

Se recomienda a la empresa RTC PERU evaluar y desarrollar lo que se ha
obtenido en la investigacién con el fin de que la empresa logre fortalecer su
imagen institucional y estrechar mas aun sus lazos comerciales con los clientes
a fin de alcanzar un posicionamiento soélido en el mercado nacional e
internacional.

Se recomienda realizar procesos de investigacion para poder realizar mas
cambios a fin de adaptar mucho mejor el Sistema Web a la organizacién y poder
agregar mejoras al sistema.

Se recomienda el uso de software libre a fin de reducir significativamente los
costos de inversion y/o mantenimiento del Sistema Web ademas de algunas
caracteristicas que faciliten el uso de los mismos.

Se recomienda capacitar a los usuarios del sistema en el manejo de
herramientas tecnoldgicas, de manera periddica ante las nuevas tendencias para
aumentar su nivel de destreza y disminuir al maximo su disposicion al error en el
uso del Sistema Web.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de consistencia
TEMA: IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA OPTIMIZAR EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA RTC

PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020
Hipétesis general Objetivo general Problema general | Variable | Dimensiones | Indicadores | Instrumento
Determinar como ; Como influve la
La implementacion de influye la imclementaciéz de un
un sistema web influye | implementacion de un spistema web en la
significativamente enla | sistema web en la optimizacién del Sistema
optimizacién del optimizacién del rocF()-:-so de ventas de Web
proceso de ventas de la | proceso de ventas de P la empresa RTC
empresa RTC PERU, la empresa RTC PERU e% Lima. en el
en Lima en el 2020 PERU en Lima, en el o ’
2020. 2020
Hipétesis especificas Objeyyos Problrelmas Variable | Dimensiones | Indicadores | Instrumento
especificos especificos
CUESTIONARIO
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1. La implementacion
de un sistema web
influye
significativamente en la
prospeccion y
calificacion del proceso
de ventas de la
empresa RTC PERU,
en Lima en el 2020

1. Determinar cémo
influye la
implementacién de un
sistema web en la
prospeccion y
calificacion del
proceso de ventas de
la empresa RTC
PERU en Lima, en el
2020.

1. ¢, Como influye la
implementacion de un
sistema web en la
prospeccion y
calificacion del
proceso de ventas de
la empresa RTC
PERU en Lima, en el
20207

2. La implementacién
de un sistema web
influye
significativamente en el
cierre del proceso de
ventas de la empresa
RTC PERU, en Lima en

2. Determinar como
influye la
implementacién de un
sistema web en el
cierre del proceso de
ventas de la empresa
RTC PERU en Lima,

2. ¢, Como influye la
implementacion de un
sistema web en el
cierre del proceso de
ventas de la empresa
RTC PERU en Lima,
en el 20207

el 2020 en el 2020.
3. La implementacién | 3. Determinar como 3. ¢ Como influye la
de un sistema web influye la implementacion de un

influye
significativamente en el
seguimiento del
proceso de ventas de la
empresa RTC PERU,
en Lima en el 2020

implementacién de un
sistema web en el
seguimiento del
proceso de ventas de
la empresa RTC
PERU en Lima, en el
2020.

sistema web en el
seguimiento del
proceso de ventas de
la empresa RTC
PERU en Lima, en el
20207?

Proceso
de
ventas

PROSP$CCION CLIENTES
CALIEICACION POTENCIALES
. NP: Numero de
NUMERO DE pedidos
CIERRE PEDIDOS realizados por
POR CLIENTE | |55 clientes en un
rango de tiempo.
SATISFACCION
seGUIMIENTO | >2TSTASEON | cugsTIonARIO
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Anexo 2:

Instrumentos Validados

JUICIO DE EXPERTO DEL INSTRUMENTO DE
MEDICION

Apellidos y nombres del experto: Argote Silva Carlos Ricardo DNI: 06040946

Institucién donde labora: SMS Perd Cargo: Socio

Especialidad: Contador Piiblico Colegicdo Email: carlos@alg.pe Teléfono: 998090355

Instrumento motivo de evaluacién: “lMPLEMENTACION DE SISTEMA WEB PARA OPTIMIZAR
EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA RTC PERU EN LIMA, EN ELANO 2020”

Nro.

VALIDA

DIMENSION / INDICADORES
si | NO

OBSERVACIONES

PROSPECCION Y CALIFICACION / CLIENTES POTENCIALES

En cuanto al trato con el vendedor: ¢Cudl es su nivel de X
satisfaccion?

¢Estd satisfecho con la agilidad en el tiempo de respuesta que | X
recibe por parte del vendedor?

éQueda satisfecho con el asesoramiento del vendedor a cargo | X
de su cuenta acerca de los productos?

éConsidera usted que el medio de comunicacién en sus oficinas | X
para contacto comercial es el adecuado?

¢Consideras que nuestros productos o servicios pueden X
satisfacer sus necesidades para la compra?

En cuanto a la cotizacién presentada écudl es su nivel de X
satisfaccién?

SEGUIMIENTO / SATISFACCION DEL CLIENTE

Seglin la atencién de nuestro vendedor asignado a su cuenta de | X
su empresa ¢ Cudl es su nivel de satisfaccion?

El tiempo de entrega del producto ¢ Cumplié con su nivel de X
satisfaccion?

La calidad del producto cumplié con sus expectativas X
¢Cumplié con su nivel de satisfaccién?

10

¢Qué probabilidad existe de que recomiende nuestros X
productos a sus conocidos comerciales?

11

¢Cuél es su grado de satisfaccién con nuestro servicio de X
atencién al cliente?

12

¢Cuél es su grado de satisfaccion de la atencidn recibida por X
nuestro servicio de entrega de pedido hacia su empresa?

Sugerencias: Ninguna

Fecha: 06/05/2022
Matricula: 26253

Firma del Experto
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JUICIO DE EXPERTO DEL INSTRUMENTO DE
MEDICION

Apellidos y nombres del experto: /j“"“ (orcta, ,"L ~ Chilia pNi: /1T M2r

Institucion donde labora: S.uoh s - F»-J_,:-- iov LJ—-'irJI (o] # 4 Cargo: ﬁ!’rf}‘fﬂh e L e gag i
Especialidad: /ipwors ol S ommar Email; _\shwmjir) ChFrol ewy _ Telfono: 16772 4032
rd i v

Instrumento motivo de evaluacion: “IMPLEMENTACION DE SISTEMA WEB PARA OPTIMIZAR
EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA RTC PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020

VALIDA
Nro. DIMENSION / INDICADORES o [ NO OBSERVACIONES
PROSPECCION Y CALIFICACION / CLIENTES POTENCIALES
1 En cuanto al trato con el vendedor: ¢Cual es su nivel de
satisfaccion? y 3
2 ¢ Esta satisfecho con la agilidad en el tiempo de respuesta que y, I
recibe por parte del vendedor? | |
. . [
3 ¢Queda satisfecho con el asesoramiento del vendedor a cargo ‘
de su cuenta acerca de los productos? o | y | 1
4 ¢éConsidera usted que el medio de comunicacion en sus oficinas | V
para contacto comercial es el adecuado? | |
5 éConsideras que nuestros productos o servicios pueden ' y [ ‘
satisfacer sus necesidades para la compra? | { |
=, - . —_—
6 En cuanto a la cotizacion presentada ¢ cual es su nivel de ‘ V
satisfaccion? [
SEGUIMIENTO / SATISFACCION DEL CLIENTE
7 Segun la atencion de nuestro vendedor asignado a su cuenta de ¢
su empresa ¢ Cual es su nivel dg satisfacciég? - -
8 El tiempo de entrega del producto ¢ Cumplié con su nivel de
satisfaccion? ly
9 La calidad del producto cumplio con sus expectativas
¢Cumplié con su nivel de satisfaccion? /
10 éQué probabilidad existe de que recomiende nuestros ¥
productos a sus conocidos comerciales?
1 ¢Cudl es su grado de satisfaccion con nuestro servicio de Y
atencion al cliente? \
12 éCudl es su grado de satisfaccion de la atencién recibida por | ¥

nuestro servicio de entrega de pedido hacia su empresa? j

Sugerencias:
7/ / -V
Fecha: (/¢/C// 202 /

7
Firm qAI/ Experto

CLp 12/23
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JUICIO DE EXPERTO DEL INSTRUMENTO DE

MEDICION

Apellidos y nombres del experto: Carlos Baigorria Polo DNI: 08218930

Institucién donde labora: Ibai gorria SAC Cargo: Gerente General Especialidad: Comercio

Email: carlos.baigorria@i-baigorria.com Teléfono: 9812013

Instrumento motivo de evaluacién: “IMPLEMENTACION DE SISTEMA WEB PARA OPTIMIZAR
EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA RTC PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020”

VALIDA
Nro. DIMENSION / INDICADORES s I NG OBSERVACIONES
PROSPECCION Y CALIFICACION / CLIENTES POTENCIALES

1 En cuanto al trato con el vendedor: ¢ Cudl es su nivel de /
satisfaccion? P

2 ¢ Estd satisfecho con la agilidad en el tiempo de respuesta que \;
recibe por parte del vendedor? /

3 ¢Queda satisfecho con el asesoramiento del vendedor a cargo |,
de su cuenta acerca de los productos? §

4 {Considera usted que el medio de comunicacién en sus oficinas
para contacto comercial es el adecuado?

5 ¢éConsideras que nuestros productos o servicios pueden /
satisfacer sus necesidades para la compra?

6 En cuanto a la cotizacién presentada ¢ cual es su nivel de \/
satisfaccion? &
SEGUIMIENTO / SATISFACCION DEL CLIENTE

7 Seglin la atencion de nuestro vendedor asignado a su cuenta de "
su empresa ¢Cual es su nivel de satisfaccion? /

g El tiempo de entrega del producto ¢ Cumplié con su nivel de
satisfaccién?

9 La calidad del producto cumplid con sus expectativas
éCumplio con su nivel de satisfaccién? /

10 ¢Qué probabilidad existe de que recomiende nuestros
productos a sus conocidos comerciales? A

1 ¢Cual es su grado de satisfaccidn con nuestro servicio de N
atencién al cliente? e

12 ¢Cual es su grado de satisfaccién de la atencién recibida por

nuestro servicio de entrega de pedido hacia su empresa?

Sugerencias:

\
i
O

Fecha:

‘fj! ‘ / . ’
iV

Firma d%l Experto
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JUICIO DE EXPERTO DEL INSTRUMENTO DE
MEDICION

Apellidos y nombres del experto: C’Ay&"jf\/l(,(éls C’O nBoveELL j oI DNI: k{( 3320465
Institucion donde labora;  CENS  SAC Cargo: _STE DEIR OO DE MNeded(c
Especialidad: SNG. e SiSTEMAS Email: LUIS 568 @Grinaic Witeléfono: 13625505 Y

Instrumento motivo de evaluacién: “IMPLEMENTACION DE SISTEMA WEB PARA OPTIMIZAR
EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA RTC PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020”

VALIDA

OBSERVACIONES —!
Sl NO

Nro. DIMENSION / INDICADORES

PROSPECCION Y CALIFICACION / CLIENTES POTENCIALES

1 |Encuanto al trato con el vendedor; éCul es su nivel de
satisfaccion?

recibe por parte del vendedor?

3 ¢Queda satisfecho con el asesoramiento del vendedor a cargo

5 | éEstd satisfecho con la agilidad en el tiempo de respuesta que ><
de su cuenta acerca de los productos? >(

4 éConsidera usted que el medio de comunicacion en sus oficinas
para contacto comercial es el adecuado?

5 | ¢Consideras que nuestros productos o servicios pueden
satisfacer sus necesidades para la compra?

