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Resumen

La presente tesis tiene como finalidad reducir la intervencion del vendedor en el proceso
de ventas y cotizacion, brindar una herramienta de consulta, generar un nuevo medio 0
mecanismo de captacion a través de la Internet, reducir el tiempo de atencion al cliente y el

monitoreo del transporte de la mercaderia en tiempo real por tema de seguridad.

El objetivo general de la presente investigacion es analizar y disefiar un sistema web para
automatizar el proceso de ventas y cotizaciones con monitoreo en tiempo real del transporte de
la mercaderia usando la tecnologia de geo-localizacion del dispositivo mévil para la empresa
“Nueva Ladrillera Huachipa 2007 S.A”, utilizando el lenguaje UML con la herramienta de

Rational Rose que nos ayudara a modelar esta propuesta de solucion.

Entre las conclusiones importantes se sefiala que con esta investigacion queda en
evidencia la falta de un sistema que automatice los procesos de ventas y cotizaciones como

también el tema de seguridad del transporte y mercaderia.

Palabras clave: andlisis y disefio de sistema, sistema informatico, monitoreo, sistema
web, sistema mavil, proceso de ventas, cotizacion, geolocalizacion, GPS, metodologia RUP,

modelo n capas.



Abstract

The purpose of this thesis is to reduce the vendor's intervention in the customer service
process, provide a consultation tool, generate a new means or mechanism of capture through
the Internet, reduce customer service time and monitor the Transportation of merchandise in

real time by security.

The general objective of the present investigation is to design a computer system in web
/ mobile platform to automate the process of sales and quotations with real time monitoring of
the transport of the merchandise using the geo-location technology of the mobile device for the
company "Nueva Ladrillera Huachipa 2007 SA ", using the RUP methodology.

Among the important conclusions, it is pointed out that this research reveals the lack of a
system that automates the sales and quotations processes as well as the safety issue of

transportation and merchandise.

Keywords: system analysis and design, computer system, monitoring, web system,

mobile system, sales process, quotation, geolocation, GPS, RUP methodology, model n layers.
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Introduccion

En la actualidad, la tecnologia informatica se ha convertido en un punto clave para el
desarrollo de las empresas, por lo que las organizaciones optan por sistema de tecnologias de
la informacion con el objetivo de incrementar clientes y potenciales clientes, a de méas las

ventas.

Para la empresa “Nueva Ladrillera Huachipa 2007 S.A”, implementar un sistema web
que automatice la gestion de sus ventas generaria muchos beneficios como: manejar un registro
de clientes, registro de ventas, registros de productos actualizados, reducir el tiempo de atencion
a los clientes y permitir emitir reportes que ayuden y faciliten a la gerencia a tomar mejor toma

de decisiones a corto, mediano y largo plazo.

Por lo tanto esta presente tesis titulado “Analisis y disefio de un sistema informatico web
para el proceso de ventas y cotizacion con monitoreo de mercaderia por geolocalizacion en la
empresa Nueva Ladrillera Huachipa 2007 S.A.” tiene por finalidad presentar una solucion
informatica para automatizar el proceso de ventas y cotizaciones con monitoreo en tiempo real
del transporte de la mercaderia usando la tecnologia de geo-localizacidn, esta investigacion se

divide en cinco capitulos descritos a continuacion:

El primer capitulo se detalla el analisis del problema, los objetivos tanto generales como
especificos que tendrd esta investigacion y finalmente las justificaciones por la cual se

desarrolla esta presente tesis.

El segundo capitulo se muestra los antecedentes de la investigacion, en la se expone el
seguimiento académico en universidades extranjeras y peruanas, finalmente se explican
definiciones basicas, que contienen términos que facilitaran la comprensién del presente trabajo

de investigacion.

El tercer capitulo se explica la metodologia y herramientas de la investigacion utilizada
como base para la presente tesis, asi como también el analisis del negocio y del sistema, los

disefios preliminares y finalmente los prototipos del software planteado.

El cuarto capitulo se explica el comparativo del antes y después de la implementacion del

sistema en la empresa.



Capitulo I: Problema de la Investigacion



1.1.Descripcion de la Realidad Problematica

Hoy en dia los sistemas de ventas estan presente a nivel global en la mayoria de empresas
ya que les permite la mejora en la gestion de sus ventas, estas organizaciones obtienen grandes
beneficios en el resultado de su gestion y en la toma de decisiones, debido a que los sistemas
ofrecen una buen procesamiento de datos de informacion, asi mismo este tipo de herramientas

ayuda a mejorar los procesos que cada uno de estos realizan.

La supervivencia, en el terreno de las grandes empresas, depende en gran medida de su
capacidad para adaptarse a las constantes transformaciones culturales y tecnoldgicas. Si uno
analiza el ranking fortune 500, que lista desde 1955 a las compafiias mas importantes del planeta
en términos de ventas, podra comprender que no resulta tan facil adaptarse a las exigencias de

la oferta y la demanda durante periodos tan extensos, en los que se producen transformaciones
en los procesos de produccion, actualizaciones en las estrategias de mercado y saltos
tecnoldgicos. Solo 61 empresas de la lista original figuran en el ranking de 2016, lo que significa

que el 80% de grandes organizaciones desaparecieron. (El comercio, 2017)

La empresa Nueva Ladrillera Huachipa 2007 S.A. (en adelante NLH) fundada en el 2007
en la ciudad de Chincha, region Ica, fue instaurado por un grupo de socios que pertenecian a la
ex Ladrillera Huachipa situado en el distrito de Ate, region Lima. Este grupo de socios en su
mayoria migrantes de la region andina y con conocimientos empiricos, gracias a la labor que
vinieron haciendo en afios anteriores, y que debido a la mala administracion cuya consecuencia
llevo a que la empresa quiebre, por esta razon decidieron formar una nueva organizacién que
les llevo fundar dicha empresa en la ciudad de chincha, un mercado no explotado en el rubro
de la construccion y por la misma necesidad que en ese momento esta region fue azotada por
un sismo de gran magnitud, lo cual las provincias de Cafiete, Pisco, Chincha e Ica sufrieron
grandes pérdidas tanto humanas como materiales, lo cual vieron como una oportunidad de
negocio, iniciando sus labores de manera artesanal y en pequefia escala, hasta que con el pasar
de los afios implementaron tecnologias maquinarias lo que facilito la labor de produccién y
mejora de servicio, pero en cuanto a los procesos de manejo administrativo no cuentan con
tecnologias informaticos que gestionen y lleven un control adecuado de los mismos tales como:
Sistema de inventario, sistema de marcacion de asistencia, sistema de R.R. H.H., sistema de

control de vigilancia, sistema de ventas y cotizaciones.



Enfocandonos a traer y fidelizar més el flujo de demanda hacia la empresa, viendo esta
realidad problematica en esta organizacioén se decide analizar y disefiar una propuesta de

automatizacion para el proceso de ventas, lo cual se describira a continuacion.
Proceso de ventas:

Gestion de Cotizaciones: Este proceso inicia cuando el cliente se pone en contacto con
el personal encargado de ventas y solicita la cotizacion del producto que desea, el personal de
ventas requiere de datos bésicos del cliente como nombre y apellido, contacto celular, para
realizar el calculo correspondiente por lo que solicita al cliente la cantidad de millares que desea
y la direccion de destino de la mercaderia, en base a estos datos brindados por el cliente el
encargado realiza el calculo en forma manual por lo que cualquier personal que no tenga la
experiencia en realizar este calculo, facilmente puede errar en el resultado, por ende este tipo
de operaciones depende directamente del encargado de venta, una vez realizado el calculo, este

se le procede a brindar al cliente ya sea en una hoja de plantilla de cotizaciones o via telefonica.

Gestion de despacho de mercaderia: Este proceso inicia cuando hay una orden de
compra realizada, el encargado de ventas asigna a cualquier vehiculo de transporte que se
encuentre disponible para el envio de la mercaderia al cliente, el encargado de ventas debe
brindar al transportista del vehiculo el comprobante de pago y la ruta que debe realizar para
poder llegar al punto de entrega, de esta ultima el encargado de ventas tiene que buscar rutas
con la ayuda que ofrece la herramienta de Google Maps para que facilite al transportista en
llegar al punto de destino lo mas rapido posible, ademas el encargado de ventas necesita estar
en constante comunicacion con el transporte para constatar la efectividad de la entrega o saber

si ha ocurrido algun inconveniente en la trayectoria.

Gestion de Ventas: Este proceso puede iniciar de dos formas distintas, el primero cuando
el cliente se acerca presencialmente a la empresa y cuando el cliente desea realizar la compra

no presencial (via telefénica).

Compra Presencial: El cliente se dirige al despacho de ventas y solicita la compra de
productos que requiere al encargado de ventas, el encargado realiza el proceso de cotizaciones,
una vez finalizado la cotizacion se le indica al cliente el resultado del monto a pagar, donde el
cliente evalla la cotizacion para aceptar o declinar, en caso este acepte, el encargado solicita el

dinero en efectivo y que le facilite la direccién y un dibujo del croquis del punto de destino de



la mercaderia, finalmente el encargado procede a generar el comprobante de pago en forma
manual y realizar el proceso de asignacion de vehiculo para el transporte de mercaderia.

Compra no presencial: El cliente se pone en contacto con el personal de venta por via
telefonica solicitando la compra de los productos que desea, en este momento es donde se
realiza el proceso de cotizaciones, una vez finalizado la cotizacion el cliente tiene la potestad
de aceptar o declinar, en el caso de que el cliente acepte, el personal de ventas brinda el nro. de
cuenta de la empresa para el depdsito (transaccion bancaria). Una vez hecho el depdsito el
cliente le brinda al encargado de ventas el codigo, fecha, hora y el monto de la transaccion,
donde el encargado verifica la transaccion realizada en un sistema brindado por el banco, una
vez validado esta transaccion finalmente el encargado procede a generar el comprobante de
pago en forma manual y realizar el proceso de asignacién de vehiculo para el transporte de

mercaderia.

Por tal motivo y por todo lo exhibido, la finalidad del presente estudio es sistematizar el
proceso de ventas proponiendo un sistema Web, con el fin de prosperar en dicho proceso en la
empresa NLH. Para establecer las causas que se originan en esta problematica se procedera
aplicar el diagrama de Ishikawa:

Diagrama de Ishikawa
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Figura 1 Diagrama Ishikawa del Proceso de ventas de la empresa NLH.

Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

Como se puede dar cuenta en el andlisis de la espina hay cuatro que se originan a partir
de la problemética, en la gestion de ventas, gestion de despacho, gestion de cotizacion y
reportes; habiéndose constituido para cada uno de los puntos las causas respectivas, permitira

plantear soluciones automatizadas en la construccién del software propuesto.

Diagrama canvas del desarrollo del sistema web.
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1.2.Planteamiento del Problema
1.2.1 Problema General

¢Coémo la implementacion del sistema web desarrollado incide significativamente

en la mejora del proceso de ventas de la empresa NLH?
1.2.2  Problemas Especificos
Problema especifico 1

¢Cdémo la implementacion del sistema web desarrollado incide significativamente

en la mejora de la gestion de ventas de la empresa NLH?
Problema especifico 2

¢Como la implementacion del sistema web desarrollado incide significativamente

en la mejora la gestion de despacho de mercaderia de la empresa NLH?
Problema especifico 3

¢Como la implementacion del sistema web desarrollado incide significativamente

en la mejora la gestion de cotizacion de la empresa NLH?
1.3.0bjetivos de la Investigacion
1.3.1  Objetivo general.

Implementar un sistema web que mejore en mas del 50% en el proceso de ventas

de la empresa NLH.
1.3.2  Objetivos especificos.
Objetivo especifico 1

Implementar un sistema web que mejore en mas del 50% en la gestion de las

ventas de la empresa NLH
Objetivo especifico 2

Implementar de un sistema web que mejore en mas del 50% en la gestion despacho

de mercaderia de la empresa NLH.

Objetivo especifico 3
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Implementar un sistema web que mejore en més del 50% en la gestion de

cotizacion de la empresa NLH
1.4 Justificacion e Importancia de la Investigacion.
1.1 Justificacion Teorica.

Considerando los problemas que presenta hoy dia la empresa NLH, siendo
principalmente en el proceso de ventas. Actualmente los procesos de ventas en esta
organizacion se realizan utilizando archivos Excel y registrando en cuadernos de notas, esto
se ve limitado por algunas inconsistencias, el tiempo de atencién al cliente al generar la
venta, y el tiempo que se toma en realizar las consultas correspondientes para realizar un
reporte consolidado requieren demasiado esfuerzo del personal. La elaboracion del analisis
de este proyecto de investigacion permitira teorizar y definir la metodologia RUP; para ello
se elaboraran las siguientes fases: Modelado de negocios, requisitos, analisis y disefio,
implementacién, pruebas y despliega, completando asi el desarrollo del sistema web donde
la empresa NLH podra efectuar todo el proceso de ventas a través del portal desde la pagina

principal facilitando el acceso a todos los usuarios.
1.2 Justificacion Préctica.

El presente estudio tiene justificacion practica, ya que se reducira la insatisfaccion del
personal de venta, despacho y control de garita a la hora de realizar el proceso de ventas, de

tal manera que este Sistema viabilice la gestion del proceso de ventas.
1.3.Justificacion Metodologica.

Es trascendente destacar que los resultados dados en el presente estudio que
permitiran explicar la eficacia de la aplicacion en la Metodologia RUP de un Sistema Web.
Los métodos, procedimientos y técnicas e instrumentos que se han empleado en el presente
estudio, una vez demostrada su eficacia y confiabilidad podran ser utilizados en otros
trabajos de investigacion en donde se busque aportar al campo de la gestién comercial.

1.4 Justificacion Tecnoldgica

Para la elaboracion del sistema web se empleara el lenguaje de programacion Java
con el Framework de Spring MVC. Ademas se usara para el modelado, el lenguaje UML
que sirve para especificar, documentar y visualizar esquemas de sistemas de software

orientado a objetos. Por lo tanto el programa que nos proyectamos a desarrollar, para saber
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si es lo suficientemente factible de realizarlo porque se cuenta con informacién necesaria,
equipos, se cuenta con la guia del coordinador del modulo que nos brindara las suficientes

bases técnicas para desarrollo.
1.5.Limitaciones
En el desarrollo del presente estudio se topd con las siguientes limitaciones:

e Las personas involucradas en el proceso de ventas tienen poca disponibilidad

e EIl acceso a la informacion para el proceso de ventas es escaso

e Los trabajadores muestran desconfianza con respecto a la seguridad del, por la
misma razon de que estan acostumbrados a trabajar con hojas de calculo y
anotaciones en cuadernos.

e Limitacion técnica en el alcance de la precision de los dispositivos GPS. Esta
varia entre 10 y 15 metros (precisién posicional promedio) y es afectada
negativamente por el error de efemérides, el error de reloj entre satélite y
recibidor, retardo troposférico, etc. 8 Asi mismo, la precision puede verse
mejorada empleando correccion diferencial (Arnold & Zandbergen, 2011).
Debido a esto, el error de la localizacion estara presente al momento de
estimar la localizacion del transporte.



Capitulo I1: Marco Tedrico

12
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2.1  Antecedentes
2.1.1 Internacionales.

Manrique & Soto (2013), realiz0 la tesis para obtener el titulo de profesional de Ingeniero
Informatico: “Sistema de Ventas Web para Microempresas”, sefiala que las microempresas
actuales consideran una prioridad el instaurar un sistema que les permita controlar mejor todas
las operaciones que se realizan dentro de su negocio, y este el caso por el que se desarrolla este
proyecto de titulacion, debido a que se cuenta con las situaciones ideales para poder dotar a una
microempresa con un sistema capaz de aportar un mejor control sobre actividades de venta
diarias con un beneficio tanto econémico, de tiempo, de personal y de promocion, que tanto a

corto plazo como a largo plazo traera mejoras al negocio. (p. 11)

En ese sentido y abarcando el presente estudio el autor busco como proposito fundamental

realizar un sistema de ventas web para las microempresas.

Siendo el estudio de enfoque cuantitativo, de disefio experimental, tipo aplicado. Las

conclusiones a las que llego al autor fue el siguiente:

El sistema ayuda a elevar, sistematizar y reorganizar las ventas de los productos
generando con ello una minimizacion de las perdidas monetarias, asi como un control eficaz en

las ventas.

Esparza & Hidalgo (2011), realiz6 la tesis para obtener el titulo de profesional de
Ingeniero de sistemas e informatico: “Analisis, Disefio e Implementacion de un Sistema Web
de Administracién y Gestion de Cotizaciones de Servicios Turisticos para la Agencia de Viajes
Jannine Travel Agency”, sefiala que la presencia del cliente ya no sea necesario en la agencia
para la solicitar la cotizacién de cualquier servicio que ofrezca esta y la modalidad de pago se
realice a traves del sistema administrativo. La construccion de un sistema administrativo y
gestion de cotizaciones toma importancia en la movilidad del cliente, ya que los gastos en la
movilizacién o la imposibilidad de llegar a la agencia de viajes conllevan a una pérdida de

dinero y tiempo tanto para el cliente como el operador de la agencia.

En ese sentido y abarcando el presente estudio el autor busco como proposito fundamental
analizar, disefiar e implantar un sistema web de administracion y gestion de cotizaciones de
servicios turisticos para la agencia de viajes “Jannine Travel Agency” utilizando la metodologia

webml.
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Siendo el estudio de enfoque cuantitativo, de disefio experimental, tipo aplicado. Las

conclusiones a las que lleg6 al autor fue el siguiente:

El sistema implementado de administracion y gestion de cotizaciones permitié la
realizacion de cotizaciones y las diferentes gestiones que se requerian como crear usuarios,
reservar paquetes turisticos, guardar cotizaciones, etc. El sistema fue desarrollado con la base
de datos MYSQL utilizando la metodologia RUP ya que permite mostrar los resultados

correspondientes en cada fase y esta orientada a objetos. (pp. 94, 95).

Gaibor (2015), realizd la tesis para obtener el titulo de profesional de Ingeniero
Informatico: “Analisis, Disefio e Implementacion del Sistema de Administracion y Control para
Empresas de Courier del Pais”, sefiala que Golden Courier Express (GCE) es una empresa
especializada en la entrega de correspondencia liviana a clientes especificos y distribucion
masiva de volanteo o publicidad en diferentes sectores a nivel nacional. GCE después de
cumplir con la entrega del material solicitado por los clientes redacta un informe completo con
las novedades reportadas durante el proceso. La finalidad con que se redacta y envia el informe
es de dar a conocer a cada uno de sus clientes la cantidad de entregas exitosas y fallidas con sus
respectivas observaciones, en caso de las entregas fallidas las razones por las que no se logré
realizar la entrega. A pesar de que los informes llegan al cliente una vez finalizada la entrega
de todo el material, esto genera cierta incertidumbre ya que el cliente no puede ir verificando el
avance del trabajo. Al no estar sistematizado todos estos procesos no es posible mantener la
informacion disponible de forma inmediata (p. 1).

En ese sentido y abarcando el presente estudio el autor busco como proposito fundamental
Analizar, disefiar, desarrollar e implementar un sistema Informéatico que permita administrar y

controlar las actividades inherentes a una empresa de Courier.

Siendo el estudio de enfoque cuantitativo, de disefio experimental, tipo aplicado. Las

conclusiones a las que lleg6 al autor fue el siguiente:

Dar seguimiento al proceso de entrega de una encomienda es prioritario no solo para la
persona que realiza el envio y quien la recibe, sino también para quien hace posible el traslado
del paquete desde su origen hacia su destino y méas cuando se cuenta con gran volumen de
informacién. Es por ello que el sistema brinda las facilidades para gestionar las diferentes etapas
de un proyecto desde su inicio hasta su finalizacion con la ayuda de reportes, mapas digitales,

ingreso y actualizacion de datos y gestion multimedia. Definir los requerimientos de forma clara
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y concisa facilito enormemente el desarrollo del aplicativo y permitié cumplir con los objetivos
del proyecto planteados inicialmente (p. 78).

2.1.1  Nacionales.

Ventura (2014), realizo la tesis para obtener el titulo de profesional de Ingeniero de
Computacion y Sistemas: “Automatizacion del Proceso de Ventas Y Distribucion Utilizando
Tecnologia Movil y Geolocalizacion para la Empresa Lider Srl”, sefiala que la empresa Lider
Srl presenta un problema en el proceso de ventas y distribucion, el proceso de ventas empieza
por las mafanas cuando el personal de almacén tiene el stock de los articulos actualizado,
seguidamente el personal de ventas salen a realizar las ventas que les lleva todo el dia, por la
tarde el personal de ventas retornan a la empresa para entregar los pedidos realizados en sus
notas de venta, posteriormente los digitadores empiezan con la labor de ingresar los pedidos al
sistema corporativo, lo cual causa retraso en las deméas areas. El proceso de distribucion
empieza cuando el area de despacho finaliza la emision de 6rdenes de entrega, los transportes
inician su tarea por las mafianas inspeccionando la lista de los clientes y disefian una ruta
intuitiva la cual se busca el menor consumo de combustible, sumado a esto los despachadores
desconocen las direcciones de los clientes nuevos. Un problema adicional es la distribucién del

transporte con la mercaderia ya que han sufrido maltiples robos.

En ese sentido y abarcando el presente estudio el autor busco como propésito fundamental
automatizar el proceso de ventas y distribucion utilizando tecnologia movil y geo-localizacion para

disminuir costos y tiempo de atencion a sus Clientes.

Siendo el estudio de enfoque cuantitativo, de disefio experimental, tipo aplicado. Las

conclusiones a las que lleg6 al autor fue el siguiente:

El tiempo de atencién promedio disminuyd de 25,46 horas a 15.50 horas y los costos

asociados a la entrega del pedido redujo un 58.1% de S/.403.85.

Saavedra (2016), realiz6 la tesis para obtener el titulo de profesional de Ingeniero
Industrial y de Sistemas: “Analisis y Disefio de un Sistema E-Commerce para la Gestion de
Ventas: Caso Empresa World Of Cakes”, sefiala que la empresa World Of Cakes presenta
inconvenientes en la gestion de ventas ya que no controlan, organizan y administran los

productos y ventas.

En ese sentido y abarcando el presente estudio el autor busco como proposito fundamental

analizar y disefiar un sistema e-commerce para la gestion de ventas.
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Siendo el estudio de enfoque cuantitativo, de disefio experimental, tipo aplicado. Las

conclusiones a las que lleg6 al autor fue el siguiente:

La propuesta de implementacion de la tienda virtual, es rentable y beneficiosa para la
empresa ya que el periodo de recuperacion es de 2.7 meses, el valor actual neto es de 14 228.4
soles y la tasa interna de rentabilidad es de 51%. Con la implementacion del sistema se tendré
un beneficio en el manejo de informacion de las ventas, ademas de estadisticas de ventas,

clientes y productos actualizados en linea. (p. 97)

Rodriguez (2013), realizd la tesis para obtener el titulo de profesional de Ingeniero
Informatico: “Analisis, Disefio e Implementacion de un Sistema de Informacion para una
Tienda de Ropa con Enfoque al Segmento Juvenil”, sefiala que se ha identificado problemas en
la administracion de las ventas, estas ventas se realizan de forma manual y finalizando el dia
de las ventas se deben transcribir todas las boletas a un cuaderno anual; esta labor se vuelve
engorrosa cuando se desea saber cuales son los productos mas y menos vendidos. También el
personal de ventas antes de retirarse del centro de labor debe informar la cantidad total vendida
durante el dia, esto a veces no suele cumplirse por el olvido de realizarlo o estar ocupados. Otro
problema que se encuentra es cuando la gerencia pide los reportes de ventas, estos reportes es

de gran trabajo ya que se deben consolidar todas las operaciones asociadas a las ventas.