5 En cuanto a la cotizacién presentada ¢écual es su nivel de

satisfaccion?
SEGUIMIENTO / SATISFACCION DEL CLIENTE

7 Segin la atencidn de nuestro vendedor asighado a su cuenta de X
su empresa {Cudl es su nivel de satisfaccion?

3 El tiempo de entrega del producto ¢ Cumplié con su nivel de
satisfacciéon?

9 La calidad del producto cumplié con sus expectativas
¢Cumplid con su nivel de satisfaccién?

10 ¢Qué probabilidad existe de que recomiende nuestros
productos a sus conocidos comerciales?

11 ¢Cudl es su grado de satisfaccién con nuestro servicio de
atencion al cliente?

¢Cudl es su grado de satisfaccidn de [a atencidn recibida por
nuestro servicio de entrega de pedido hacia suempresa?

Sugerencias:

Fecha: 06/05/2,022

. . Firma del Experto :
LU opBavi(coy ChteonELL
DM1: 41382065 ciIP!2119%3
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JUICIO DE EXPERTO DEL INSTRUMENTO DE

MEDICION
Apellidos y nombres del experto: 6360611(2 Motk oni: 10305/ 38
Institucién donde labora: A OEOEDIERITE Cargo: ASE302/A Pe Proyvecil

Especialidad: /A/G. /AsDANUDT Emaif:!ﬂwwg%@g[@n'reléfnno: ?5{12311 -

Instrumento motivo de evaluacién: “IMPLEMENTACION DE SISTEMA WEB PARA OPTIMIZAR
EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA RTC PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020”

VALIDA
Nro. DIMENSION / INDICADORES 3 l 5 OBSERVACIONES
PROSPECCION Y CALIFICACION / CLIENTES POTENCIALES

1 | En cuanto al trato con el vendedor: ¢ Cudl es su nivel de ><
satisfaccion?

2 ¢Estd satisfecho con la agilidad en el tiempo de respuesta que X
recibe por parte del vendedor?

2 ¢Queda satisfecho con el asesoramiento del vendedor a cargo X
de su cuenta acerca de los productos?

4 éConsidera usted que el medio de comunicacién en sus oficinas
para contacto comercial es el adecuado? )(

5 éConsideras que nuestros productos o servicios pueden ><
satisfacer sus necesidades para la compra?

g |Encuanto ala cotizacién presentada écudl es su nivel de "
satisfaccion? Y
SEGUIMIENTO / SATISFACCION DEL CLIENTE

2 Segun la atencién de nuestro vendedor asignado a su cuenta de 3
su empresa éCudl es su nivel de satisfaccion? y

g El tiempo de entrega del producto ¢ Cumplié con su nivel de
satisfaccién? )<

9 La calidad del producto cumplié con sus expectativas
&Cumpli6 con su nivel de satisfaccién? /(

10 ¢Qué probabilidad existe de que recomiende nuestros )<
productos a sus canocidos comerciales?

1 ¢Cuél es su grado de satisfaccion con nuestro servicio de
atencion al cliente? )(

12 ¢Cudl es su grado de satisfaccién de la atencidn recibida por X

nuestro servicio de entrega de pedido hacia su empresa?

Sugerencias:

Fecha: @4-05-22

v,

[4
Firma del Experto

Lol 1618 &asde.
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JUICIO DE EXPERTO DEL iINSTRUMENTO DE

MEDICION

Apellidos y nombres del experto: G’Qﬂ@‘) A "UAU"# DNI: //C—)._??J//‘?

Institucién donde labora: /7/?95}9.« .. MAC DA, cargon M@mg/@z

ESPec‘ta'idamQWmih _M%MM
ACr2:757~ po Sictes - e rtedd . Dormcrs L

Teléfono: 7576 AES -
Enm

Instrumento motivo de evaluacién: “IMPLEMENTACION DE SISTEMA WEB PARA OPTIMIZAR
EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA RTC PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020

satisfacer sus necesidades para la compra?

TN R VALIDA BEL }
Nro. DIMENSION / IND!._ADORES RS OBSERVACIONES ‘
1 ) {
PROSPECZION Y CALIFICACION / CLIENTES POTL: {CIALES
1 En cuanto al trato con el vendedor: ¢Cual es su nivel de ]—
satisfaccion? ) >( _| .
2 ¢Esta satisfecho con la agilidad en el tiempo de respuesta que |
recibe por parte del vendedor? o N )( |
3 ¢Queda satisfecho con el asesoramiento dal vandedor a cargo 1)( |
de su cuenta acerca de los productos? [
4 ¢Considera usted que el medio de comunicacion en sus oficinas y
para contacto comercial es el adecuado?
5 ¢Consideras que nuestros productos o servicios puedein X

61 En cuanto a la cotizacion presentada ¢cual es su nivel de
J satisfaccion?

SEGUIMIENTO / SATISFACCION DEL CLIENTE

Segun la atencién de nuestro vendedor asignado a su cuenta de |

7
suempresa ¢ Cual essu nivel de satisfaccién? x lﬁ

P El tiempo de entrega del pfoducto ¢Cumplid con su nivel de X [
satisfaccion? j

s La calidad del producto cumplié con sus expectativas I %
¢Cumplio con su nivel de satisfaccion?

10 ¢Qué probabilidad existe de que recomlende nuestros X
productos a sus conocidos comerciales? |

S ¢Cual es su grado de satisfaccion con nuestro servicio de X

‘atencion al cliente?
12 ¢Cual es su grado de satisfaccion de la atencioén recibida por X

nuestro servicio de entrega de pedido hacia su empresa?

= . \
Sugerencias: 6277/’7”%'— A teate 2orrcle € odriuben . E5 CIn) Loesr 772.0[270_

Fecha: 06 -OS- ??
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JUICIO DE EXPERTO DEL INSTRUMENTO DE

MEDICION

Apellidos y nombres del experto: éélﬂé’ffg’b 64’ Vet 2{/#5 ]

DN _UYobaF2sY

Institucion donde labora: 'IM: DA SANEesT onES Cargo: (q'ﬁ’ﬂ/}{/rf’
Especialidad:/_gOHngw% G LAAmail: g nuug 6@ 6 MALL coffeléfono: 69 175407

Instrumento motivo de evaluacién: “IMPLEMENTACION DE SISTEMA WEB PARA OPTIMIZAR
EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA RTC PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020”

> VALIDA
Nro. DIMENSION / INDICADORES OBSERVACIONES
si [ no
PROSPECCION Y CALIFICACION / CLIENTES POTENCIALES

1 En cuanto al trato con el vendedor: éCudl es su nivel de )
satisfaccién? X

2 ¢ Esta satisfecho con |a agilidad en el tiempo de respuesta que
recibe por parte del vendedor? X

3 ¢Queda satisfecho con el asesoramiento del vendedor a cargo
de su cuenta acerca de los productos? X

4 {Considera usted que el medio de comunicacién en sus oficinas | ,
para contacto comercial es el adecuado? X

5 éConsideras que nuestros productos o servicios pueden
satisfacer sus necesidades para la compra? X

6 En cuanto a la cotizacién presentada écudl es su nivel de X
satisfaccion?
SEGUIMIENTO / SATISFACCION DEL CLIENTE

7 Segun la atencidn de nuestro vendedor asignado a su cuenta de | |
su empresa ¢Cual es su nivel de satisfaccion? X

3 El tiempo de entrega del producto é Cumplio con su nivel de «
satisfaccién?
La calidad del producto cumplié con sus expectativas

9 | 9 : g e X
¢Cumplié con su nivel de satisfacciéon?

10 ¢Qué probabilidad existe de que recomiende nuestros )
productos a sus conocidos comerciales? X

1 ¢Cuadl es su grado de satisfaccién con nuestro servicio de
atencidn al cliente?

12 éCual es su grado de satisfaccion de la atencion recibida por X
nuestro servicio de entrega de pedido hacia su empresa?

Sugerencias:

Fecha: Of DE MAYo DE 2072
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JUICIO DE EXPERTO DEL INSTRUMENTO DE

MEDIC!ON

Apellidos y nombres del experto: ﬂ; TE._Z-_A . K‘DC)EL\‘Q"UL'I rhaﬂDUESDDNI: LlOQ#&‘{Ol

Institucién donde labora: HN DA C

cargo: JEFl=E DE DEST

Esgocialidad: m% SISTEMAS Email: Mﬂ@\upx@r ﬁlgéfono: Q6% H §24

instrumento motivo de evaluacion: “IMPLEMENTACION DE Si>TEMA WEB PARA OPTIMIZAR

| productos a sus conocidos comerciales?

|éCuAl es su giado de satisfaccion con nuestro servicio e
| atencién al cliente?

¢Cual es su grado de satisfaccion de la atencién recibida por
| nuestro servicio de entrega de pedido hacia su empresa?

EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA HTC PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020” d
'- : T 2 4 _ VALIDA
Nro. DIMENSION / INDICADORES 5 [ ND OBSERVACIONES
PROSPECCION Y CALIFICACIOi / CLIENTES POTENCIALES |
| — I E— ; 7,. R e . H
1 En cuanto al trato con «i vendedor: (Cudl es su nivel de / |
satisfaccion? o S ’
2 ¢ Esta satisfe .o con la agilidad en el tiempo de resp..esta que /
recibe por parte del vendedor? )
3 |¢Queda satisfecho con el asesoramiento del ve:;dedor a cargo | / I
de su cuenta acerca de los productos? | |
4 éConsidera uste que el medio de comunicacicn en sus oficinas / |
parz-ontacto comarcial es el adecuado? [ | | -
s iConsideras gue nuestros productos o servicius pueden /
‘ satisfacer sus necesidades para la compra?
6 En cuanto a la cotizacion presentada écudl es su nivel de /
satisfac. In? .
SEGUIMIENTO / SATISFACCION DEL CLIENTE
7 Segun la atencidn de nuestro vendedor asignado a su cuenta de
| su empresa ¢Cudl es su nivel de satisfaccions
8 El tiempo de entrega del producto ¢ Cumplio con su nivel de
satisfarcion? /
| La calidad del producto ct:mplié con sus expectativas |
| Cumplid con su nivel de satisfaccion? _ / l .
10 !J_Qué probabilidad existe de que recomiende wuest-os /

Suge-~ncias: Pevision DEL T I1TULO Metvo di BUALLACLTA .