En ese sentido y abarcando el presente estudio el autor busco como propésito fundamental
realizar el analisis disefio e implementacion de un sistema de informacion que permita la gestion

de ventas e inventario de ventas para la tienda del sector juvenil.

Siendo el estudio de enfoque cuantitativo, de disefio experimental, tipo aplicado. Las

conclusiones a las que lleg6 al autor fue el siguiente:

Se llegd a construir el sistema de ventas utilizando el proceso de desarrollo de software
RUP, lo que permitié un mayor control en la construccion de los entregables de la solucion. Se
desarroll6 los prototipos validados siguiendo las especificaciones del acta de analisis y disefio
logrando los objetivos de analisis del sistema de informacién. A demas se obtuvo que la
arquitectura utilizada sirva para el proyecto debida a que se fragmentar la aplicacion en

componentes funcionales posicionados en capas para un mejor desarrollo del sistema



17

2.2 Andlisis de costos

Se ha realizado el analisis de costo beneficio estimado para la empresa NLH 2007 S.A.
para los 5 primeros afos, actualmente la empresa factura 30 mil soles en promedio diarios, lo
que en un afio equivale 10 080 000 de soles, al implementar el sistema web propuesto se
obtendra un incremento del 5% de las ventas debido a la lealtad del cliente, por nuevos clientes
potenciales y también porque los empleados podran realizar otras actividades debido a que el
tiempo que se empleaba antes de la propuesta era mayor, a continuacion se muestra el analisis

a detalle:

Tabla 1

Andlisis de costos

Afo 0 Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ingresos Adicionales
Margen de
Contribucion

504 000 504 000 504 000 504 000 504 000

Total 504 000 504 000 504 000 504 000 504 000
Egresos Adicionales

Inversiones 31 000

Equipos 2 949

hosting 199 199 199 199

Internet 1548 1548 1548 1548 1548

Total 33949 1548 1747 1747 1747 1747
Flujo Neto -33949 502 452 502 253 502 253 502 253 502 253
TMAR 10%
VNA 5 ANOS 1870 166

Fuente: Elaboracion propia
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2.3  Estructura de Desglose de trabajo

Implementacién de un
sistema de ventas con
geolocalizacion

Incepcion Elaboracion Construccion

Transicion

Actividades
preliminares

Modelamiento del
Negocio

Actividades
premiliminares

Modelo analisis caso
uso del sistema (CUS)

Modelo disefio del

Simulacro de carga de
sistema

datos

Elaboracién de
[MERUE]ES

Documentacion Implementacién Pruebas Despliegue

Creacion del grupo de
trabajo

Elaboracion preliminar,
= de plan de proyecto y
cronograma

Revision del plan de
traba

Entrega y aprobacion
= del plan de proyecto y
cronograma

Realizacion de
entrevistas con el
usuario

Construccion del
modelo de negocio

Requerimiento
funcionales y no
funcionales

Diagrama Gantt

Elaboracion
de cronograma de
entregables

Diagrama de CUS

Especificacion de CUS

Diagrama de
colaboracién y
secuencia

Elaboracion de
prototipos

Elaboracion del

modelo légico

Modelo de base de
datos

Capa de presentacién
del sistema

Elaboracion de
documento de
implementacién

Asignacién de los
programas a los
desarrolladores

Definicién de los
estandares de
programacién

Implementacion de la
BD

Codificacion de los
paquetes del sistema

Desarrollo del disefio

de la web

Figura 3 Estructura de desglose del trabajo (WBS)

Fuente: Elaboracion propia

Simulacro de carga de
datos

Pruebas unitarias del
sistema

Evaluacién de las
pruebas QA

Preparacién de los
maed datos para la carga de
sistema

Preparacién de plan de|
capacitacion

Implementacién del
sistema

Elaboracion de manual
de usuario
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2.4  Modelo del Negocio

2.4.1 Modelo de caso de uso del negocio.

Gestionar colizaciéf\
(from Casos Uso del Negocio) =
ersgnal de

Aumentar un 20% en la productividad del p
venta
(from Metas de Negocio) .!\

API Google Maps
Cliente . . )
ctores de Negocio) Aumentar Calidad de servicio en un 80%
(from Actores de Negocio)
(from Metas de Negocio)
@ 777\777777\”

Gestionar venta

(from Casos Uso del Negocio) Reducir un 20% el tiempo de atencion al cliente

(from Metas de Negocio)

Gestionar despacho de mercaderia

(from Casos Uso del Negocio)

Figura 4 Diagrama del modelo de caso de uso del negocio

Fuente: IBM Rational Rose



2.4.2 Modelo de andlisis del negocio

Diagrama de actividad gestionar ventas

- Orden de compra

Realizar proceso de
cotizacion

" Buscar documento de cotizacion

Evaluarvigencia de documento

de cotizacion : Cotizacion

- Bindar No cconfome?
e disconfomidad

-

[compra telgfonica] %ulicitez‘re d(ijbuj:lr croquis
estino >
Entregar croquis Recepcionar
Redlizar pago cronuis
bancario
Realizar pago

Indicar detos e ansaccion N f

bancaria

¢Tipo de compra? | Presencial

Telefonica

Figura 5 Diagrama de actividad del caso de uso negocio gestionar ventas

Fuente: IBM Rational Rose
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Diagrama de actividad gestionar cotizacion

Cliente Vendedor

N

|
El cliente brinda los datos basicos para el formulario de cotizacion indicando tambien la direccion de entrega(si desea el
producto con transporte o sin tranporte)

~.  Recepcionar
solicitud

v

Buscarpodctos
(precio)

=L

Realizar calculo de
cotizacion

Se calcula en base al pr
del producto y el flete
depende de la distancia

Telefdnica Presencial

Brindar resuitado de cotizacion y Nro de cuenta
bancaria

Lienar documento de cotizacidn >

<
AN

AN
AN
AN
1 \
: Cotlizacién
Imprimir documento de
cotizacion
Brindar resuitado de documento de

cotizacion

Figura 6 Diagrama de actividad del caso de uso negocio gestionar cotizacion

Fuente: IBM Rational Rose



Diagrama de actividad gestionar despacho de mercaderia

Jefe deventas

Buscarventa
"\ (comprobante de pago)

venta
¢Puestaalaobra? T

:Vehiculo
erar icket
spacho

:Guia de remision
ketde despacho EE—

aremisiony
{epago

Entregar fcket
dedespacho

v

Entregar ruiade
ransporte

Figura 7 Diagrama de actividad del caso de uso negocio gestionar despacho de mercaderia

Transporte

Llevar icketde despa

Enca gadode despecho

6

:Ticketde despacho

Fuente: IBM Rational Rose

\

Partero

~borar datos de vehiculoy carga

~rcaderfa, con elficket., >

|

o)
“cketde despacho >

|

Indicar
*conformidad

Anotar saliday retorno de
- despachode ransporte

TN Achivaricket
dedespacho
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2.5 Requerimientos

Tabla 2

2.5.1Matriz de requerimientos

Matriz de requerimiento

Requerimiento

RF-001

RF-002

RF-003

RF-004

RF-005

RF-006

RF-007

RF-008

Disefiar un formulario para que el cliente registre la solicitud de cotizacion. En este
formulario el cliente llenara los datos requeridos por la organizacion para efectuar la
cotizacion, los productos seran mostrados en imagenes para poder seleccionar con
"chek" los que se desean y en cuanto a la direccion de entrega se utilizara el API de
Google Maps.

Disefar bandeja de recepcidn de solicitudes de cotizacién. Esta bandeja mostrara en una
lista de todas las solicitudes de cotizaciones, se podra filtrar por cotizaciones atendidas
y en espera. Ademas sera capaz de realizar el calculo de cotizaciones automaticamente.
Esta funcionalidad se basara en la distancia desde el punto de origen al punto de entrega
del producto, ya que esto determina el valor del flete, con valor es fundamental para
realizar el célculo.

El sistema podra realizar la bisqueda de los productos que ofrece la organizacion.

Se disefiara el documento de cotizacidn en un formato digital. Esta funcionalidad
permitira llenar los datos requeridos en el documento de cotizacién automaticamente
para luego poder ser imprimidos.

El sistema sera capaz de enviar el documento de cotizacion por correo electrénico

El sistema mostrara al cliente registrado una lista de solicitudes documentos de
cotizacion donde este podra elegir la solicitud que desee y realizar la solicitud de orden
de compra, una vez seleccionado el sistema solicitara los datos de la transaccion
bancaria y el sistema validara la vigencia (si es posible 0 no comprar con la cotizacion)
antes de ser procesado la compra, la respuesta se vera en pantalla en ese instante.

El disefio sera una interfaz donde se podra realizar la bisqueda de documento de
cotizacion por fecha, nombre de cliente, etc. el resultado sera mostrado en una tabla
para mostrar los detalles

El disefio del sistema tendré implementado la herramienta de google maps, el cliente
podra realizar la busqueda de la direccion de destino y marcarlo para tener una
referencia
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RF-009

RF-010

RF-011

RF-012

RF-013

RF-014

RF-015

RF-016

RF-017

RF-018

RF-019

RF-020

El sistema sera capaz de registrar las ventas diarias, seleccionando los productos y el
cliente que realiza la compra, ademas el célculo del total se calculara automaticamente
para luego generar los comprobantes de pago. Los comprobantes pueden ser boletas y

facturas.

El disefio seré una interfaz donde se podra realizar la bisqueda las ventas por fecha,
nombre de cliente, etc. el resultado sera mostrado en una tabla para mostrar los detalles

El sistema permitira la generacion de ticket de despacho mediante una interfaz donde
solicitara la placa del vehiculo de transporte y los productos con la cantidad respectiva
que figura en el registro de la venta (esto se llenara automaticamente) al completar la
generacion, también mostrara el mapa de la trayectoria de rutas mas éptima con la
ayuda APl Google Maps mostrando datos como la cantidad de tiempo a demorar y la
distancia

El sistema también sera capaz de generar la guia de remisién automaticamente, gracias
a los datos ya obtenidos en el comprobante de pago y el ticket de despacho

El sistema mostrara en una interfaz los datos del ticket de despacho, una vez la
mercaderia fue subida al vehiculo de transporte el personal que atendié en ese instante
podré dar su conformidad de la atencion, con esta conformidad se sabra el nombre
completo del responsable y la hora.

El sistema sera capaz de derivar al area de despacho al generarse alguna disconformidad
en el despacho controlado por garita, en esta disconformidad se podra escribir el motivo
para asi tener el historial de la disconformidad.

El sistema sera capaz de poder registrar la hora de inicio y finalizacion del vehiculo de
transporte, estas horas registradas no pueden ser modificadas por el portero

Emitir reporte de ticket

Emitir reporte de 6rdenes de compra

Emitir reporte control garita

Emitir reporte de venta por geografia, cantidad, categoria de producto, etc.