Fecha: OG— 0s =2022

o S Sisieis

Firma de

96



JUICIO DE EXPERTO DEL INSTRUMENTO DE

MEDICION

Apellidos y nombres del expertdﬁ’M’,?VI//%Q’&M‘ MM“&/DNI ﬂ?fééfff

Institucion donde labora: @4" [ﬂfjjaéguaa(wff Cargo: d"“’“ /1‘{\/

Espemahdadvlf/“e Jtnc[/fﬁ’lﬂ'@ Email: mW/CWMfﬁW/M Teléfono: M

gl At

Instrumento motlvo de evaluacion: “IMPLEMENTACION D%é;'EMA WEB PARA OPTIMIZAR
EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA RTC PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020”

VALIDA B
Nro. DIMENSION / INDICADORES I NO - OBSERVACIONES
PROSPECCION Y CALIFICACION / CLIENTES POTENCIALES
.| En cuanto al trato con el vendedor: éCuél es su nivel de o
.| satisfaccién?
| ¢Estd satisfecho con la agilidad en el tiempo de respuesta que A
recibe por parte del vendedor?
|| ¢Queda satisfecho con el asesoramiento del vendedor a cargo ol
de su cuenta acerca de los productos?
éConsidera usted que el medio de comunicacién en sus oficinas ]
para contacto comercial es el adecuado?
¢Consideras que nuestros productos o servicios pueden o
- |satisfacer sus necesidades para la compra?
é - | En cuanto a la cotizacion presentada écudl es su nivel de v
satisfaccion?
SEGUIMIENTO / SATISFACCION DEL CLIENTE
7 Segln la atencidn de nuestro vendedor asignado a su cuenta de s
~ |suempresa éCudl es su nivel de satisfaccion?
8  El tiempo de entrega del producto éCumplio con su nivel de v
| satisfaccion?
: 9 La calidad del producto cumplié con sus expectativas A
7 | ¢Cumplié con su nivel de satisfaccion?
-~ | :Qué probabilidad existe de que recomiende nuestros O
0% productos a sus conocidos comerciales?
- | sCual es su grado de satisfaccién con nuestro servicio de v
1 atencidn al cliente?
* | ¢cudl es su grado de satisfacciéon de la atencidn recibida por /
2 nuestro servicio de entrega de pedido hacia su empresa?
e = e v ety - L T
. —
Sugerencias:
/22
Fecha: 0 4/& / 2
Firnya del Experto
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JUICIO DE EXPERTO DEL INSTRUMENTO DE

MEDICION

Apellidos y nombres del experto: \A}ONG KVLO K

COPY o QN6

Institucién donde labora: l '\”(A Cﬂ OFS

Especialidad: ‘ABM EM IO@HOS Email: C(,UOO‘]G lﬂgﬁUD\P&- (M Teléfono: 6? 07250 (H"O

cargo: MM [0S MIVAGET

Instrumento motivo de evaluacion: “IMPLEMENTACION DE SISTEMA WEB PARA OPTIMIZAR

EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA RTC PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020”

i VALIDA
Nro. DIMENSION / INDICADORES 5 | o OBSERVACIONES
PROSPECCION Y CALIFICACION / CLIENTES POTENCIALES
1 | Encuanto al trato con el vendedor: ¢Cual es su nivel de
satisfaccion? ) ><
5 ¢Estd satisfecho con la agilidad en el tiempo de respuesta que Y
recibe por parte del vendedor? ]
3 ¢Queda satisfecho con el asesoramiento del vendedor a cargo .
de su cuenta acerca de los productos? >§ ) e |
4 ¢Considera usted que el medio de comunicacion en sus oficinas ><
para contacto comercial es el adecuado?
5 ¢Consideras que nuestros productos o servicios pueden X
satisfacer sus necesidades para la compra?
g |Encuantoa la cotizacién presentada écual es su nivel de
satisfaccion? %
SEGUIMIENTO / SATISFACCION DEL CLIENTE
7 Segun la atencién de nuestro vendedor asignado a su cuenta de |
su empresa ¢Cudl es su nivel de satisfaccion? %
8 El tiempo de entrega del producto ¢ Cumplid con su nivel de
satisfaccion? X
9 La calidad del producto cumplio con sus expectativas
¢Cumplié con su nivel de satisfaccién? ><
10 ¢Qué probabilidad existe de que recomiende nuestros
productos a sus conocidos comerciales? X
11 ¢Cual es su grado de satisfaccion con nuestro servicio de
atencion al cliente? X
12 ¢Cudl es su grado de satisfaccion de la atencidn recibida por x

nuestro servicio de entrega de pedido hacia su empresa?

Sugerencias:

e U081

Firma del Ex pxrto
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Anexo 3: Consentimiento informado

Lima, 01 de marzo del 2019
Sres.

UNIVERSIDAD NACIONAL DEL CALLAO
FACULTAD DE INGENIERIA INDUSTRIAL Y DE SISTEMAS
ESCUELA DE POSGRADO

Presente.

De nuestra consideracion:

Por medio de la presente le hacemos llegar la autorizacidn a la solicitud del
interesado para el uso de nuestra informacién de los proyectos realizados por
RTC PERU, los que seran utilizados exclusivamente para uso académico en el
desarrollo de su tesis:

"SISTEMA DE INFORMACION WEB PARA MEJORAR EL PROCESO DE
REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE PARA LA EMPRESA RTC PERU"

Desarrollado por nuestro colaborador Johan James Huaman Lépez y Cecilia
Carrillo Robles.

A su vez se le autoriza el uso de software, equipos y material académico
aspecializado con los que cuenta la empresa para el desarrollo de tesis.

Atentamente

Jorge Cabrera Gil Grados
Gerente General
RTC PERU SRL
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Pre-Test

ionario

Base de datos — Cuesti

Anexo 4

ESCALA DE LIKERT

PREGUNTAS

to

imien

Segu

Item 12

Item 11

Item 10

Item 9

Item 8

Item 7

Fd

ICacion

Item 6

Item 5

Item 4

Item 3

Item 2

Item 1

DIMENSIONES Prospeccién V' calif

Encuestados
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ESCALA DE LIKERT

PREGUNTAS

to

imien

Segu

Item 12

Item 11

Item 10

Item 9

Item 8

Item 7

Fd

ICacion

Item 6

Item 5

Item 4

Item 3

Item 2

Item 1

DIMENSIONES Prospeccién V' calif

Encuestados

51

52

53

54
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58

59
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62
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64

65

66

67

68

69

70

7l
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74
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:]1]

81

82

83

84

85

86

87

88

89

90

21

92

93

94

95

96

97

98

99

100

101



ESCALA DE LIKERT

PREGUNTAS

to

imien

Segu

Item 12

Item 11

Item 10

Item 9

Item 8

Item 7

Fd

Icacion

Item 6

Item 5

Item 4

Item 3

Item 2

Item 1

DIMENSIONES Prospeccién Y calif

Encuestados

101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120
121
122
123
124
125
126
127
128
129
130
131
132
133
134
135
136
137
138
139
140
iM
142
143
144
145
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147
148
149
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Pos-Test

ionario

Base de datos — Cuesti

Anexo 5

ESCALA DE LIKERT

PREGUNTAS

to

imien

Segu

Item 12

Item 11

Item 10

Item 9

Item 8

Item 7

-

ICacion

Item 6

Item 5

Item 4

Item 3

Item 2

Item 1

DIMENS IONES Prospeccién V' calif

Encuestados

10
11
12
13

14
15
16

17
13
13
20
21
22
23

24
23
26

27
28
29
a0
3l
EN
33

34
33
El

a7
EL]
a9
40

41

42

43

44
45

46

47
43

49

50
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ESCALA DE LIKERT

PREGUNTAS

to

Seguimien

Item 8

Item 12

Item 11

Item 10

Item 9

Item 7

Fd

IcCacion

Item 6

Item 5

Item 4

Item 3

Item 2

Item 1

DIMENS IONES Prospeccién V' calif

Encuestados

51
52
53

54
53
56

57
53
59
1]
61
£2
63

64
£3
1

67
£8
69
70

71

72

73

74
73

K

i7
78

79

a0
a1
a2
a3

a4
a3
26

a7
a8
29
a0
91
92
93

94
93
96

97
98
EE]
100
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ESCALA DE LIKERT

PREGUNTAS

to

imien

Segu

Item 12

Item 11

Item 10

Item 9

Item 8

Item 7

I

iIcacion

Item 6

Item 5

Item 4

Item 3

Item 2

Item 1

DIMENSIONES Prospeccién Vi calif

Encuestados

101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
1139
120
121
122
123
124
125
126
127
128
129
130
131
132
133
134
135
136
137
138
139
140
141
142
143
144
145
146
147
148
149
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Anexo 6: Base de datos — Fichaje Pre-Test y Pos-Test

FICHA DE REGISTRO - PROMEDIO DE PEDIDOS POR CLIENTE

EMPRESA INVESTIGADA

RTC PERU

DIMENSION

CIERRE

FECHA DE INICIO

1/10/2019

2/1/2020

FECHA FINAL

31/10/2019

31/1/2020

PRE TEST

POS TEST

P1

[

[48]

P2

P3

P4

P5

P&

P7

P8

P9

P10

P11

P12

P13

P14

P15

P16

P17

P18

P19

P20

P21

P22

P23

P24

P25

P26

P27

P28

NN (BN WIIN (P W PR N NN RN R R W N R RN e

Wl (oW (W W NN (W NN (W 4 (W W (RN (W W W NN N (W N
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FICHA DE REGISTRO - PROMEDIO DE PEDIDOS POR CLIENTE

EMPRESA INVESTIGADA

RTC PERU

DIMENSION

CIERRE

FECHA DE INICIO

1/10/2019

2/1/2020

FECHA FINAL

31/10/2019

31/1/2020

PRE TEST

POS TEST

P29

2

3

P30

P31

P32

P33

P34

P35

P36

P37

P38

P39

P40

P41

P42

P43

Pa4

P45

P46

pa7

P48

P49

P50

P51

P52

P53

P54

P55

P56

P57

P58

WIN RPN, RN IR IR R RWR 2R WIIN 2 (NN

LM RN (W (NN W W W (N NN W s (W RN WR (W 5N W IW = (o (N
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FICHA DE REGISTRO - PROMEDIO DE PEDIDOS POR CLIENTE

EMPRESA INVESTIGADA

RTC PERU

DIMENSION

CIERRE

FECHA DE INICIO

1/10/2019

2/1/2020

FECHA FINAL

31/10/2019

31/1/2020

PRE TEST

POS TEST

P59

2

3

P60

P61

P62

P63

P64

P65

P66

P67

P68

P69

P70

P71

P72

P73

P74

P75

P76

P77

P78

P79

P80

P8l

P82

P83

P84

P85

P86

P87

P88
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P WD (W (I W s (NN W0 [0 RN N (s (0 (s NN W W= (W
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Anexo 7: Desarrollo marco de trabajo SCRUM

Registrar usuarios

uSo001

REGISTRAR USUARIOS

El sistema debe permitir registrar usuarios, con la posibilidad de poderlos

modificar desde el usuario administrador.

Estimacién 10 Dependencias
Prioridad P1
CRITERIOS

1. Deben completarse todos los campos del formulario de registro.
2. El nombre del usuario debe tener al menos 8 caracteres.

3. El usuario debe tener al menos 6 caracteres.

4. La contrasefa debe tener al menos 6 caracteres.

5. Se debe asociar al usuario con un perfil.

6. Se debe colocar una foto del usuario.

7. Debe tener el estado de inactivo o activo.

8. Se debe registrar el ultimo login al sistema.

9. Se debe registrar la ultima fecha de modificacion.

Fuente: Elaboraciéon propia
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PROTOTIPO

Agregar usuario

& Ingresar nombre

a Ingresar usuario

& Ingresar contrasefia

& | Selecionar perfil ~
SUBIR FOTO

Seleccionar archivo | Ninguno ...hivo selec.

Peso maximo de la foto 2MB

Salir Guardar usuario

Fuente: Elaboracion propia
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Iniciar sesioén

US002

INICIAR SESION

generadas en el registro de usuario.

Como usuario del sistema, debe poder iniciar sesion mediante las credenciales

Estimacién 8 Dependencias uS001
Prioridad P1
CRITERIOS

de error.

poder ingresar al sistema.

ingresar, vuelva a intentarlo.

1. Todos los campos usuario y contrasefia deben ser completados para

2. Al introducir un usuario incorrecto el sistema debe mostrar un mensaje

3. Alintroducir la contrasefa incorrecta, debe mostrar el mensaje error al

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

Ingresar al sistema
Usuario 3

Contrasena

Ingresar

Fuente: Elaboracion propia
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Registrar clientes

uSo003

REGISTRAR CLIENTES

estuvieran registrados, pero no pueden eliminarlos.

El usuario del sistema, debe poder registrar clientes y modificar los que ya

Estimacién 10 Dependencias uS002
Prioridad P1
CRITERIOS

) 0N

o

1. Debe completar todos los campos del registro de clientes.
El nombre del cliente debe tener al menos 20 caracteres.
El nUmero de ruc debe tener al menos 10 caracteres.

Los campos de departamento, provincia, distrito, direccidn, deben
tener al menos 20 caracteres.

La persona de contacto debe tener al menos 20 caracteres.

7. El campo de correo debe tener al menos 20 caracteres.

8. El campo de fecha debe contener la fecha de registro o modificacion
del cliente.

9. El campo de estado debe tener el estado de inactivo o activo.

6. Los campos de teléfono deben tener al menos 9 caracteres y no debe
contener letras.

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

Agregar cliente
& Ingresar nombre
= Ingresar RUC
M | Selecionar Pais v
v Ingresar direccion
g Ingresar provincia
9 Ingresar distrito
Q Ingresar direccién
& Ingresar nombre de persona de contacto
9 Ingresar cargo
. Ingresar teléfono
= Ingresar email

Fuente: Elaboracion propia
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Registrar tipo de productos

uSo004

REGISTRAR TIPO DE PRODUCTOS

El usuario del sistema debe poder registrar los tipos de productos.

Estimacién 12 Dependencias uS002
Prioridad P2
CRITERIOS

1. Todos los campos deben ser llenados

2. El Id de tipo de producto debe ser asignado de forma automatica.
3. El nombre de tipo de producto debe tener al menos 12 caracteres

4. El campo de estado debe tener el estado de inactivo o activo.

Fuente: Elaboraciéon propia
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PROTOTIPO

Agregar tipo de producto

e Ingresar producto

Salir

Guardar producto

Fuente: Elaboracion propia
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Registrar productos

uUSo005 REGISTRAR PRODUCTOS

El usuario del sistema debe poder registrar los productos.

Estimacién 12 Dependencias uS002
Prioridad P2
CRITERIOS

1. Todos los campos deben ser llenados.
2. El Id de producto debe ser asignado de forma automatica.

3. El nombre de producto debe tener al menos 12 caracteres

4. El campo de estado debe tener el estado de inactivo o activo.

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

Agregar producto

e Ingresar producto

Salir

Guardar producto

Fuente: Elaboracion propia
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Registrar tipo de estimacion

US006

REGISTRAR TIPO DE ESTIMACION

El usuario del sistema debe poder registrar el tipo de estimacion.

Estimacién 8 Dependencias uS002
Prioridad P3
CRITERIOS

1. Todos los campos deben ser llenados.
2. El Id de estimacién debe ser asignado de forma automatica.
3. El nombre de estimacién debe tener al menos 12 caracteres.

4. El campo de estado debe tener el estado de inactivo o activo.

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

Agregar Estimacion

& Ingresar nombre

Salir

Guardar Estimacién

Fuente: Elaboracion propia
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Registrar nivel de disefo

uSo007

REGISTRAR NIVEL DE DISENO

El usuario del sistema debe poder registrar el tipo de estimacion.

Estimacién 8 Dependencias uS002
Prioridad P3
CRITERIOS

1. Todos los campos deben ser llenados.

2. El Id de nivel de disefio debe ser asignado de forma automatica.
3. El nombre de nivel de diseno debe tener al menos 12 caracteres.

4. El campo de estado debe tener el estado de inactivo o activo.

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

Agregar Nivel

& Ingresar nombre

Salir

Guardar Nivel

Fuente: Elaboracion propia
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Registrar tipo de embalaje

uSo008

REGISTRAR TIPO DE EMBALAJE

El usuario del sistema debe poder registrar el tipo de embalaje.

Estimacién 8 Dependencias uS002
Prioridad P4
CRITERIOS

1. Todos los campos deben ser llenados.
2. El Id de embalaje debe ser asignado de forma automatica.
3. El nombre de embalaje debe tener al menos 12 caracteres.

4. El campo de estado debe tener el estado de inactivo o activo.

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

Agregar Embalaje

& Ingresar nombre

Salir Guardar Embalaje

Fuente: Elaboracion propia
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Registrar paises

USo009 REGISTRAR PAISES

El usuario del sistema debe poder registrar los paises.

Estimacién 8 Dependencias uS002
Prioridad P4
CRITERIOS

1. Todos los campos deben ser llenados.
2. El Id de pais debe ser asignado de forma automatica.

3. El nombre de pais debe tener al menos 12 caracteres.

4. El campo de estado debe tener el estado de inactivo o activo.

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

Agregar Pais

g Ingresar nombre

Salir

Fuente: Elaboracion propia
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Registrar solicitud

uSo010 REGISTRAR SOLICITUD

El usuario del sistema debe poder realizar el registro de la solicitud.

Estimacién 10 Dependencias uS002
Prioridad P5
CRITERIOS
1. Todos los campos deben ser llenados.
2. El Id de la solicitud debe ser asignado de forma automatica.
3. El cédigo de la solicitud debe ser asignado de forma automatica.
4. Los campos con check box de disefio, estimacion, y otros pueden ser

seleccionados a libre eleccion.

Los campos de cliente, pais nivel de disefio, tipo de producto, tipo de

estimacion, nombre de producto y tipo de embalaje se pueden

seleccionar de una lista desplegable.

6. El campo de marca debe almacenar el nombre de la marca con al
menos 20 caracteres.

7. El campo descripcion y detalle deben almacenar hasta 100 caracteres.

8. El campo imagen debe almacenar la imagen de referencia de la
solicitud

9. El campo fecha de creacion debe almacenar la fecha de registro.

10.El campo de estado debe tener el estado de inactivo o activo.

o

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

egistrar Soli Unica de Clientes

I. PARA SER LLENADO POR EL GERENTE DE CUENTA

2. DESCRIPCION DEL SERVICIO SOLICITADO

[ Seleccionar srchive

Detalie

3. ESPECIFICACIONES.

g Y Precio de venta Potencial de Ventas

Dispenser Exhibidar Comunicador

€. Dimensiones Referenciales

Frente

D. Materlales Propuestos

£ Tipode Embalaje: | Seleccionar Tipo de Embalaje v

4. OBSERVACIONES GENERALES

1. DATOS GENERALES. Disedia Estimacidn Otros

Cliente: | Seleccionar cliente Marca

Pals: | Seleccionar Pals v Tipo deProducta: | Seleccionar Producto ~
Nivel de Diseflo: | Seleccionar Nivel de Disefic v Nombre del Producto: | Selecclonar producto

Tipo de Estimaciin:

Fondc

Seleccionas

Il. PARA SER LLENADO POR EL GERENTE COMERCIAL

No

1. NIVEL BE URGENCIA Muy Urgente Urgente Hormal  Fast Track

Salir

Fuente: Elaboracion propia
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Mantenimiento de contrasena

uUSo011

MANTENIMIENTO DE CONTRASENA

El administrador del sistema es el unico que puede cambiar la contrasena de

los usuarios.

Estimacién 7 Dependencias uSo001
Prioridad P5

CRITERIOS

1. La contrasena debe tener al menos 6 caracteres

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

& Claudia Baca

Fuente: Elaboracion propia
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Mantenimiento de usuarios

USo012

MANTENIMIENTO DE USUARIOS

El administrador del sistema debe ser capaz de modificar el registro de

usuarios, colocar el perfil o poner inactivo a un usuario.

Estimacién 12 Dependencias uS001
Prioridad P1
CRITERIOS

1. Deben completarse todos los campos del formulario de registro.

2. El nombre del usuario debe tener al menos 8 caracteres.

3. El usuario debe tener al menos 6 caracteres.

4. La contrasefna debe tener al menos 6 caracteres.

5. Se debe asociar al usuario con un perfil.

6. Se debe colocar una foto del usuario.

7. Debe tener el estado de inactivo o activo.

8. Se debe registrar el ultimo login al sistema.

9. Se debe registrar la ultima fecha de modificacion.

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

Editar usuario

- Manuel San Miguel

@ msanmiguel

[~ R

& | Jefelng ~
SUBIR FOTO

Seleccionar archivo | Ninguno ...hivo selec.

Peso maximo de |a foto 2MB

Salir Modificar usuario

Fuente: Elaboracion propia
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Registrar de clientes

USo013 MANTENIMIENTO DE CLIENTES

El administrador del sistema puede agregar datos en el registro de los clientes.

Estimacién 12 Dependencias uS003
Prioridad P1
CRITERIOS

> 0N

o

. Debe completar todos los campos del registro de clientes.

El nombre del cliente debe tener al menos 20 caracteres.
El nUmero de ruc debe tener al menos 10 caracteres.

Los campos de departamento, provincia, distrito, direccidén, deben
tener al menos 20 caracteres.

La persona de contacto debe tener al menos 20 caracteres.

Los campos de teléfono deben tener al menos 9 caracteres y no debe
contener letras.

El campo de correo debe tener al menos 20 caracteres.

El campo de fecha debe contener la fecha de registro o modificacién
del cliente.

El campo de estado debe tener el estado de inactivo o activo.

Fuente: Elaboracion propia

133




PROTOTIPO

Editar cliente

& GLORIA
= 0

™ Pery

v LIMA

9 LIMA

v LA VICTORIA

v Reptiblica de Panama 2461

& Carlos Escobal

) Gerente Trade

LW 0

= cescobal@gloria.com.pe
Salir

Guardar cambios

Fuente: Elaboracion propia
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Mantenimiento de tipo de productos

USo014

MANTENIMIENTO DE TIPO DE
PRODUCTOS

El administrador del sistema puede agregar datos en el registro de tipo de

productos.

Estimacién 15 Dependencias US004
Prioridad P2

CRITERIOS

1. Todos los campos deben ser llenados.

2. El Id de producto debe ser asignado de forma automatica.
3. El nombre de producto debe tener al menos 12 caracteres

4. ElI campo de estado debe tener el estado de inactivo o activo.

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

Editar tipo de producto

Q@ RACK Customizado

Salir

Guardar cambios

Fuente: Elaboracion propia
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Mantenimiento de productos

USo015

MANTENIMIENTO DE PRODUCTOS

El administrador del sistema puede agregar datos en el registro de productos.

Estimacién 15 Dependencias US005
Prioridad P2
CRITERIOS

1. Todos los campos deben ser llenados.
2. El Id de producto debe ser asignado de forma automatica.
3. El nombre de producto debe tener al menos 12 caracteres

4. El campo de estado debe tener el estado de inactivo o activo.

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

Editar producto

Salir

e PORTAFICHE TERMOFORMADO PULP

Guardar cambios

Fuente: Elaboracion propia
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Mantenimiento tipo de estimacion

US016

MANTENIMIENTO TIPO DE ESTIMACION

El administrador del sistema puede agregar datos en el registro de tipo de

estimacion.

Estimacién 12 Dependencias US006
Prioridad P3

CRITERIOS

1. Todos los campos deben ser llenados.

2. El Id de estimacién debe ser asignado de forma automatica.
3. El nombre de estimacion debe tener al menos 12 caracteres.

4. ElI campo de estado debe tener el estado de inactivo o activo.

Fuente: Elaboraciéon propia
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PROTOTIPO

Editar Estimacion

& Budgetary

Salir

Guardar cambios

Fuente: Elaboracion propia
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Mantenimiento nivel de diseno

USo017

MANTENIMIENTO NIVEL DE DISENO

El administrador del sistema puede agregar datos en el registro de nivel de

diseno.

Estimacién 12 Dependencias uSo07
Prioridad P3

CRITERIOS

1. Todos los campos deben ser llenados.

2. El Id de nivel de disefio debe ser asignado de forma automatica.
3. El nombre de nivel de disefo debe tener al menos 12 caracteres.

4. ElI campo de estado debe tener el estado de inactivo o activo.

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

Editar Nivel

& Hoja de Venta

Salir

Guardar cambios

Fuente: Elaboracion propia
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Mantenimiento tipo de embalaje

uSo018

MANTENIMIENTO TIPO DE EMBALAJE

El administrador del sistema puede agregar datos en el registro de tipo de

embalaje.

Estimacién 12 Dependencias uS008
Prioridad P4

CRITERIOS

1. Todos los campos deben ser llenados.

2. ElId de embalaje debe ser asignado de forma automatica.
3. El nombre de embalaje debe tener al menos 12 caracteres.

4. El campo de estado debe tener el estado de inactivo o activo.

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

Editar Embalaje

& Caja Exportacian

Salir

Guardar cambios

Fuente: Elaboracion propia
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Mantenimiento de paises

uUSo019

MANTENIMIENTO DE PAISES

El administrador del sistema puede agregar datos en el registro de paises.