Emitir documento de cotizacion

24



RF-021

RF-022

Geolocalizar transporte de mercaderia

Imprimir ticket de despacho

Fuente: Elaboracion propia
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2.5.2Modelo de caso de uso del sistema

Iniciar sesién Usuario del sistema
CUS pincipa.. i i 7 , .
fomCUS pinia. el Sisteme) liente registrado Gestonar cliente Gestonar usuario
om Actores del Sisteme) (fom CUS pincie.. T
Marcar direccion geografica ‘
<<exnd>> oS
«include>> ' ﬂ
Ve
\ Administrador de Geolocalizar mercaderia
Cambiar contasefia <<'"°|”d??> . - ASiSIedlzi‘t ) (fomCUS pircia..
. ES (el Sistema)
(fom CUS extend.. \e Cliente noregistado
fmAcore s i ~ Gestonarorden de compra median
<<ncluge>>  documenio de cotzacion
~ (fom CUS pincipa...

Regista solcitud de cotzacion
(fom CUS pincipa...

?‘

Enmir reporte de venta «include;qnclude»
flnCUS .. N : ‘ \
\, s Buscar cofzacion Gesionar roduco
) - - (fom CUS incl... ffomCUS i
| | principa..
<<extend>>>. ‘@desnlmmddecuumuon ’ Ak
. (fomCUS pincipa.. )
A Gestonarvehipulp ~ MACURs S
Aender orden de compra ! i Cus in
Enil reports deordenes de cOmp g cys i, Vi documeniode otzacitn «erend> / P,
{fomCUS eerd.. fnCus i b
\ ‘ «iclides> Jefe de despacho /
: / (fom Actoes e Sistene)
Emilirdocumemodecotjzacién\ / '
<«<include>> iy ‘
<clude>> \ |ncqg{§?euswend.., /\
\ <«include>>
N \ / «<include>>
Generar guia de remision \ / /
(rom CUS pincip.. N /L <<pclude>>
mprimir tcketde despacho . Portero
/. (fom CUS extend... \ (fom Actaes del Sistema)
<<include>> Buscar orden de compra N \N /
(fom CUS inclu... k
4
. _/Controlar despacho
< <<include>>  fmoUS pivie.
. . Buscar producy nClS i
Buscarventa <«<exend>> frmCLS .,
. /
(fom CUS . Aender ficketde despacho y
<include>> (fm CUS pincie...
‘ \ >‘< Emitr reporte control garia
«include>> fonCUSedend.. .
\ . <«<exend>>
Buscarvenicu - \
 cerend» e, <icude»  <ncide>> \
’ « >> /
Eif eporede ke Generar cketde despacto nclude
i CUS et (fom CUS principa..
Registrar control de vehiculo de
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«exend> \ / (fomCUS piripe.
N \/ ,
' ) <«include>>
" &
Imprimir ruta geogréfica
(fomCUS eend. Buscar ficketde despacho

(fom CUS inclu...

Figura 8 Diagrama del modelo de caso de uso del sistema

Fuente: IBM Rational Rose
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2.6 Modelo de Analisis del Sistema

2.6.1Arquitectura inicial

Arquitectura Inicial del sistema NLH

Paquete =P_ ﬁ

Vista
Especifica

Vista
General

Figura 9 Diagrama de arquitectura inicial
Fuente: IBM Rational Rose

2.6.2Diagrama de realizacion de caso de uso del sistema

2.5.2.1 Paquete ventas

Registrar venta

10: Acepta
. 8: Valida formulario
7: Registra venta

—
—
1: Seleciona cliente y productos
® =
( |
I - \
6: Muestra resultado en formulario

: Vendedor 9: Muestra confirmacién 1 Ul_Gest|

onar venta

P
14: 0k
J/ll: Envia datos de venta

5: Dewelve resultado  /\
13: Dewuelve resultado: return()

\L 2: Envia datos de seleccién

3: consulta()

: Cliente

@,

:Venta

4: Consulta()
—

e
12: save()

: Productos

Figura 10 Diagrama de colaboracion registrar



Seleciona cliente y productos

o O < - =

_ Ul_Gestionar venta . G_venta
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Fuente: IBM Rational Rose

: Productos

Muestra resultado en formulario

D< ——————————————————————————————————
Registra venta

I gl

T consuita()

[ gl

Consulta()

Devuelve resuitado [ /L

[r ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

Muestra confirmacién

uahda formulario

H:‘

Acepta

|

)

T
U Envia datos de venta
; save()

1 I

|
|
|
|
|
|
|
|

-

Devuelve resultado: return() [
T
T
|
|
|

Figura 11 Diagrama de secuencia de registrar

Fuente: IBM Rational Rose

valida ulario
3: Acepta
—
1: Seleciona venta y modifica datos en formulario (
O — > |
i _ \
2: Muestra confirmacion
:Vendedor 1 Ul_Gestionar venta
—_ <
7: 0k
4: EnviaJ?atos de venta
6: Dewelve resultado: return()A
<
5: update()
:Venta

. G_venta

Figura 12 Diagrama de colaboracién modificar



Fuente: IBM Rational Rose

A O O O

: Vendedor : Ul_Gestionar venta : G_venta : Venta
Seleciona venta y modifica datos en formul...

I Muestra confirmacion L

h Acepta h

L] L Envia datos de venta

L L update()

Dewelwe resultado: retu... 1/ H

Figura 13Diagrama de secuencia modificar

Fuente: IBM Rational Rose

3: Acepta
%
1: Selecciona venta y cancela
%

' idventa O——=

S o |

Vended 2: Muestra confirmacion .Ul Gestionar venta
: Vendedor :
S -

7: 0k

6: Dewelve resutado:return() T \L 4: Envia dato de venta

<
5: disable()

: Venta : G_venta

Figura 14 Diagrama de colaboracion eliminar
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Fuente: IBM Rational Rose

O
: Vendedor : G _venta - Venta

: Ul_Gestionar venta

Selecciona venta 'y cancelf{

Muestra confirmacion

Acepta
L Ll Envia dato de venta

Dewuelve resutado:returrl;
I

Figura 15 Diagrama de secuencia eliminar

disable() U

Fuente: IBM Rational Rose

Gestionar orden de compra mediante cotizacion

[N
=

1 Ace
—
8: Registra datos de transaccion en formulario  g: valida formulario
— BN
6: Selecciona cotizacién y da en realizar orden de compra /\
\
[

a

<!

—
1: Busca cotizacion

y —
- filtros O—— |
‘

5: Muestra resultado
: Cliente registrado :Ul_Gesfionar cotizacién

7: Muestra fomulario para datos de transaccién

<— 15: Dewelve res(l
10: Muestra confirmacién

< ‘ :return()

16: ok
Q 12: Envia datos de transaccion
—
\\\ /
: Transaccion < T N
- 14: save() T
S
S

13: save() : G_orden compra : G_Gestionar cotizacion : Cotizacién

: Orden de compra

Figura 16 Diagrama de colaboracion registrar orden de compra

Fuente: IBM Rational Rose
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X o O O

Buscar orden de compra

U /U Envia dato de blsqueda ‘
search() }
dewuel\e resultado: retum(

Muestra resultado

Seleccionar orden de compra ycancelﬂ

Muestra confirmacion

I
]
I -
D

S ¥am t

E\Aa dato de orden de compra
m cancel() }

Devuelve resultado:return|
D< """"""""""""""" 1
‘ ok T T

Figura 17 Diagrama de secuencia registrar orden de compra

Fuente: IBM Rational Rose

8: Acepta

6: Seleccionar orden de compra y cancela

)

. 1: Buscar orden de compra

N —— *

5: Muestra resultado

:Ul_Orden de compra

I

: Cliente registrado

7: Muestra confirmacion
<

12: ok 4: dewuelve resultadoretum() A 2: Envia dato de bisqueda

9: Envia dato de orden de compra

11: Dewelve resultado:return(ﬂ

3:search()

: Orden de compra :
p - : G_orden compra

10: cancel()

Figura 18 Diagrama de colaboracion cancelar orden de compra

Fuente: IBM Rational Rose
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: Cliente registrado

Buscar orden de compra

O O O

: G_orden compra

Muestra resultado

r Envia dato de bisqueda
idewelve resultado: return(U

I ]

T Seleccionar orden de compra ycancelﬂ

Muestra confirmacion

Acepta

ﬂwa dato de orden de compi

Dewelve resultado:return@

e
J

| cancel() }

search() }

a

Figura 19 Diagrama de secuencia cancelar orden de compra

Fuente: IBM Rational Rose
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Atender orden de compra

1: Selecciona orden de compra solicitada y atiende

—_—
( idordenCompra O——= |
ji ~ |
6: ok
: Vendedor : Ul_Orden de compra

A . En
5: dewuelve resultado: return() 2: Envia dato

O—=

3: attend()
: Orden de compra / : G_orden compra
T
Q 4: registra()
:Venta

Figura 20 Diagrama de colaboracion atender orden de compra

Fuente: IBM Rational Rose

£ 0 009

:Venta

_UI_Orden de compra Orden de compra

_Vendedor :G_orden compra

Selecciona orden de compra solicitada y ati...

D ﬂ Envia dato
J Il

attend() l
registra()

—Y

dewelve resultado: retu...[

« | I
] ]

Figura 21 Diagrama de secuencia atender orden de compra

Fuente: IBM Rational Rose



2.5.2.2 Paquete cotizacion

Registrar solicitud de cotizacion

4: Acepta
%

1: Registra formulario de cotizacién y envia solicitud
%

e O——=

IdProductos O——=

Correo O——= \ J

\i"blombre o razon social O——=

2: Valida formulario
— =

3: Muestra confirmacion

: Cliente < : Ul_Solicitar cotizacion

8: 0k

5: Envia| d%}os de cotizacion
N

7: Dewelve resultado: return()

O—=

6:save()
: Cotizacion : G_Cotizacion

Figura 22 Diagrama de colaboracion registrar cotizacion

Fuente: IBM Rational Rose

O O O

: Cliente : Ul_Solicitar cotizacion : Cotizacién

Registra formulario de cotizacion y envia solic...

D VDida formul...

DZ

Muestra confirma...

D D Envia datosde cotiza...
] - |

. u
| |

Figura 23 Diagrama de secuencia de registrar cotizacién

Fuente: IBM Rational Rose

: G_Caotizacién
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Enviar documento de cotizacion

CUS Busca cotizacién

En este diagrama se invoca al ﬁ

1: Selecciona la cotizacion correspondiente

—
(7 idCotizacion O——=
- |
/ N <
6: Muestra mensaje "Enviado correctamente”
- Vendedor : Ul_Gestionar cotizacion

2: Envia datg d\% cotizacion a enviar()

/
5: Envia cotizacion y devuelve resultadoT

<
3: Update()
: Cotizacion < : G_Cotizacién
Figura 24 Diagrama de colaboracion enviar documento de cotizacion

Fuente: IBM Rational Rose

X O O

: Vendedor : Ul_Gestionar cotizacién -G Cotizacién : Cotizacién

Selecciona la cotizacién correspondi...

D Enui dato de cotizacién a enwi...

: :
D Update() j

j QJ Buscar() J
Envia cotizacion y devuelve resul... L

Muestra mensaje "Enviado corre@me... U

: :

Figura 25 Diagrama de secuencia enviar documento de cotizacion

Fuente: IBM Rational Rose
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Atender cotizacion

En este diagrama se
invoca CUS- Buscar
cotizacion,

CUS Buscar-
productos

3: Verifica detalle de cotizacion y presiona validar cotizacién

> 2: Muestra detalle de cotizacién
Costo Total O——>

Costo unitario O——=
IdCotizacion O——= [

- 1: Selecciona cotizacion a atender

N
L
()

7: Muestra mensaje"“Cotizacién Validado correctamﬁnt '
: Vendedor Ul

!
%ot zaciones

6: Dewelve resultado

O—=

5: Update()
: Cotizacion : G_Cotizacion

\L 4: Envia dato de cotizacion seleccionado

Figura 26 Diagrama de colaboracion atender cotizacion

Fuente: IBM Rational Rose

X O O O

: Vendedor Ul izacion -G Cotizacién : Cotizacién

H Selecciona cotizacién a ate... ﬂ’
Muestra detalle de cotiza...