Estimacion 12 Dependencias US009
Prioridad P4
CRITERIOS

1. Todos los campos deben ser llenados.

2. El Id de pais debe ser asignado de forma automatica.
3. El nombre de pais debe tener al menos 12 caracteres.

4. El campo de estado debe tener el estado de inactivo o activo.

Fuente: Elaboraciéon propia
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PROTOTIPO

- Perl

‘ Salir ‘

Editar cliente

Guardar cambios

Fuente: Elaboracion propia
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Mantenimiento de solicitud

UsS020

MANTENIMIENTO DE SOLICITUD

El administrador del sistema puede agregar datos en el registro de solicitud.

Estimacion 15 Dependencias uso10
Prioridad P5
CRITERIOS

1. Todos los campos deben ser llenados.

2. ElId de la solicitud debe ser asignado de forma automatica.

3. El codigo de la solicitud debe ser asignado de forma automatica.

4. Los campos con check box de disefio, estimacion, y otros pueden ser seleccionados
a libre eleccion.

5. Los campos de cliente, pais nivel de disefio, tipo de producto, tipo de estimacion,
nombre de producto y tipo de embalaje se pueden seleccionar de una lista
desplegable.

6. El campo de marca debe almacenar el nombre de la marca con al menos 20
caracteres.

7. El campo descripcion y detalle deben almacenar hasta 100 caracteres.

8. El campo imagen debe almacenar la imagen de referencia de la solicitud

9. El campo fecha de creacion debe almacenar la fecha de registro.

10. El campo de estado debe tener el estado de inactivo o activo.

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

Editar Solicitud Unica de Clientes

I. PARA SER LLENADO POR EL GERENTE DE CUENTA

1. DATOS GENERALES \/ Disefio  \g# Estimacién otros N° Solicitud. 0000000034

Cliente: | BACKUS ~ Marca: | PEPSI Parte de un Kit: si ¥ No

Pais: | Per( ~ Tipo de Producto: | POP Estandar v Tipo de Estimacién: | Definitiva ~
v Nombre del Producto: | AFICHE TERMOFORMADO v

Nivel de Disefio: | Hoja de Venta

2. DESCRIPCION DEL SERVICIO SOLICITADO

AFICHE PARA RESTAURANTES Y BODEGAS Ninguno ...hivo selec.

Detalle:

Fuente: Elaboracion propia
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Configuracion

US021

CONFIGURACION

El administrador, tiene la opcidén de modificar todas las opciones del sistema

como clientes, tipos de productos, productos, paises, usuarios, etc.

Estimacién 15 Dependencias uUS001
Prioridad P5
CRITERIOS

debido error al presionar el botén “Guardar”.

1. Al ingresar un valor principal ya registrado, comprobar que muestra el

2. Sino se completan todos los campos obligatorios, comprobar que

muestra el debido error al presionar el boton “Guardar”.

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

e Administrador

Embalaje Administrar Solicitud

Estimacion @ Inicio > Administrar Solicitud

Agregar Solicitud
1arios

Mostrar| 10 v registros Buscar:

Trazabilidad
Nombre Nombre

Solicitud # |t codigo Cliente Marca Producto Fecha Acciones
Histérico Ningin dato disponible en esta tabla

Mostrando registros del 0 al 0 de un total de 0 Anterior Siguiente

Productos

Fuente: Elaboracion propia
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Trazabilidad

US022

TRAZABILIDAD

Los usuarios del sistema pueden visualizar las trazabilidades de todas las
solicitudes ingresadas, asi mismo muestran las fechas de su registro,

aprobacioén, programacion y desarrollo.

Estimacién 10 Dependencias uSo010
Prioridad P6
CRITERIOS

1. Debe mostrarse las trazabilidades de todas las solicitudes ingresadas.
2. Debe mostrarse la fecha de registro de cada solicitud.

3. Debe mostrarse la fecha de aprobacion de cada solicitud.

4. Debe mostrarse la fecha de programacion de cada solicitud.

5. Debe mostrarse la fecha de desarrollo de cada solicitud.

Fuente: Elaboracion propia
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PROTOTIPO

Administrar Trazabilidad

@ Inicio > Administrar Trazabilidad

Mostrar 10 v registros

# |% Nro Solicitud

Mostrando registros del 0 al 0 de un total de 0

Nombre Solicitud

ID Usuario

Ningln dato disponible en esta tabla

Buscar:

Fecha

e Administrador

Acciones

Anterior

Siguiente

Fuente: Elaboracion propia
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Histérico

US023

HISTORICO

ingresadas por los vendedores.

Los usuarios del sistema pueden visualizar el historico de las solicitudes

Estimacién 10 Dependencias uSo010
Prioridad P6
CRITERIOS

el sistema.

1. Deben visualizarse en el formulario todas las solicitudes ingresadas en

2. Deben visualizarse en modo de vista previa de manera individual cada

una de las solicitudes ingresadas en el sistema.

Fuente: Elaboraciéon propia
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PROTOTIPO

Histdrico de Solicitudes

@ Inicio > Historico de Solicitudes
Mostrar 10 hd registros
# l: codigo Cliente

Mostrando registros del 0 al 0 de un total de 0

Nombre Marca Nombre Producto

Ningun dato disponible en esta tabla

Buscar:

Fecha

6 Administrador

Acciones

Anterior Siguiente

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 8: Diagrama de clases del sistema

db_ric_pais

db_rtc clientes db_ric roles
db_rtc.niveldisenio

db_rtc_estimacion

db_rtc trazabilidad

db_ric tippembalaje

db_ric_tipoproducto

db_rtc_cotizacion

db_ric producto W

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 9: Diagrama fisico de la base de datos

A2 idpais: int 7 idsolicitud: int 4% ideliente: int
nompais: varchar{200) codigo: ar(50) nomcliente: varchar(G00)
estado int ckdisenio: char(2) ruc: int

ckestimacion

pais: varchar(d
ckotros: chari2) departamento:

niveldisenio idcliente: int provincia: varcha
— - nommarca; varchar(200) | I distrito: varchar(255)
2 idnivel: int ; : T il .
z . idnomproducto: varchar(200) direccion: varchar(300)
nomnivel: . ) o
2 idpais: int personacontacto: varchar(300)
estado int 3
tipoproducto: int cargo: varchary

tipoestimacion: int telefono: int
niveldisenio: int correo: v
partekitsi: char
partekitno:

char

) fecha: timestamy
ar(2) estado: int

% idestimacion: int

nomestimacion: varchar T descripcion: varcha pN /
estado: int imagen: varchar(G00)
s drcktipo: char(2)
drcktipodetalle: varchar(G00) ﬁ idcotizacion: int

tipoembalaje dreknum: char2) codigoCot:

. — drcknumdetalle: v idsolicitud: varch
7 idembalaje: int . ) ,
# I I fecksi: char(2) codigo: ©
nomembalaje; I T 5 s ; 2
. fecksidetalle: w2 (600} idUsuario:
estado: int ) o .
v feckno: char(2) idclients: int
fecknodetalle: varchar] nomProducto: varchar(400)

cantestimadamax: varchar G000 nomMarca: varchar300)

tipoproducto precioventa: char(50) H H descripcionCot: varcha
éQ idtipoproducto: int potencialventa: cha imagenCot - )
nomtipoproducto: varchar otrascantidades: char50) cantidad: varchar(200)
estado: int ckdispenser: char(2) preciolnitario:
ckexhibidor (2) precioTotal: v
ckeomunicador fechaReqistro: date
producto dralto: char fechaGeneracion: dat
. n drfrente: char estado: char(2)
33 idproducto: int 7 ;
drfondo: char(s50) revisado: char(2)

nomproeducto: w2

_ materialpropuesto: vistaRpt char2)
estado: int : !
tipoembalaje: int ~ A
observaciones: varchar(
muyurgente: char(2 .
trazabilidad P idroles: int
: = - nomrol; varcharf:
% idtrazabilidad: int :

] i estado: int

idsolicitud: int

nombre: v gerentecta int

estado: (50) H | idgerentecom: int

fecha: timastamp(0) estado: varchars

idusuario: int fecha_creacion: datetimea{0)

. . ' 2 idiint

fase: varcharis0) ;
nomusuario:

nombre: tex

usuario: t=x

password: t=x

peril: text

| foto: text

estado: int

ultimo_login: datetime0)
fecha: timestamp(l)

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 10: Diagrama légico de la base de datos

db_ric_pais
A idpais: INTEGER
nompais. NATIONAL CHARACTER VARYING
estado INTEGER

db_ric.niveldisenio
&2 idnivel: INTEGER
nomnivel: NATIONAL CHARACTER VARYING
estado INTEGER.

db_rtc estimacion

49 idestimacion INTECER
nomestimacion: NATIONAL CHARACTER VARYING
astado INTEGER.

db_rtc_tipoembalaje

42 idembalaje’ INTEGER
nomembalaje: NATIONAL CHARACTER VARYING
estado. INTEGER.

db_rtc.tipoproducto

&2 idtipoproducto: INTEGER
nomtipoproducto: NATIONAL CHARACTER VARYING
estado INTEGER

db_rtc.producto

& idproducto: INTEGER
nomproducto: NATIONAL CHARACTER VARYING
eslado. INTEGER

db_rtc trazabilidad

ﬁ idtrazabilidad INTEGER
idsolicitud: MATIOMNAL CHARACTER VARYING
nombre: NATIONAL CHARACTER VARYING
estado. NATIONAL CHARACTER VARYING
fecha; TIMESTAMP
idusuario: (INTEGER
fase: NATIONAL CHARACTER VARYING
diastranscurridos: NATIONAL CHARACTER VARYING

db_rtc solicitud

¥ idsolicitud. INTEGER.
codigo: NATIOMAL CHARACTER VARYING
ckdisenio: NATIONAL CHARACTER
ckestimacion: NATIONAL CHARACTER
ckotros: NATIONAL CHARACTER
idcliente. INTEGER
nommarca: NATIONAL CHARACTER VARYING
idnomproducto: NATIONAL CHARACTER VARYING
idpais: INTEGER.
tipoproducts INTECER
tipoestimacion: NTEGER
niveldisenio’ INTEGER
partekitsi: NATIONAL CHARACTER
partekitno: NATIONAL CHARACTER
descripcion. NATIONAL CHARACTER VARYING
imagen: NATIONAL CHARACTER VARYING
drektipo: NATIONAL CHARACTER
drektipodetalle: NATIONAL CHARACTER VARYING
dreknum: NATIONAL CHARACTER
dreknumdetalle: NATIONAL CHARACTER VARYING
fecksi: NATIONAL CHARACTER
fecksidetalle: NATIONAL CHARACTER VARYING
feckno: NATIONAL CHARACTER
fecknodetalle: NATIONAL CHARACTER VARYING
cantestimadamax NATIONAL CHARACTER VARYING
precioventa: NATICNAL CHARACTER
potencialventa: NATIONAL CHARACTER
ofrascantidades: NATIONAL CHARACTER
ckdispenser. NATIONAL CHARACTER
ckexhibidor NATIONAL CHARACTER
ckeomunicador. MATIONAL CHARACTER
dralto; NATIONAL CHARACTER
drirente: NATIONAL CHARACTER
driondo: NATIONAL CHARACTER
materialpropuesto: MATICHNAL CHARACTER VARYING
tipeembalaje INTECGER
tipoembalajedetalle: MATIONAL CHARACTER VARYING
observaciones: NATIONAL CHARACTER VARYING
muyurgente: NATIONAL CHARACTER
urgente: NATIONAL CHARACTER
normal: NATIONAL CHARACTER
fasttrack: NATIONAL CHARACTER
gerentecta: NTECER
idgerentecom: INTEGER
estado MATIONAL CHARACTER VARYING
fecha_creacion. TIMESTAMP
sustento. MNA AL CHARACTER VARYING
archivol: NATIONAL CHARACTER VARYING
archivo2: NATIONAL CHARACTER VARYING
cotizacion: NATIONAL CHARACTER VARYING
descripcionCotizacion: NATIONAL CHARACTER VARYING
imagenCotizacion: MATIONAL CHARACTER VARYING

db_ric clientes
42 Idcliente: INTEGER
nomcliente: NATIONAL CHARACTER VARYING
ruc: INTEGER
pais: NATIONAL CHARACTER VARYING
departamento. NATIONAL CHARACTER VARYING
provincia: NATICNAL CHARACTER VARYING

H distrito: NATIONAL CHARACTER WVARYING
diraccion: NATICNAL CHARACTER VARYING

cargo: NATIONAL CHARACTER VARYING
telefono: INTEGER

comeo; NATIONAL CHARACTER VARYING
fecha: TIMESTAMP

estado: INTEGER

personacontacto: NATIONAL CHARACTER VARYING

\ 7
d c_cotizacion
4 ideotizacion: INTECER
codigoCot: NATIONAL CHARACTER VARYING
idsolicitud: NATIONAL CHARACTER VARYING
codigo: NATIONAL CHARACTER VARYING
idUsuario: NATIONAL CHARACTER VARYING
idcliente: INTECER
nomProducio; NATIONAL CHARACTER VARYING
nommMarca: NATIONAL CHARACTER VARYING
H descripcionCot: NATIGNAL CHARACTER VARYING
imagenCot NATICHAL CHARACTER VARYING
cantidad: NATIONAL CHARACTER VARYING
precioUnitario: NATIONAL CHARACTER VARYING
precioTotal MATIONAL CHARACTER VARYING
fechaRegistro. TIMESTAMP
fechaGeneracion STAMP
‘estado; NATIONAL CHARACTER
revisado: NATIONAL CHARACTER
vistaRpt: NATIONAL CHARACTER
\ J/

idroles: INTEGER
nomrol: NATIGNAL CHARACTER VARYING
estado: INTEGER

db_ric_usuarios
&2 id INTEGER
nombre: NATIONAL CHARACTER VARYING
usuario: NATIONAL CHARACTER VARYING
password: MATIOMAL CHARACTER VARYING
perfil: NATIONAL CHARACTER WARYING

foto: NATIONAL CHARACTER VARYING
estado INTEGER.
ultimo_legin: TIMESTAMP
fecha: TIMESTAMP

¥

Fuente: Elaboracion propia

157



Anexo 11: Diccionario de la base de datos

Aqui se muestran los campos de la tabla “cliente”, columna, tipo de dato y

descripcion.
Columna Tipo de dato Descripcion
idcliente Int (11 Ic_llsa\;ﬁeprlmana que almacena el cédigo de
nomcliente Varchar Almacena el nombre de cliente.
(600)
ruc Int (11) Almacena el RUC del cliente
ais Varchar Almacena el nombre del pais de origen del
P (300) cliente.
departamento Varchar Almacena el nombre del departamento de la
P (255) direccion del cliente.
rovincia Varchar Almacena el nombre de la provincia de la
P (255) direccion del cliente.
distrito Varchar Almacena el nombre del distrito de la
(255) direccién del cliente.
direccion zg%r(c):;ar Almacena la direccion fiscal del cliente.
ersonacontacto Varchar Almacena el nombre de la persona de
P (300) contacto del cliente.
carao Varchar Almacena el nombre del cargo de contacto
9 (300) del cliente.
telefono Int (11) Almacena el numero de contacto del cliente.
correo Varchar Almacena la direccion de correo electrénico
(300) del contacto del cliente.
fecha timestamp Almacena la fecha del registro del cliente.
estado Int (11) !\/Iues_tra el estado del cliente activo o
inactivo.
Fuente: Elaboracion propia
N e Tipo Unico |Empaquetado| Columna
clave
PRIMARY BTREE Si No idcliente

Fuente: Elaboracion propia
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Aqui se muestran los campos de la tabla “estimacién”, columna, tipo de dato y

descripcion.
Columna Tipo de dato Descripcion

idestimacion Int (11) Llave primaria que almacena el
codigo del registro estimacion.

nomestimacion Varchar (400) Almacgna g! numero de registro
de estimacion.
Muestra el estado del registro

estado Int (11) de estimacion si esta activo o
inactivo.

Fuente: Elaboracion propia

Nombre de la clave Tipo Unico | Empaquetado Columna
PRIMARY BTREE |Si No idestimacion

Fuente: Elaboracion propia

Aqui se muestran los campos de la tabla “nivel de disefio”, columna, tipo de

dato y descripcion.

Columna Tipo de dato Descripcion
idnivel Int (11 Llave primaria que almaciena el codigo
del registro nivel de disefio.
nomnivel Varchar (400) Almacena_ el~nombre de registro de
nivel de disefo.
estado Int (11 Mue.stra~ el (lestad,o de_I reglgtro (_je nivel
de disefo si esta activo o inactivo.

Fuente: Elaboracion propia

Nombre de la

clave Tipo

Unico

Empaquetado

Columna

PRIMARY

BTREE

Si No

idnivel

Fuente: Elaboracion propia
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Aqui se muestran los campos de la tabla “pais”, columna, tipo de dato y

descripcion.
Columna Tipo de dato Descripcién
idpais Int (11) Llave primaria que almacena el cddigo
del registro pais.
nompais Varchar (200) g\larinsacena el nombre de registro de
estado Int (11) I\/.Iues’Era eI_ estado de_I registro de pais
si esta activo o inactivo.

Fuente: Elaboracién propia

Nombre de la clave

Tipo

Unico | Empaquetado Columna

PRIMARY

BTREE

Si No

idpais

Fuente: Elaboracién propia

Aqui se muestran los campos de la tabla “producto”, columna, tipo de dato y

descripcion.
Columna Tipo de dato Descripcion

idproducto Int (11) Llave primaria que almacena el codigo
del registro producto.

nomproducto | Varchar (600) Almacena el nombre de registro de
producto.

estado Int (11) Muestra el.esta’do d_el reglstro_de
producto si esta activo o inactivo.

Fuente: Elaboracién propia

Nombre de la clave

Tipo

Unico

Empaquetado

Columna

PRIMARY

BTREE

Si

No

idproducto

Fuente: Elaboracién propia
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Aqui se muestran los campos de la tabla “roles”, columna, tipo de dato y

descripcion.
Columna Tipo de dato Descripcion

idroles Int (11) LI’a\{e primaria que almacena el
codigo del registro roles.

nomrol Varchar (400) Almacena el nombre de registro de
roles.

estado Int (11) Muestr.a el 'estaQO de! reglgtro de
roles si esta activo o inactivo.

Fuente: Elaboracién propia

Nombre de la clave

Tipo

Unico | Empaquetado Columna

PRIMARY

BTREE

Si No idroles

Fuente: Elaboracién propia

Aqui se muestran los campos de la tabla “solicitud”, columna, tipo de dato y

descripcion.
Columna Tipo de dato Descripcion
idsolicitud Int (11 Ialea\éilir::riltrgna que almacena el codigo
codigo Varchar (50) Alchena el codigo de registro de la
solicitud.

o Muestra el estado del registro de roles
ckdisenio Char (2) si esta activo o inactivo.
ckestimacion Char (2)
ckotros Char (2)
idcliente Int (11) Ialea\éﬁgg{:nea que almacena el cédigo
nommarca Varchar (300) /SA(I)rI?Cailﬁjedna el codigo de registro de la
idnomproducto Varchar (300) Iagvr?agf;(i)srtar gepa;(;q(;uecilmacena el codigo
idpais Int (11 Llave foranea que almacena el cédigo

P del registro pais.

tipoproducto Int (11)

161




tipoestimacion

Int (11)

niveldisenio Int (11)

partekitsi Char (2)

partekitno Char (2)

descripcion Varchar (900) | 4occriian o a sofiitud,
Almacena la grafica con extension de

imagen Varchar (600) |imagenes para el registro de la
solicitud.

drcktipo Char (2)

drektipodetalle  [Varchar (600)  [acena a informacion de detalle de

drcknum Char (2)

drcknumdetalle Varchar (600)

fecksi Char (2)

fecksidetalle Varchar (600) Q:E)n;ucgsr]t?) ?ei:];o;giiﬁfg_ de material

feckno Char (2)

fecknodetalle Varchar (600) Q:E)n;ucgsr]t?) ?ei:];o;giiﬁfg_ de material

cantestimadamax |Varchar (600) erom;uceesrlg l(jaei?;cos'miiﬁig); de material

precioventa Char (50)

potencialventa Char (50)

otrascantidades Char (50)

ckdispenser Char (2)

ckexhibidor Char (2)

ckcomunicador Char (2)

dralto Char (50)

drfrente Char (50)

drfondo Char (50)

materialpropuesto  |Varchar (900) Almacena la informacién de material

propuesto de la solicitud.

tipoembalaje

Int (11)

tipoembalajedetalle

Varchar (600)

Almacena la informacion de detalle de
embalaje de la solicitud.
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observaciones  |Varchar (900) [ 2T TS .
muyurgente Char (2)
urgente Char (2)
normal Char (2)
fasttrack Char (2)
gerentecta Int (11)
idgerentecom Int (11)
estado Varchar (50) REGISTRADO
fecha_creacion datetime CURRENT_TIMESTAMP
Fuente: Elaboracion propia
Nombre de la clave Tipo Unico | Empaquetado Columna
PRIMARY BTREE |[Si No idsolicitud

Fuente: Elaboracién propia

Aqui se muestran los campos de la tabla “tipo de embalaje”, columna, tipo de

dato y descripcion.

Columna Tipo de dato Descripcion

Llave primaria que almacena el codigo

idembalaje Int (11) del tipo de embalaje.

Almacena el nombre del registro de

nomembalaje [Varchar (400) embalaje

Muestra el estado del registro de

estado Int (11) embalaje si esta activo o inactivo.

Fuente: Elaboracion propia

Nombre de la clave Tipo Unico | Empaquetado Columna

PRIMARY BTREE |Si No idembalaje
Fuente: Elaboracién propia
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Aqui se muestran los campos de la tabla “tipo de producto”, columna, tipo de

dato y descripcion.

Columna Tipo de dato Descripcion
I Llave primaria que almacena el
idtipoproducto Int (11) codigo de tipo de producto.
nomtipoproducto |Varchar (400) Almacena el nombre del registro tipo

de producto.

estado

Int (11)

Muestra el estado del registro de tipo
de producto si esta activo o inactivo.

Fuente: Elaboracién propia

Nombre de la clave

Tipo

Unico

Empaquetado Columna

PRIMARY

BTREE |Si

No idtipoproducto

Fuente: Elaboracién propia

Aqui se muestran los campos de la tabla “Trazabilidad”, columna, tipo de dato

y descripcion.

Columna

Tipo de dato

Descripcion

idtrazabilidad

Int (11)

Llave primaria que almacena el
codigo de trazabilidad.

idsolicitud Int (11) Llave foranea del codigo de solicitud.
nombre Varchar (50) Almacena el nombre de trazabilidad.
estado Varchar (50) Muest@ el es_tado’del reglstro de_ la
trazabilidad si esta activo o inactivo.

. Almacena las fechas de registro de
fecha timestamp la trazabilidad.
idusuario Int (11) Llave foranea del codigo del usuario.
fase Varchar (50) Almacena las fases de la

trazabilidad.

diastranscurridos

Varchar (50)

Almacena el registro de los dias

transcurridos de la trazabilidad.