DZ

}/erifica detalle de cotizacién y presiona validar cotiza.ﬂ
- Envia dato de cotizacion seleccio...

ﬂ 1
| Dewuelve resultado D Update() H

] !

U Muestra mensaje"Cotizacion Validado correctame... D

Figura 27 Diagrama de secuencia atender cotizacion

Fuente: IBM Rational Rose



2.5.2.3Paquete despacho de mercaderia

Generar ticket de despacho

[N

1: Ace|
—
8: Registra formulario y guarda
—
6: Selecciona venta y genera ticket de desacho
—
) 1: Busca \venta
() —

a

=

37

9: Valida formulario
—_—

a

|

AN

5: Muestra resultado
: Vendedor

7: Muestra formulario

10: Muestra confirmacion

AN

15: ok

A
14: dewuelve resultado:return()

! L_2: Envia datos de busqueda
| —
| —
<

4. dewuelve resultado:return()
:Ul_Gestjonar venta
:G_Venta

2. invia datos 3$earch0

O

-

O

: Ticket de despacho

13:save()

: G_Ticket de despacho

:Venta

Figura 28 Diagrama de colaboracion registrar ticket de despacho

Fuente: IBM Rational Rose
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x@@@@@

_ Vendedor - G_venta
Busca vema : Ticket de despacho

D D Envia datos de busquedai

| D D search()
| devuelve resultado: relurnLJ H

‘ Muestra resuitado D D

eBlona venta y genera ticket deBesacm

D Muestra formulario

D Registra formulario y guardﬂ:

D valida formulario
Muestra confirmacion H

Acepta

D D Envia datos

D save() }
| devuelve resultado: return( T
ok D U

Figura 29 Diagrama de secuencia registrar ticket de despacho

Fuente: IBM Rational Rose
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Atender ticket de despacho

11:

g

epta

}

9: Valida formulario
8: Registra datos en formulario de despacho yguarda——=

6: Selecciona tickety atiende ﬂ
1: Buscar ticket de despacho

-0

H

it

5: Muestra resultado

: Jefe de despacho = 1 Ul_Ticket de despacho
——7-Muestraformulario de atencién de despacho—

<
10: Muestra confirmacion

I

15: ok \L 2: Envia datos de busqueda

4: Devuelve resultado: retur

—3

\LlZ: Envia datos de formulario

—=>

14: Dewelve resultado:return()

Q ~
13:save()

: Despacho : G_Ticket de despacho

3:search()

@

: Ticket de despacho

O

Figura 30 Diagrama de colaboracion atender ticket de despacho

Fuente: IBM Rational Rose

)
x O O O O
_ Ul_Ticket de despacho : G_Ticket de despacho _ Ticket de despacho _: Despacho

: Jefe de despacho
|

Buscar ticket de despachﬁ

T Envia datos de busqueda

i T
| D search()

Devuelve resultado: return(

Muestra resultado

USelecclana ticket y aue;ﬂ
MuesiD formulario de atencién I\Lespacho

Registra datos en formulario de despatho y guarda

ida formulario

p—|

Muestra confirmacion

Acepta

[‘ T Envia datos de formulario

|

" gl

Devuelve resultado: relurn(D

U,
[ﬁ

ok

|

Figura 31 diagrama de secuencia atender ticket de despacho

Fuente: IBM Rational Rose
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Controlar despacho

6: Selecciona despacho yguarda
—

Comentario O——=>
Conforme/Disconforme O——=

. 1:Busca despacho ldDespach O——=

yNE— *

5: Muestra resultado

: Portero . : Ul_Gestionar control garita
iddespacho
<O

<
10: ok

2: Envia dato de basqueda
4: Dewuelve resultado: return()

9: Dewelve resultado:return() \L 7: Envia dato de despacho a aprobar

3:search()
: Despacho : G_Ticket de despacho

Q- 1indAataN

Figura 32 Diagrama de colaboracion controlar despacho

Fuente: IBM Rational Rose

~ O O O

. Portero : Ul_Gestionar control garita . G_Ticket de despacho

: Despacho
Busca despacho

D D Envia dato de blusqueda

U U search()
Dev uelv e resultado: retu... U /U

Muestra resultado

Qlecciona despacho y gu.

Envia dato de despacho a aprobar

D upda...
Dev uelv e resultado:return() D /D
ok D U

N I s N e R

Figura 33 Diagrama de secuencia controlar despacho

Fuente: IBM Rational Rose



Generar guia de remision

11: Acepta
5 9: Valida formulario
8: Registra formulario y guarda —_
e
6: Selecciona venta y genera ticket de desacho ﬂ
—
1: Busca venta | 2

J

7 N\ 5: Mue

: Vendedor

it

0

: Envia datos de busqueda
| —_—
‘ —
tra resultado < 0

4: dewuelve resultado:return
: UI_Gestionar venta

I

: G_yenta

7: Muestra formulario

f

10: Muestra confirmacion

< 2: Bnvia datos B3: search()
15: ok

14: dewuelve resultado:return()

O—— ® Q)

13: save() - Venta
: Ticket de despacho : G_Ticket de despacho

[

Figura 34 Diagrama de colaboracion generar guia de remision

Fuente: IBM Rational Rose

A O O O O O

: Ul_Gestionar venta : G_venta . " - Ti d h
Busca venta : G_Ticket de despacho : Ticket de

D T Envia datos de busquedai
D: T search()

devuelve resultado: returnD }

I |
eﬂ< VVVVVVVVV Ue
Selecgiona venta y genera ticket de gesacho

Muestra resultado

Muestra formulario T

D Registra formulario y guardﬂz

D Da lida formulario
Muestra confirmacion H

Acepta

J I

Envia datos

D save() }
devuelve resultado: return(] T

Figura 35 Diagrama de secuencia generar guia de remision

Fuente: IBM Rational Rose
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Registrar control de vehiculo de transporte

1: Registra formulario de control
—

hora finalizacion O——=
hora inicio O——=
despacho O——=

—
. 4: Acepta \ |
() Vehiculo O——= > |
i _ A \

3: Muestra confirmacion

: Portero : UI_Gestionar control garita

8: ok

2: valida formulario

\L 5: Envia datos de control

7: Dewelve resultado:return()T

O = O

6:save()
: Control garita : G_Control garita

Figura 36 Diagrama de colaboracion control de vehiculo de transporte

Fuente: IBM Rational Rose

x O O O

:Portero Ul _Gestionar control garita Control garita G _Control garita
Reglstra formulario de con..

D va@a formulario

=

Muestra confirmacidn

D Acepta L]

U L Envia datos de control

save() -

Dewuelve reﬂlltado:retu... L

ok D T

Figura 37 Diagrama de secuencia control de vehiculo de transporte

Fuente: IBM Rational Rose



2.5.2.4 Paquete busquedas

Buscar cotizacion

1: Buscar Cotizacion
—
) idCotizacion O— >

A

5: Muestra resultado

|
- Vendedor - Ul_Solicitar cotizacion

|

|

|

4: Dewelve result&dm \
\ 2: E?nvia dato
| \“ \‘/

|

|

|

|

<
3: Buscar()
: Cotizacién

: G_Cotizacion

Figura 38 Diagrama de colaboracion buscar cotizacion

Fuente: IBM Rational Rose

X O o O

: Ul_Solicitar cotizacion : Cotizacion
Buscar Cotizacion . G_Cotizacién

D Envia dato

| —

J: Buscar() D
Dewuelve resultad

Muestra resultadoD L

D D

Figura 39 Diagrama de secuencia buscar cotizacion

Fuente: IBM Rational Rose
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Buscar orden de compra

1: Buscar orden de compra
%

{7 I1dOrdenCompra O——=

|
) < |

5: Muestra resultado
: Vendedor : Ul_Orden de compra

2: %/nvia dato

4: Duelve r%u tado

<—
3: Buscar()
: Orden de compra : G_orden compra

Figura 40 Diagrama de colaboracién buscar orden de compra

Fuente: IBM Rational Rose

A O O O

: Vendedor :Ul_Orden de compra - G_orden compra : Orden de compra

Buscar orden de compra

I |

Envia dato

I Buscar() U

Duelve resultado |/

Muestra resultadoU b

D |

Figura 41 Diagrama de colaboracion secuencia buscar orden de compra

Fuente: IBM Rational Rose



Buscar producto

1: Buscar producto
—

. ldProducto O——>
W,
T \

S — |

5: Muestra resultado
: Usuario del : Ul_Gestionar producto
sistema

4: Envia re#ul a$ 2: Envia busqueda

%
3: Buscar()

: Productos : G_Producto

Figura 42 Diagrama de colaboracién buscar producto

Fuente: IBM Rational Rose

x O O O

2Usuariodel _:UIl_Gestionar producto - G_Producto - Productos
sistemB8uscar producto

U U Envia busqueda
U T Buscar()
Envia resultado T H
Muestra resultado D T

: :

Figura 43 Diagrama de secuencia buscar producto

Fuente: IBM Rational Rose
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Buscar ticket de despacho

1: Buscar ticket de despacho
—

‘) idTicket O——=

NI f

5: Muestra resultado
- Usuario del : Ul_Ticket de despacho

sistema

2: Envia déto de bldsqueda

4: Dewelve %s ultado

3: buscar()

- Ticket de despacho : G_Ticket de despacho

Figura 44 Diagrama de colaboracion buscar ticket de despacho

Fuente: IBM Rational Rose

A O O O

- Usuario del _~ Ul_Ticket de despacho
sistema

. G _Ticket de despacha Ticket de despacho

Buscar ticket de despacho

D UEnvia dato de busqueda
buscar() U

Dewuelve resultado L

Muestra resultado D L
" [

Figura 45 Diagrama de secuencia buscar ticket de despacho

Fuente: IBM Rational Rose
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Buscar vehiculo

1: Buscar vehiculo

—
{ ) ldVehiculo O——=
L |
i < |

: Usuario del 5: Muestra resultado : Ul_Gestionar vehiculo
sistema
2: Envia dato de busqueda
4: Enviare#ula 0
<—
3: Buscar()

: Vehiculo : G_Vehiculo

Figura 46 Diagrama de colaboracion buscar vehiculo

Fuente: IBM Rational Rose

A O O

: Usuario del : Ul_Gestionar vehiculo : G_Vehiculo ~Vehiculo
SiLem%uscarvehiculo
D U Envia dato de busqueda
D o Buscar()
Envia resultado . U
Muestra resultado D L

[ [

Figura 47 Diagrama de secuencia buscar vehiculo

Fuente: IBM Rational Rose
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Buscar venta
1: Buscar venta
—
N ldvVenta O——= |
- \
5: Muestra resultado
:Vendedor - Ul_Gestionar venta
2: Bnvia dato
4: Dewelve (Fs ultado
<—
3: Buscar()

:Venta :G_venta

Figura 48 Diagrama de colaboracion buscar venta

Fuente: IBM Rational Rose

A O O O

: Vendedor : Ul_Gestionar venta . -Venta
Buscar venta ~G_venta ~\venta

] I ——

Buscar()

. Dewuelve resultado-- H

Muestra resultado ' L

| L

Figura 49 Diagrama de secuencia buscar venta

Fuente: IBM Rational Rose



2.5.2.5Paquete mantenimiento

Mantenimiento cliente

o

: Vendedor

2: Valida formulario

—
1: Registra datos en formulario
- - . - 4: Acepta ‘
& Datos cliente natural o juridicoO——=
3: Muestra confirmacion
- Vendedor : Cliente no P - Ul_Gestionar cliente
— registrado 8: Muestra mensaje Registrado correctamente [

7: Dewelve resultado T \L 5: Envia datos de cliente

O =

6: save()
: Cliente

Figura 50 Diagrama de colaboracion guardar cliente

Fuente: IBM Rational Rose

A O O

: Cliente no Ul Gestionar diente <G Cliente

registrado Registra datos en formu

D \Aﬂdaformul...

pe—

Muestra confirma...