Fuente: Elaboracién propia

Nombre de la clave

Tipo

Unico

Empaquetado Columna

PRIMARY

BTREE |Si

No idtrazabilidad

Fuente: Elaboracién propia
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Aqui se muestran los campos de la tabla “Usuarios”, columna, tipo de dato y

descripcion.
Columna Tipo de dato Descripcion
Iq Int (11) Llaye primaria que almacena el id del
registro de usuario.
Nombre text Almacena el nombre de usuario.
Usuario text Almacena el nombre de usuario.
password text Almacena la contrasefa del usuario.
Perfil text Muestra el listado del rol de usuario.
Foto text Almacena la imagen de usuario.
Estado Int (11) Mu_estra leI egtado del usuario si esta
activo o inactivo.
ultimo_login datetime
Fecha timestamp CURRENT_TIMESTAMP
Fuente: Elaboracién propia
Nombre de la clave Tipo Unico | Empaquetado Columna
PRIMARY BTREE No id

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 12: Listado de tareas o Product Backlog

Listado de tareas que se realizaron en el proyecto con caracteristicas que han
sido priorizadas y contiene descripciones breves que representan los
entregables del desarrollo del sistema web.

Empresa RTC PERU
Proyecto IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA
OPTIMIZAR EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA
RTC PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020
Scrum
Master
Product
Owner
ID User Story Estimation
US001 | Registrar usuarios 10
US002 | Iniciar sesién 8
USO003 | Registrar clientes 10
US004 | Registrar tipo de productos 12
USO005 | Registrar productos 12
USO006 | Registrar tipo de estimacion 8
USO007 | Registrar nivel de disefio 8
US008 | Registrar tipo de embalaje 8
USO009 | Registrar paises 8
USO010 | Registrar solicitud 10
US011 | Mantenimiento de contrasefia 7
US012 | Mantenimiento de usuarios 12
US013 | Mantenimiento de clientes 12
US014 | Mantenimientos de tipo de productos 15
US015 | Mantenimiento de productos 15
US016 | Mantenimiento tipo de estimacién 12
US017 | Mantenimiento nivel de disefio 12
US018 | Mantenimiento tipo de embalaje 12
US019 | Mantenimiento de paises 12
US020 | Mantenimiento de solicitud 15
US021 | Configuracion 15
US022 | Trazabilidad 10
US023 | Historico 10
TOTAL 253

Fuente: Elaboracion propia
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Empresa RTC PERU

Proyecto IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA
OPTIMIZAR EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA
RTC PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020

Scrum
Master
Product
Owner
ID User Story Estimation | Priority | Sprint
USO001 | Registrar usuarios 10 P1 1
US002 | Iniciar sesién 8 P1 1
USO003 | Registrar clientes 10 P1 1
US004 | Registrar tipo de productos 12 P2
USO005 | Registrar productos 12 P2
USO006 | Registrar tipo de estimacion 8 P3
USO007 | Registrar nivel de diseno 8 P3
USO008 | Registrar tipo de embalaje 8 P4
USO009 | Registrar paises 8 P4
US010 | Registrar solicitud 10 P5
US011 | Mantenimiento de contrasefia 7 P5
US012 | Mantenimiento de usuarios 12 P1 1
US013 | Mantenimiento de clientes 12 P1 1
USO014 | Mantenimiento tipo de productos 15 P2
USO015 | Mantenimiento de productos 15 P2
US016 | Mantenimiento tipo de estimacion 12 P3
US017 | Mantenimiento nivel de disefio 12 P3
US018 | Mantenimiento tipo de embalaje 12 P4
US019 | Mantenimiento de paises 12 P4
US020 | Mantenimiento de solicitud 15 P5
US021 | Configuracion 15 P5
US022 | Trazabilidad 10 P6
US023 | Histdrico 10 P6

Fuente: Elaboracion propia
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Sprint 1

ID User Story Task e Day 1 Day 2 Day 3 Day 4 Day 5
Dizefio del formulario de registro de usuario 3 1 a a 0
USD01 |Registrar usuario Programacian del formulario de registra de usuario 10 1] 3 1 1] 0
Decoracidn con C55 del formularia de registro de usuaria 1} 1} 0.5 a 15
Disefio del formulario de inicio de sesién 3 0 0 0 0
USDD2 |Iniciar sesidn Programacidn del formulario de inicia de sesién 8 1} 1} 3 a 0
Decoracién can CS5 del formulario de inicio de sesidn 0 0 0 2 0
Dizeflo del formulario de registro de clientes 1} 1.5 2 a 0
USDD3 (Registrar clientes Programacian del formulario de registra de clientes 10 1] 1] 1] 3.5 0
Decoracidn con CS5 del formulario de inicio de sesidén 1] 1] 0 0 3
Disefio del modal de listado de usuarios 2 0 0 0 0
Dizefio del formulario modal de crear usuario 1] 2 0 0 0
Disefio del farmulario maodal de cambiar contrasefia 0 L5 0.5 0 0
USD1Z |Mantenimiento de usuarios 12
Programacian del modal de listado usuarios 1} 1} 2 a 0
Programacian del formulario modal de crear usuario 1] 1] 1] 2 0
Programacian del formulario modal de cambiar contrasefia 1} 1} a a 2
Disefio del maodal dellistado de clientes 2 0 0 0 0
Dizefio del formulario modal de crear clientes 0.5 15 0 0 0
Disefio del formulario modal ver descripeidn 1] 1] 2 1] 0
USD13 |Mantenimiento de clientes 12
Programacidn del modal del listado de clientes 1} 1} a 2 0
Programacian del formulario modal de crear clientes 1] 1] 1] 0.5 15
Programacidn del formulario modal ver descripeién 1} 1} a 0.5 15

52 10.5

11 10.5 9.5

Fuente: Elaboracion propia

Burndown Chart Sprint 1

Burndown Chart Sprint 1
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= Planeado Actual

Fuente: Elaboracion propia
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Empresa RTC PERU

Proyecto IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA
OPTIMIZAR EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA
RTC PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020

Scrum
Master
Product
Owner
ID User Story Estimation | Priority | Sprint
USO001 | Registrar usuarios 10 P1
US002 | Iniciar sesidn 8 P1
USO003 | Registrar clientes 10 P1
USO004 | Registrar tipo de productos 12 P2 2
USO005 | Registrar productos 12 P2 2
USO006 | Registrar tipo de estimacion 8 P3
USO007 | Registrar nivel de diseno 8 P3
USO008 | Registrar tipo de embalaje 8 P4
USO009 | Registrar paises 8 P4
US010 | Registrar solicitud 10 P5
US011 | Mantenimiento de contrasefia 7 P5
US012 | Mantenimiento de usuarios 12 P1
US013 | Mantenimiento de clientes 12 P1
USO014 | Mantenimiento tipo de productos 15 P2 2
USO015 | Mantenimiento de productos 15 P2 2
US016 | Mantenimiento tipo de estimacion 12 P3
US017 | Mantenimiento nivel de disefio 12 P3
US018 | Mantenimiento tipo de embalaje 12 P4
US019 | Mantenimiento de paises 12 P4
US020 | Mantenimiento de solicitud 15 P5
US021 | Configuracion 15 P5
US022 | Trazabilidad 10 P6
US023 | Histdrico 10 P6

Fuente: Elaboracion propia
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Sprint 2

1D User Story Task Time Day 1 Day 2 Day 3 DEVES Day 5
Dizefa del formulario de registro de tipo de productos 3 0 Q Q 0
US004 |Registrartipo de productos Programacidn del formulario de regstro de tipo de productos 12 0 25 2 25 0
Decoracidn con £S5 del formulario de tipo de productos 0 0 Q Q 2
Disefio del formulario de registro de productos 3 1 Q Q 0
USDO5 |Registrar productos Programacion del formulario de registro de productos 12 o] 2 2 2 o]
Decoracidn con £S5 del formulario de registro de productos 0 0 Q Q 2
Disefia del modal de listado de tipo de productos 2 0 Q Q 0
Disefio del formulario modal de tipo de productos 0 25 Q Q 0
uso1a Mantenimientos de tipo de Disefia del formuario modal ver descripcidn tipo de productos s o] 25 o] o] o]
productos Programacidn del modal de listado de tipo de productos o] 0 2 1 o]
Programacion del formulario modal de crear tipo de productos 0 0 2 1 0
Programacion del formulario modal ver descripeidn 0 0 Q Q 2
Disefio del modal del listado de productos 0 2 Q Q 0
Dizefa del formulario modal de crear productos 0 0 25 Q 0
Dizefo del formulario modal ver descripcion de productos 0 0 25 Q 0
Us015 |Mantenimiento de productos 15
Programacion del modal del listado de productos 1 0 Q 2 0
Programacidén del formulario modal de crear productos 1 0 Q 2 0
Programacion del formulario modal ver descripcidn de productos o] 0 o] o] 2
54 10 13

Fuente: Elaboracion propia

Burndown Chart Sprint 2

Burndown Chart Sprint 2
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Fuente: Elaboracion propia
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Empresa RTC PERU

Proyecto IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA
OPTIMIZAR EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA
RTC PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020

Scrum
Master
Product
Owner
ID User Story Estimation | Priority | Sprint
USO001 | Registrar usuarios 10 P1
US002 | Iniciar sesidn 8 P1
USO003 | Registrar clientes 10 P1
USO004 | Registrar tipo de productos 12 P2
USO005 | Registrar productos 12 P2
USO006 | Registrar tipo de estimacion 8 P3 3
USO007 | Registrar nivel de disefio 8 P3 3
USO008 | Registrar tipo de embalaje 8 P4
USO009 | Registrar paises 8 P4
US010 | Registrar solicitud 10 P5
US011 | Mantenimiento de contrasefia 7 P5
US012 | Mantenimiento de usuarios 12 P1
US013 | Mantenimiento de clientes 12 P1
USO014 | Mantenimiento tipo de productos 15 P2
USO015 | Mantenimiento de productos 15 P2
US016 | Mantenimiento tipo de estimacion 12 P3 3
US017 | Mantenimiento nivel de disefo 12 P3 3
US018 | Mantenimiento tipo de embalaje 12 P4
US019 | Mantenimiento de paises 12 P4
US020 | Mantenimiento de solicitud 15 P5
US021 | Configuracion 15 P5
US022 | Trazabilidad 10 P6
US023 | Histdrico 10 P6

Fuente: Elaboracion propia
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Sprint 3

ID User Story Task me Day 1 Day 2 Day ay 4 Day 5
Disefio del farmulario de registro tipo de estimacion 25 0 0 0 n
USOD6 |Registrar tipo de estimacién Programacién del formulario de registro tipo de estim acién 8 i} 2 1 15 i}
Decoracidn con C85 del formulario tipo de estimacidn a 1} o o 1
Disefio del formulario de registro nivel de disefio 25 0 o o 0
US007 |Registrar nivel de disefio Programacién del formulario de registro nivel de dissfio [ i} 2 1 15 i}
Decoracidn can CS5 del farmulario de registro nivel de disefio [1} 0 1} 1} 1
Disefio del modal de listado de tipo de estimacian 2 ] 1} 1} 1}
Disefio del formulario modal de tipo de estimacion 1} 1 1 1} 1}
Disefio del formulario modal ver descripcién tipo de estimacian 0 1.5 0.5 i 0
US016 |Mantenim iento tipo de esti i6 12
Programacién del modal de listada de tipo de estimacién 0 1 1 i 0
Programacién del formulario modal de crear tipo de estimacién 0 0 2 i 0
Programacién del formularia modal ver descripeidn tipa de estimacién 0 0 i 1 1
Disefio del modal del listado de nivel de disefio 2 0 1} 1} [1}
Disefio del formulario modal de nivel de disefio 0 2 o o 0
Disefio del formulario modal ver descripeian de nivel de disefio 1} 1 1 1} 1}
US017 |Mantenimiento nivel de disefia 12
Programacidn del modal del listado de nivel de disefio 1} ] 2 1} 1}
Programacidn del formulario modal de crear nivel de disefio 1} 0 1} 2 1}
Programacidn del formulario modal ver descripcion de nivel de disefio 1} 0 1} 1 1
40

Fuente: Elaboracion propia
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Fuente: Elaboracion propia
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Empresa RTC PERU

Proyecto IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA
OPTIMIZAR EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA
RTC PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020

Scrum
Master
Product
Owner
ID User Story Estimation | Priority | Sprint
USO001 | Registrar usuarios 10 P1
US002 | Iniciar sesidn 8 P1
USO003 | Registrar clientes 10 P1
USO004 | Registrar tipo de productos 12 P2
USO005 | Registrar productos 12 P2
USO006 | Registrar tipo de estimacion 8 P3
USO007 | Registrar nivel de diseno 8 P3
USO008 | Registrar tipo de embalaje 8 P4 4
USO009 | Registrar paises 8 P4 4
US010 | Registrar solicitud 10 P5
US011 | Mantenimiento de contrasefia 7 P5
US012 | Mantenimiento de usuarios 12 P1
US013 | Mantenimiento de clientes 12 P1
USO014 | Mantenimiento tipo de productos 15 P2
USO015 | Mantenimiento de productos 15 P2
US016 | Mantenimiento tipo de estimacion 12 P3
US017 | Mantenimiento nivel de disefio 12 P3
US018 | Mantenimiento tipo de embalaje 12 P4 4
US019 | Mantenimiento de paises 12 P4 4
US020 | Mantenimiento de solicitud 15 P5
US021 | Configuracion 15 P5
US022 | Trazabilidad 10 P6
US023 | Histdrico 10 P6

Fuente: Elaboracion propia
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Sprint 4

1D Task Time Day 1 Day Day 3 ay 4 Day 5
Disefio del farmulario de registro tipo de slm acenaje 1.5 1 0 0 0
USO0B |Registrar tipo de embalaje Programacién del formulario de registro tipo de almacenaje 8 i} 0 15 2 i}
Decoracién con 55 del formulario tipo de almacenaje i} 0 0 0 z
Disefio del formularia de registro pais 15 1 0 0 i}
USO09 |Registrar pais Programacian del formulario de registro pafs 8 il 1 15 0 il
Decoracién con €SS del formulario de regjstro pais il 0 0 15 15
Digefio del modal de listado de tipo de embalaje 1 1 i} i} [1}
Disefio del farmulario modal de tipa de embalaje 0 1 0 0 0
Disefin del formulario modal ver descripeian tipo de embalajs i} 1 i i i}
US018 |Mantenimiento tipa de embalaj 12
Programacidn del modal de listado de tipn de embalaje i} 2 1 i i}
Programacién del formulario modal de crear tipo de embalaje i} 0 2 0 i}
Programacién del formulario modal ver descripeidn tipo de embalaje i} 0 0 2 1
Disefio del modal del listado de pais 1} 1 1 1} 1}
Disefio del formulario modal de pais 1} 1 1 1} 1}
Disefio del farmulario modal ver descripcion de pais 0 1 0 0 0
USO19 |Mantenimiento de pais 12
Programacian del modal del listada de pais 0 0 1 1 0
Programacian del formulario modal de crear pats i} 0 1 1 i}
Programacién del formulario modal ver descripeidn de pafs i} 0 i 1 2
40 11 10 8.5 6.5

Fuente: Elaboracion propia
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Empresa RTC PERU

Proyecto IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA
OPTIMIZAR EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA
RTC PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020

Scrum
Master
Product
Owner
ID User Story Estimation | Priority | Sprint
USO001 | Registrar usuarios 10 P1
US002 | Iniciar sesidn 8 P1
USO003 | Registrar clientes 10 P1
USO004 | Registrar tipo de productos 12 P2
USO005 | Registrar productos 12 P2
USO006 | Registrar tipo de estimacion 8 P3
USO007 | Registrar nivel de diseno 8 P3
USO008 | Registrar tipo de embalaje 8 P4
USO009 | Registrar paises 8 P4
US010 | Registrar solicitud 10 P5 5
US011 | Mantenimiento de contrasefia 7 P5 5
US012 | Mantenimiento de usuarios 12 P1
US013 | Mantenimiento de clientes 12 P1
USO014 | Mantenimiento tipo de productos 15 P2
USO015 | Mantenimiento de productos 15 P2
US016 | Mantenimiento tipo de estimacion 12 P3
US017 | Mantenimiento nivel de disefio 12 P3
US018 | Mantenimiento tipo de embalaje 12 P4
US019 | Mantenimiento de paises 12 P4
US020 | Mantenimiento de solicitud 15 P5 5
US021 | Configuracion 15 P5 5
US022 | Trazabilidad 10 P6
US023 | Histoérico 10 P6

Fuente: Elaboracion propia
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Sprint 5

1D User Story Task me Day 1 Day ay 3 Day 5
Disefo del formulario de registro de solicitud 2 1} 1} [1} [1}
Us010 |Registrar solicitud Program acidn del form ulario de registro de solicitud 10 0 3 2 1 ]
Decoracitn con C55 del farmulario registro de solicitud 0 i} i} 1 1
Disefio del formulario de mantenimiento de contrasefia 0 1 L 1 [1}
US011 |Mantenimiento de contrasefia Programacion del formulario de mantenimiento de contrasefia 7 [t} ) 2 1 a
Decoracion con 055 del formulario de mantenimiento de contrasefia 0 0 0 0 1
Diserfio del modal de listado de mantenimiento de solicitud 2 0 0 0 1}
Disefio del formulario modal de mantenimiento de solicitud 0 2 1} 1} 1}
Disefio del formulario modal ver descripeidn de martenimiento de solicitud 0 1} 2 1} 1}
UsS020 |Mantenimiento de solicituc 15
Programacidn del modal de listado de mantenimiento de solicitud 2 1} 1} 1 1}
Programacidn del formulario modal de mantenimiento de solicitud 0 1 1} 1 1
Programacidn del formulario modal ver descripcidn de mantenimiento de solicitud ] 1} 1 1 1
Disefio del modal del listado de corfiguracién 15 1} 1} 1} 1}
Disefio del formulario modal de configuracidn ] 0.5 1 1} 1}
Disefin del formulario modal ver descripeién de configuracién 0 i 0s 0s i}
USD21 |Configuracion 158
Programacidn del modal del listado de corfiguracién 15 1 i 0s i}
Programacién del form Ulario modal de crear configuracién 0 2 1 0 1
Programacién del form Ulario modal ver descripeién de configuracidn 0 i 2 1 1
a7 10.5

Fuente: Elaboracion propia
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Empresa RTC PERU

Proyecto IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA
OPTIMIZAR EL PROCESO DE VENTA PARA LA EMPRESA
RTC PERU EN LIMA, EN EL ANO 2020

Scrum
Master
Product
Owner
ID User Story Estimation | Priority | Sprint
USO001 | Registrar usuarios 10 P1
US002 | Iniciar sesidn 8 P1
USO003 | Registrar clientes 10 P1
USO004 | Registrar tipo de productos 12 P2
USO005 | Registrar productos 12 P2
USO006 | Registrar tipo de estimacion 8 P3
USO007 | Registrar nivel de diseno 8 P3
USO008 | Registrar tipo de embalaje 8 P4
USO009 | Registrar paises 8 P4
US010 | Registrar solicitud 10 P5
US011 | Mantenimiento de contrasefia 7 P5
US012 | Mantenimiento de usuarios 12 P1
US013 | Mantenimiento de clientes 12 P1
USO014 | Mantenimiento tipo de productos 15 P2
USO015 | Mantenimiento de productos 15 P2
US016 | Mantenimiento tipo de estimacion 12 P3
US017 | Mantenimiento nivel de disefio 12 P3
US018 | Mantenimiento tipo de embalaje 12 P4
US019 | Mantenimiento de paises 12 P4
US020 | Mantenimiento de solicitud 15 P5
US021 | Configuracion 15 P5
US022 | Trazabilidad 10 P6 6
US023 | Histdrico 10 P6 6

Fuente: Elaboracion propia
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Sprint 6

ID User Story Task Time ay 4 Day 5
Disefio del modal de listado de trazabilidad de solicitudes 15 0 0 0 o
Disefio del formulario modal de trazabilidad de solicitudes 0 15 0 0 o
Disefio del formulario modal ver descripcién de trazabilidad de solicitudes 0 0 1.5 0 1]
Us022 |Trazabilidad 10
Programacién del modal de listado de trazabilidad de solicitudes 0 0 0 15 1]
Programacién del formulario modal de trazabilidad de solicitudes 0 0 1 1 0.5
Programacié n del formulario modal ver descripcién de trazabilidad de solicitudes 0 0 0 0 15
Disefto del modal del listado de histérico de solicitudes 2 0 [¢] 0 o
Disefio del formulario medal de histérico de solicitudes 0 1 0 0 o
Disefio del formulario modal ver descripcién de histérico de solicitudes 0 0 1 1 1]
UsS023 |Histérico 10
Programacién del modal del listado de histérico de solicitudes 0 0 1.5 0 1]
Programacién del formulario modal de histérico de solicitudes 0 0 1.5 0 1]
Programacién del formulario modal ver descripcién e histérico de solicitudes 0 0 0 1 1
20

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 13: Diagrama de clases
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Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 14: Caso de uso - Administracion del sistema

Nombre del caso de uso

Administracion del sistema

Descripcidn:

sistema.

e El presente caso de uso describe las funciones del Administrador del

Actores:

e Administrador del sistema.

Pre condicion:

e Tener como perfil o rol el de administrador.

Opciones de uso en el sistema:

e El usuario administrador es el unico que puede registrar, modificar en

las opciones del sistema.
e El usuario administrador agrega usuarios y asigna perfiles o roles.

e El usuario administrador agrega clientes.

Post condiciones:

el sistema.

el sistema.

e Los usuarios o clientes deben haber sido registrados correctamente en

e Mostrar una lista en el formulario de usuarios o clientes registrados en

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 15: Casos de uso

ADMINISTRADOR DEL SISTEMA
Administracion de embalaje Q

; Administracion de tipo de

estimacion < = B F .53
Administracion de nivel de disefio

'
[
¢
'

'

<q'nclude>bl: <<includes»’

; P § xq’ncltx!qz'r"’ :
o Y _sdncue>
A —_—

& ‘_t‘-‘\ " -
Iniciar sesion_ - gl
Administador A A “\‘ L - cdnclude=> Administracion de paises
) <<include>>', % e "
\, <<include>> "~ _ .~ Administracion de productos

Trazabilidad O s o . X
O Administracion de tipo de productos
Historico

Administracion de clientes

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 16: Casos de uso — Registro solicitud unica del cliente

Nombre del caso de uso

Registro solicitud unica de usuario

Descripcidn:

e El presente caso de uso describe el proceso mediante el cual el

vendedor realiza un pedido en el sistema.

Actores:

e Vendedor.

e C(Cliente

Pre condicion:

e Tener como perfil o rol de vendedor.

Flujo normal del vendedor:

e El usuario vendedor se entrevista con el cliente.
e FEl usuario vendedor inicia sesion en el sistema.

e El usuario vendedor llena la solicitud segun informacion brindada por

el cliente para un determinado producto.

e El usuario vendedor registra la solicitud en el sistema.

Post condiciones:

e El pedido se debe haber guardado correctamente en el sistema.

e Se mostrara una lista de pedidos registrados.

Fuente: Elaboraciéon propia
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Anexo 17: Casos de uso

REGISTRO DE SOLICITUD UNICA DEL CLENTE

X >

/Chente Llenar datos generales
O 4

Brinda informacion i

ﬁ‘_‘__'_'_‘__,_,—4—' .’jl

Inicia sesion .'

Vendedor

Registra soligtud

" <<include>>

s

Llenar observadones generales

-

__;,Ltenardatos del senicio

Llenar especificaciones

Fuente: Elaboraciéon propia
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