U Acepta

[
| J
D 1 Envia datos de cli...
| J

Dewelve resul... D

Muestra mensaje Registrado correctamAD D

1 l

Figura 51 Diagrama de secuencia guardar cliente

Fuente: IBM Rational Rose

: G_Cliente
~Cliente
save()
I
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2: Valida formulario
%
. } 1: Modifica datos de cliente en formulario
j —

3: Muestra confrimacion

: Vendedor : Cliente no < : Ul_Gestionar cliente
registrado 7: ok -

\L 4: Envia datos de cliente

6: Dewuelve resultado /\

O = O

5: update()
: Cliente : G_Cliente

Figura 52 Diagrama de colaboracion modificar cliente

Fuente: IBM Rational Rose

AR O O O

: Vendedor : Cliente no Ul Gestlonar cliente - G_Cliente _ Cliente
registradilodifica datos de cliente en formur..

D Vﬁda formulario

p—

Muestra confrimacion

U Envia datos de cliente

D update() }
Dewuelve resultado

ok

Figura 53 Diagrama de secuencia modificar cliente

Fuente: IBM Rational Rose



o1

1: Selecciona cliente e inhabilita

E—
I IdCliente O——=
: \
i E \
5: 0k
: Administrador de : Ul_Gestionar cliente
sistema
2: Bnvia dato
4: Dewelve ?Fs ultado
<
3: Inhabilitar()

: Cliente : G_Cliente

Figura 54 Diagrama de colaboracion eliminar cliente

Fuente: IBM Rational Rose

£ FO O Q

- Administrador de Yl Gestionar cliente : G_Cliente : Cliente

sistema

Selecciona cliente e inhabi...

U D Envia dato
. Dewuelve resultado
ok U

Figura 55 Diagrama de secuencia eliminar cliente

1
| I

Inhabilitar()

Fuente: IBM Rational Rose
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Mantenimiento producto

1: Registrar datos en formulario

foto
cantidadM2
resistencia 2: Valida datos de formulario
absorciéon

dimension

E—
- \
peso = 4: Acepta confirmaciéon
) Nombre - =
- |
-
3: Muestra confirmacién

: Administrador de ~— : Ul_Gestionar producto
sistema 8: Muestra mensaje "Registrado correctamente”
\L 5: Envia datos

T

7: Devuelve resJItado/F

O = O

6: Save()
: Productos : G_Producto

Figura 56 Diagrama de colaboracion guardar producto

Fuente: IBM Rational Rose

A

: Administrador de -Ul Gestionar producto :G_Producto . Productos
sistem&egistrar datos en formul..
H Validaldatos de formul...

—

Muestra confirma...

U Acepta confirmacion L

H L] Envia datos

Save() }
Dewelve resultado L

Stra mensaje "Registrado correctaﬂe... L

H H

Figura 57 Diagrama de secuencia guardar producto

Mu

D

Fuente: IBM Rational Rose
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2: Valida datos en formulario

\
1: Modifica datos de producto en formulario [ J
I _ \

3: Muestra confirmaciéon
: Administrador de 4: Acepta : Ul_Gestionar producto
sistema E——

8: Muestra mensaje "Modificado correctamente”

7: Dewelve resultad/P S\LEnvia datos de producto modificado

<
6: Update()
: Productos : G_Producto

Figura 58 Diagrama de colaboracion modificar producto

Fuente: IBM Rational Rose

X - O O

- Administrador de : Ul_Gestionar producto : G_Producto - Pro ctos
sistema

Modifica datos de producto en formulario

U Valicjjjatos en formulario

DZ

Muestra confirmacién

D Acepta D
D >LE—LV|a datos de producto modificado
D H Update()

Devuelve resultado

Muestra mensaje "Modificado correc&mente D

]

Figura 59 Diagrama de secuencia modificar producto

Fuente: IBM Rational Rose
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1: Selecciona producto
—

ldproducto O——=

N = —

5: Muestra mensaje "Inhabilitado correctamente”
: Administrador de - Ul_Gestionar producto

sistema

4: Muestra resultado ’ J/ 2: Envia producto seleccionado

<—
3: Inhabilitar()
: Productos : G_Producto

Figura 60 Diagrama de colaboracion eliminar producto

Fuente: IBM Rational Rose

A O 0O

:AdmmorS %?ecciona prodllJJICt(C)sestlonar _Ul_Gestionar producto -G Producto : Productos
U U Envia producto seleccio...
U L Inhabilitar()
Muestra resultado L H

Muestra mensaje "Inhabilitado correcﬂme... L

I

Figura 61 Diagrama de secuencia eliminar producto

Fuente: IBM Rational Rose



Mantenimiento vehiculo

1: Registra datos en formulario 2: Valida formulario
—
capacidad O——
marca O——>
placa O—— 4: Acepta

—>
J‘/\‘\
.
/ ( \ % } Q

3: Muestra confirmacion

: Administrador de : Ul_Gestignar vehiculo
sistema <

8: Muestra mensaje "Registrado correctamente

5: Envia datos
7: Dewuelve resultad

6: save()
: Vehiculo : G_Vehiculo

Figura 62 Diagrama de colaboracion guardar vehiculo

Fuente: IBM Rational Rose

o~

X O O O

: Administrador de . . : Vehiculo
: Ul_Gestionar vehiculo : G Vehiculo

mﬂ%gistra datos en formul...

D ViLa formulario

I
Muestra confirmacion

U Acepta D

D /D Envia datos

D /D save()
Dewelve resultado D D

Muestra mensaje "Registrado correcQ’n... D

I |

Figura 63 Diagrama de secuencia guardar vehiculo

Fuente: IBM Rational Rose
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2: Valida formulario
——

a

[
|
1:Mgdiﬁca datos de vehiculo en formulario l |

X‘ 5 |
6: Muestra mensaje Modificado correctamente

: Administrador de : UI_Gestignar vehiculo
sistema

5: Dewelve resultado: Return() T \L 3: Envia datos de vehiculo

<—
4: Update()
: Vehiculo : G_Vehiculo

Figura 64 Diagrama de colaboracion modificar vehiculo

Fuente: IBM Rational Rose

A O O O

: Administrador de

sistema : Ul_Gestionar vehiculo : G_Vehiculo < \Vehiculo
Modifica datos de vehiculo en form u}l...
U V;Jda formulario
nvia datos de vehicul?
J t Update()
Déwelve resultado: Retl;.. U
Muestra mensaje Modificado correctﬂn... L

| |

Figura 65 Diagrama de secuencia modificar vehiculo

Fuente: IBM Rational Rose
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1: Selecciona vehiculo
—

Idvehiculo O——= |
;: < | Q

: Administrador de : Ul_Gestignar vehiculo
sistema —

4: Dewselve resultado J/ 2: Envia vehiculo seleccionado

oO—— O

] 3: disable()
: Vehiculo : G_Vehiculo

Figura 66 Diagrama de colaboracion eliminar vehiculo

Fuente: IBM Rational Rose

O

A

: Administrador de

. : ‘ : Vehiculo
- Ul_Gestionar vehiculo . ;
sistema — ~G_Vehiculo

Selecciona vehiculo

D JE—ELVia vehiculo seleccio...

D L) disable()

I |
o | |
) u

Figura 67 Diagrama de secuencia eliminar vehiculo

Fuente: IBM Rational Rose



2.5.2.6 Paquete geolocalizar

Geolocalizar mercaderia

4: Ingresa a menu geolocalizar transporte

9 — | O
‘ / N
§: Muestra posiciones de los transportes en mapa geogréafico

: Administrador de : UI_Geolocalizar
sistema

latitud

7: dewuelve resultado:return() longitud

\LS: geolocalizar()

O

: G_Geolocalizacion

1: Envia coordénadas constantemente

f

O

: Geolocalizacion

2:save()

!

6:lee()

Figura 68 Diagrama de colaboracion geolocalizar mercaderia

Fuente: IBM Rational Rose

A O O O

: Administrador de _ Apk nlh : Ul_Geolocalizar . G_Geolocalizacion

sistema D

U Envia coordenadas constantemente ﬂ save()

. T 1

gresa a menu geolocal[zlr transporte

I |

U geolocalizar() ﬂ
=T

devuelv e resultado:return()
Muestra posiciones de los transportes en mapa grafico

Figura 69 Diagrama de secuencia geolocalizar mercaderia

Fuente: IBM Rational Rose

: Geolocalizacion
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Marcar direccion geografica

Latitud O——
Longitud O——
<

2: Marca la direccién con un "marker"”

//7\\
c‘ |

. . - |
1: Hace clic en el mapa de su direccion | n

: \
i _ |
3: Muestra el mapa marcado
: Cliente : Ul_Mapa geogréfico

Figura 70 Diagrama de colaboracion marcar direccion geografica

Fuente: IBM Rational Rose

: Cliente : Ul_Mapa geogréfico

Hace clic en el mapa de su direc...

D Marca la duccién conun"mar...

Muestra el mapa mar... H

[ [

Figura 71 Diagrama de secuencia marcar direccion geogréafica

Fuente: IBM Rational Rose
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2.7 Modelo de Disefio del sistema

2.7.1Base de datos
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Figura 72 Diagrama entidad-relacion

Fuente: IBM Rational Rose
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2.8 Pantallazos del sistema

Gestionar vehiculo
= PP

Bilisqueda de vehiculos v 3O x

Buscar por: Placa:

Placa ~
Placa Marca Capacidad Estado Actions
U7H-148 Ford 3000 ACTIVO L 4
UT7H-148 Ford 2000 ACTNVOD =-
UT7H-148 Ford 1500 ACTVOD =-
© 2017. Nueva Ladrillers Huachipa 2007 S.A
Figura 73 Gestionar vehiculo
Fuente: Elaboracion propia
=
Registro de vehiculo v O X

Foto:

Mo file selected Choose File

Accepted formats: gif, png, jpg. Max file size 2Mb

Placa:

Capacidad:

Figura 74 Registrar vehiculo
Fuente: Elaboracidn propia

Gestionar producto



62

Nombre:
I\JD !II_:. - emEd
Accepted formats: gif, png. jpg. Max file size 2Mb
Precio: Costo: Dimension:

Ingrese nimero de identificacién
Absorcién: Resistencia: Cantidad por metro cuadrado:
Ingrese numero de identificacion
Descripcion:

Enter your message here

Figura 75 Registro de producto
Fuente: Elaboracion propia

Gestionar cliente

P

lan ¥

Biisqueda de clientes v O X
Buscar par: Estado:
Estado v Seleccione v
Mostrar[5 < reisos

Cliente ~ Contacto < Tipo Identificacion e HNro. Identificacion < Estado H Actions.

91728055 _
Aura Hard Hard ) Jean Bautista 98704210 ACTVO —

B AHard@gmail com
Cicely Sigler Sigler 91728455 Carlos Samaniego 92326478 =-
Coy Wollard Maxine 091728455 Carlos Samaniego 92803200 =-

91728455
Jsckelyn Jackelyn Weible ) Jean Bautista 98435403 AcTVO —

= Weble@gmslcom

91728055
Jsckelyn Jackelyn Weible ) Jean Bautista 95464135 AcTvO =

Weble@gmail.com
Mostrando registros del 1 al 5 de un total de 9 registros 2 Siguiente

Figura 76 Gestionar cliente
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Fuente: Elaboracion propia

lan v

Registro del Cliente

[E) INFORMACION BASICA ®
Tipo de persona
(@ PersonalNatural (7) Persona Juridica
Nombre(s): Apellido paterno: Apellido materno:
Juan Mengano
Tipo de documento: DNI: E-mail Nro. Teléfono:
Seleccione v Nimero de DN/ ejemplo@hotmail.com 995-145-000
Direccién:
Ingresar direccién de damicilio
Departamento: Provincia: Distrito:
Seleccione v Seleccione v Seleccione v
e & By < w X Al
& o z a e,
Sudien A : Y, (/3 OLIVAR DEL SUR % 1
¥ g 340 Pecirg g & 35 € $ Ay, ® !
5 5 Pil S 3 ) g ©  ©OfTragamonedas Inka
o 3 igtoba! = i Ji
4 & o 5 12 RO% gan Cris! % 2 Trag. Gambinos S "ron Colgy, y (;%e
Ay £ Avee® > S L Pomypg & 7
05 Angeles ) L < 5 ~ 2y
% 3 &
$ 5 . $
F pad®® H o > o
£ N 8 pvsn A N i)
LOMO LARGO pie Jasmin © 4 e,
3
CASA DE LUCHITO 4eCGomez 7 e 4
xmavers @ ROMERD Ppe?"(’o ¥ ldelfong,, 4 “Elr,,
s AV Vinanss ®

Figura 77 Registrar cliente

Fuente: Elaboracion propia

Registro de solicitud de cotizacion

[2) INFORMACION BASICA ©
NOMBRES Y APELLIDOS / RAZON SOCIAL DNI/RUC
TELEFONO / CELULAR E-MAIL
DEPARTAMENTO v PROVINCIA v DISTRITO v
DIRECCION DE ENTREGA
¥ o 18 Sy, & 2 R s 2
X <" S § > @
Mapa Satélite | A QO o & o] 0 ; Q§ e é” s é’ :f' 4 G a,
Y o K7 o o ) Wt ] S ofs “a vy
© ¥ o 2 3 ( : fene & foy Dy
a\\4‘. & < a8 fh< 3 <}
& " = N a OLIVAR DEL SUR
Av San p, 3§¢ . c’?i,'h 8 g
n R
edro de py S £ : 5 % 05 g @ \ ©ragamonedas Inka
3 bal = ; i
e a RO Cristo 3 Trag. Gambinos '« Jirop
éﬂ' &;ﬂ“ san % 2 9 " Sane 4 ?°’°n
o & Avert 7 3z $ . "ngo
el G 6’0 5 ® A ¢
K % & A 9
19 : % 3 Dy 3
P Anton ) 9,
v Sa0 5 By
ARGO Pie Jasmin (&) - ™,
~3
&

SADE LUCHITO aBomez % o 4
MERO Pje”@ ld«\:‘lfc,,,s . Ew A / c
% yerida Los proceres & % Jiron Sap, Martin 3 R e ¥
Grande 0" z . A,

ran ] Bl o Pl Chincha Alta -

Figura 78 Registro solicitud de cotizacion
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Fuente: Elaboracion propia

[£) SELECCIONE PRODUCTOS ®

Ladrillo Ladrillo Ladrillo Ladrillo
King kon 18 Pandereta Techo 20 huecos Pandereta cara liza
Cantidad de millares: Cantidad de millares: Cantidad de millares: Cantidad de millares:

= <

Ladrillo Ladrillo Ladrillo Ladrillo
Terraza 4 huecos cara Techo 8 huecos Techo 14 huecos Terraza 4 huecos
liza
Cantidad de millares: Cantidad de millares: Cantidad de millares:
Cantidad de millares: E E l_g

Figura 79 Seleccién de productos de la cotizacion

Fuente: Elaboracion propia

Atencidn de cotizacion

= ACTIVO (ﬁ @ lan v

Atender cotizacion

[ INFORMACION BASICA [©)
Obras de Lima S.A A 20048154215
999-154-804 obrasLima@hotmail.com
Ica v Chincha v Sunampe v

Av Luis Massaro 115, Perd|

Carr z AltoLaran 11, Perd

39 km. 10 minaprosimadamente

1. Dirigete haciz el ncroeste en Carr & Alto Laran haciz Cale 1.6 km
Atahualpa

1 2 Gi= 3 lz izquierda vacia Geardo Sotelo 0£km
(" 3. Giw ligeramente 3 |2 derecha 0zkm
*1 4. Gia 3 lzizquierda nacia Calle Junin 04km
5. Centindia por Calle Junin 04km

* 5. Gi= 2 lzderecha haciz Av Luis Massaro 0£km
El destino estd a la izquierda.

n-n-ﬁ_mmml. Grboenes 2017 . CNES / Aitiss. DiitaiGlobe: | Términes de uso | Ievormar de un ervor e Mans.

| Flgura 80 Detalle de la solicitud de cotizacién parte 1



Google

Nra.

Cotizacion.pdf

ETR
s

Fuente: Elaboracion propia

i
Nombre Precio

Ledrillo King Kong 18 §/.330.00
Ledrlla Panderata 5.73000
Ledrlla Techa 16 5/.1300.00
Total 5/.2000.00
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. g
3 Iy
T Diatos de mapas £2017 Google  Témincs dewsa  Informar de un e de Maps
Distancia:
Flete:

grege de identificacio
Total:

Figura 81 Detalle de la cotizacion parte 2

Fuente: Elaboracion propia

NUEVA LADRILLERA HUACHIPA

Chincha

COTIZACION

0.
RUC: 20515877585 N°: 42

Facha: 05/08/2017

Atencion:
Empresa: SHARAN JACKELYN WEIBLE
E-mall: Sharan@gmail.com
A confi dn F oferta que s
CANT.  DESCRIPCION PRECIOUNIT,  DESC.
5000 |LADRILLOS KING KONG 18 188 0.0000
1000  |LADRILLO PANDERETA 0,5.0000 0.0000
1000 | ADRILLO TECHO 18 20000 0.0000
1000 || ADRILLO KING KONG CARA LISA 060000 0.0000
TRANSPORTE §
NETO§
IVG 18%
TOTAL

Teléfono:

Condiciones de pago: Contado
Validez de la oferta: 15 dias
Tiempo de entrega: Inmediato

Carlos Samaniego

Taléfono: 91728455

TOTAL
94000000
5000000
2000.0000
6000000
1,500,000
10, 250.0000
2,250.00
13,500.00

Vendedor

Figura 82 Envio de cotizacion

Fuente: Elaboracion propia

Aceptado Cliente
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Registro de orden de compra mediante cotizacion

Registro de solicitud de orden de compra

Codigo de transaccién bancario:

Foto de Boucher de transaccién:

Examinar... | No se ha seleccionado ningiin archivo.

Accepted formats: gif, png. jpg. Max file size 2Mb

Cancelar

Figura 83 Registro de orden de compra

Fuente: Elaboracion propia

Atender orden de compra

PO--

Bisqueda de Grdenes de compra vox
Buscar por; Estado:
Estado v Seleccione v
Mostrar 5 «  registros

Nra. ~ Fecha 5 Nro. Cotizacidn e Cliente e Nro. Transaccion e Total Estado & Accidn 4
1 05/08/2017 001-000351 Jackelyy wilde p— 5/.350.00 = B Aender
1 05/08/2017 001000352 Sarah wilde §/.1200.00 =.
Maostrando registroa del 1 2l 2 de un total de 2 registroa

Figura 84 Atender orden de compra

Fuente: Elaboracion propia



Registro de ventas

& LIMITLESS

lan Gamboa
Q Adminia

Busqueda de ventas

Buscar por: Estado:

Inicio Estado v Seleccione
Mantenimienio
Cotizacién
Ordenes de compra

Nro. =~ Fecha ¢ Tipo comprobante Nro. v Cliente v Vendedor
Ventas

1 05/08/2017 Boleta 001000351 Jackelyv wilde Jean Bautista
Comprobante de pago

1 05/08/2017 Boleta 001-000352 Sarah wilde Jean Bautista

Guia de remision

Mostrando registros del 1al 2 de un fotal de 2 registros

Tickets de depacho

© 2017. Nueva Ladrillera Huachipa 2007 S.A

Control

Figura 85 Gestion de ventas

Fuente: Elaboracion propia

. lan Gamboa -
Q Vended Registro de venta
DATOS DE CLIENTE
Inicio Clente e I
Mantenimiento &R & ero de ide o
PRODUCTOS
Blera Producto
Ordenes de compra Buscar por nombre
Ventas
" Prec.
Comprobante de pago Nro. Cantidad Nombre it Desc. Total
Guia de remision ! Locklo ing kong oo N N
__ 18 o 0.00 350.00

Mostrando registros del 1 al 1 de un total de 1 registros

Tickets de depacho

Control
Figura 86 Registro de ventas

Fuente: Elaboracion propia

Actions

Cancelar Venta Registrar Venta

Tipo pago

Contado

Contado

Tipo comprobante:

Boleta

Sarie:

Monto recibido:

Sub Total Precio:

Sub Total Desc.:

Transporte:

16V(18%)

Total

67

lan

Agregar Nuevo

Mostrar 5 « registros
Total S Estado O Accion &
5/.350.00  Paceno | =-
§/.1200.00  Pacano | =-

(o) lan v
S/. 350.00
Tipo pago:
v Contado v

Nro. Comprobante:

§/.287.00

S$/.00.00

S§/.00.00

§/.63.00

8/.350.00
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Generacion de ticket de despacho y guia de remision

& lan v

Blisqueda de ventas viox
Buscar por: Estado:
Estado v Seleccione v
4+ Agregar Nuevo
Mostrar 5 ~ registros
No. Fecha v Tipo comprobante v Nro. b+ Cliente b Vendedor Tipo page b4 Total v 7
. [B GenerarGuiade R
1 05/08/2017 Boleta 001-000351 Jackelyy wilde Jean Bautiata Contado S5/.350.00 m = e
enerar [ic e L.
1 05/08/2017 Boleta 001-000352 Sarah wilde Jean Bautista Contado 5/.1200.00  pacan | =-
Mostrando registroa del 1 al 2 de un total de 2 registroa .

Figura 87 Generar ticket de despacho

Fuente: Elaboracion propia

o F Qe

Blsqueda de ventas
Buscar por: Estada:
Estado v Seleccione ¥
4 Agregar Nuevo
Mostrar 5 v  registros
Nro. » Fecha 3 Tipe comprobante &= Nro. & Cliente & Vendedor Tipo pago & Total e 3
| E Generar Guia de R.
1 03/08/2017 Boleta 001000351 Jackelyv wilde Jean Bautista Contado §/.330.00 m 6 Ticket de
enerar [icl 1]
1 05/08/2017 Boleta 001000352 Sarah wikde Jean Bautista Contado 5/.1200.00 En =
Mostrando registros del 1 al 2 de un total de 2 registros '

Figura 88 Generar guia de remision

Fuente: Elaboracidn propia
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Atencion del ticket de despacho

Registro de atencion de despacho

Nombre Stock Campo/Homa

Ladrillo King Kang 18 Campo Campo/Homa

Ladrillo Pandereta Campo Campo/Homao

Campo/Homo
Ladrillo Techa 16 m ¢
Cancelar

Figura 89 Atender ticket de despacho

Fuente: Elaboracion propia

Control de vehiculo

Registro Control de Transporte

Vehiculo: Ticket:

Finalizacien:

Capturar Hora
Cancelar

Figura 90 Registro control de vehiculo

Fuente: Elaboracidn propia



Control de despacho (Garita)

Registro Control de Despacho

Despachado por: Placa:

Ricardo Campos UBK-485

Cantidad MNombre

|‘I ooo Ladrills King Kong 18

|2ODIII Ladrills Pandereta

3 |‘I 000 Ladrille Techo 16

Conformidad: Comentario:

@ Conforme O Disconforme

ngrese su comentaria aqui

Figura 91 Controlar despacho

Fuente: Elaboracion propia

Marcar direccion geografica

70

Stock Campo/Horna

5/.350.00

5/.350.00

@hlemisable

ca nCEIEI m

,

g & 2 AN ~ OLIVAR DEL SUR
Mapa Saite & & & 3 '/"6,, 8 g GEIvE e Ea
Ty Sn Pogy 'y 3 SRy 1J:
§ & dej ¥ © SO § h () g @ \ Olragamonedas nka
o ) o al S = g 3
v ¢ et g gt Nswc"“w e 3 TgGambinos o 0y
¢ £ 3 8 g \ (o,
A & e % 3§ T ingo
05 Angeles 5 % £ ! 3 :
9 7 ) £ % A
¢ % § E
) Pa‘a\go % onio % ;
f N O s v 3 e,
LOMO LARGO pieJasmin 4 1 i,
I
CASADE LUCHITO ¢¢Oomez 9 ' 6 4
Ay [ piMavers o 4 ‘g
Lapans @ Rongro pees” *Molngy g ;
» pvenida Lo Procere® ¢ Jron S S Victoriy
i o " Chincha Al
A Log Jarmine® 3 o PA hincha Alta
8de Julle o o % YCrjy
TA FE e S %
Sunampe 5 Q o ty
; ? g Calle Los Latyjoe 3 I
NP ¥ § < s 3 g AH. SENOR
o00® Nt ol Nazaeno g i § DE CACHUY (I
% s,, % @ Calle Simon Boflvar ‘§ o0 é»év Pl Sta Mari -
®
Google : e § ¢ §
o < Datos de mapas £2017 Google  Téminos deuso  Informar de un eror de Maps

Figura 92 Marcar direccion geogréfica

Fuente: Elaboracion propia
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Geolocalizacion

= Q-

Buisqueda de transportes vOXx
Buscar por: Placa:
Placa v k18-1455

Geolocalizar

'Carr 2 Alto Laran 11, Perd

3,9 km. 10 min aproximadamente

1. Dirigets haciza el noroeste en Carr a Alto Laran haciz Calle 1.6 km
Atahualpa

Vehiculo: k18-1455

Cliente: Jacky widle 1 2. Gira a |z izquierda haciz Gerardo Sotelo 06 km

Mercaderpia: Lad. King Kong 18 BN N = X . e (" 3. Gira ligeramente a |z derecha 02km
cantidad: 3000 ’ A / e
Fecha:05/08/2017 01:45 pm % . y i\ 1 4. Gira 3 |z izquierda hacia Calle Junin 04km

5. Centinda por Calle Junin 04km

* 6. Gira 2 |2 derecha haciz Av Luis Massaro 08km
El destino estd a la izquierda.

Av Luis Massaro 115, Pert

[Datos de mapas ©2017 Google

Figura 93 Geolocalizar mercaderia

Fuente: Elaboracion propia

2.9  Modelo de implementacion

SISTEMA DE VENTA DE NLH 2007 S.A.

HTML_Representacion

y—l:\ Segurida - ‘

| dmd

[~ At | ]

' Mantenim _—
| | iento.mdl _—

| [ _— -

| Cotizaci6 |~

| ! .mdl I
| [_t;nm - =

|

|

\
T cpmme T
| Ventamdl

1

Sistema de ventas.exe API Google Maps Entorno Web-XML

BD_NLH

Figura 94 Diagrama de modelo de implementacion

Fuente: IBM Rational Rose
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2.10 Bases Teoricas
Definicion del sistema web
Segun Ruiz Rey, F. J. (2009) afirma:

En la actualidad el usuario de la Red ha tenido un cambio, una proceso de transformacion;
ya que paso de ser un usuario meramente lector por lo cual su capacidad de interactuar con los
diversos contenidos que la red le ofrecia era nula a un usuario de Red que ocupa un lugar muy
activo volviéndose asi un lector — escritor de contenidos que en la actualidad ocupa un papel

importante en la influencia para las nuevas creaciones y contenidos de la Red.

Los diversos espacios que conforman la Red son: La creatividad conjunta, los espacios
compartidos (fotos, videos, grabaciones, etc.), las diversas redes sociales, la clasificacion
mediante etiquetas, los servicios asociados de Google, Wikipedia; en estos espacios el usuario
navega Y los utiliza sin tener ningun tipo de conocimiento tecnoldgico; aqui el usuario aporta

experiencias, vivencias, contenidos que el desee sin ningun problema.

El presente articulo esta basado en disponer al usuario aplicaciones y diversas estrategias
que lo guien y ayuden a desarrollar su conocimiento sobre la Web 2.0 y tengan un gran aporte

en el mundo educativo.
Lenguajes de programacion del sistema web
Lenguaje Java

La universidad de Alicante (2012) afirma que Java es un lenguaje de programacién creado
por Sun Microsystems con la finalidad de funcionar en distintos tipos de procesadores, este
lenguaje incorpora diversas caracteristicas como propias a comparacion de otros lenguajes que

las tienen como extensiones.

El cédigo Java una vez codificado puede ser ejecutado en distintas maquinas sin ningun
tipo de problema, ya que este codigo se ejecuta en una maquina virtual que es la “Java Virtual
Machine” que se encarga de interpretar este codigo y convertirlo en un codigo particular en el

CPU donde se esté ejecutando este codigo.
Lenguaje Html

Es el lenguaje utilizado en los navegadores web para poder definir las paginas del World
Wide Web, HTML son ficheros de cédigo ASCII, que se pueden elaborar en cualquier editor
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de texto. En estos ficheros se introducen unas marcas que comunmente son llamados TAGS que
son descifrados por el navegador, cuando este lee los ficheros ASCII con extensiones *.htm o
*html descifra estos TAGs y formatea el texto de acuerdo con ellas. En conclusion se puede

manifestar que HTML es un lenguaje eficiente y sencillo.
Lenguaje Java Script

JavaScript es un lenguaje que se utiliza generalmente para crear paginas web dinamicas.
Fue creado por Brendan Eich en la empresa Netscape Communications. JavaScript es un
lenguaje interpretado, por lo que no necesita compilar los programas para poder ser ejecutados,
es decir, los programas creados con JavaScript se pueden probar directamente en cualquier
navegador web, por lo que este lenguaje puede ser integrado en nuestras paginas web, para
evitar incompatibilidad el World Wide Web Consortium (W3C) disefio un estandar
denominado DOM (en inglés Document Object Model, en su traduccion al espafiol Modelo de

Obijetos del Documento).
Lenguaje SQL

Quintana, Marqués, Aliaga, & Aramburu (2008) afirman que SQL es la sigla de
“Structured Query Language”, el cual es un lenguaje de programacion disefiado unicamente

para el acceso a sistemas de Gestion de Bases de Datos Relaciones (SGBDR).

En la actualidad la mayoria de sistemas existentes funcionan de este tipo, lo cual hace que
este lenguaje sea usado ampliamente lo cual lo lleva a no tener ningln tipo de competencia, ya
que este lenguaje funciona en sistemas informativos que tienen ordenadores personales basicos
de 64 MB de espacio de memoria central hasta ordenadores que tienen una mayor potencia
como los multiprocesadores con decenas de procesadores superescalares de 64 bits; lo cual lo
hace muy efectivo y utilizado por todos los sistemas dejando de lado que exista algun tipo de
rival. (p. 8)

2.11  Definicidon de términos Basicos
2.11.1  Analisis del sistema.

M. Torossi (2015) refiere que el anélisis del sistema inicia en base de los requerimientos
que se observan en el transcurso del proceso de levantamiento y estudio del problema el cual
arroja como resultado de lo que el sistema debe realizar para brindar una mejora al problema

del usuario, independientemente de la tecnologia que se use para su construccion. El analisis
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del sistema transforma el esquema del proyecto y las politicas del usuario en una definicion

estructurada. (p. 4).
2.11.2 Diseno del sistema.

M. Torossi (2015) refiere que el disefio del sistema asigna porciones de la definicion
estructurada resultante del proceso de analisis del sistema a procesadores apropiados ya sean
humanos o0 maquinas, y a labores aptas dentro de cada procesador. En cada labor, la actividad
de disefio del sistema se ocupa a la creacion de una jerarquia apropiada entre interfaces y
maodulos, para implantar las definiciones creadas durante el analisis. Adicionalmente el
disefio se ocupa de elaborar el disefio de base de datos partiendo del modelo de datos de

entidad-relacion. (p. 4).
2.11.3  Proceso de ventas.

Inboundcycle (2015) sefiala que el proceso de ventas es una secuencia de pasos que una
organizacion lleva acabo cuando intenta atraer la atencion de un cliente potencial hasta que

logra conseguir la venta efectiva del producto o servicio que brinda la empresa.
2.11.4  Cotizacion.

Y. Blua (2011) refiere que una cotizacion es documento detallado de la relacion de
componentes costos y cantidades que requiere un sistema para implementarse. Este documento
valoriza los componentes, basdndose en un andlisis de los precios de los componentes mas los
impuestos; de este andlisis se obtiene el factor que determina el margen de ganancia de la

organizacion. (Yacarini Blua , 2011, p. 3)
2.11.5 Geolocalizacion.

Concepto definicion (2014) nos informa que es el proceso que se realiza en el sistema de
informacion geogréafica ya que se encarga especificamente de determinar la posicion de un
objeto ya sea animado o inanimado que hace referencia a una persona, empresa, evento, ciudad,
etc. El cual es representado por un vector 0 un punto en un sistema de coordenadas y datum
determinado usualmente proveniente de satélites pero también pueden provenir de otros

dispositivos por ejemplo los moviles.
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2.11.6 Internet.

“Internet no es una simple red de ordenadores, sino una red de redes, es decir, un conjunto
de redes interconectadas a escala mundial con la particularidad de cada una de ellas es
independiente y autonoma” (Rodriguez Avila, 2007, pag. 2), el internet esta abierta para todos,
y ese es uno de sus aspectos mas interesantes. En teoria, cualquiera puede ofrecer informacion,
y cualquiera puede tener acceso a ella. Sin embargo, aln existen algunas barreras que deben ser
superadas, tales como la disponibilidad, el costo y facilitar su acceso a personas discapacitadas.
(Eck, 2002)

2.11.7 Laweb.
Ramos Martin & Ramos Martin (2014) afirma que:

La web es un sistema de organizacion y distribucion de informacion mediante
documentos de hipertexto o hipermedios interconectados y accesibles usando el medio fisico
de comunicacidn la red Internet, estos documentos estan almacenados en servidores situados
en todas partes del mundo y un usuario puede visualizar los sitios web mediante un navegador
web. Los sitios web son compuestos de paginas web que pueden contener textos videos,

imagenes u otros contenidos multimedia utilizando y se pueden acceder mediante hiperenlaces.

“En 1991 surgi6 la primera pagina web, cuyo objetivo era explicar en qué consistia la

World Wide Web. Después de este momento la web a evolucionado” (Saavedra, 2015, p. 11).
La evolucién de la web son las siguientes:
2.29.1 Web1.0.

Esta version surgid entre los 1990 y 2000, se caracteriza por ser una web estatica con
contenidos que no se actualizaban, es decir el usuario no puede interactuar con el contenido de

la pagina.
22.9.2 Web 2.0.

Esta version surgio entre los 2000 y 2010, “Caracterizado por el contenido dinamico o
interactivo. Basan su desarrollo en CMS (sistema de gestién de contenido), permite la creacion

y administracion del contenido” (Saavedra, 2015, p. 11).
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2.29.3 Web 3.0.

Saavedra, A (2015, p. 12) afirma que: la web 0.3 es el resultado de afiadir metadatos
semanticos en la WWW (World Wide Web). Esas informaciones deben ser dadas en forma
formal, asi que es posible evaluarlas automaticamente por maquinas. El destino es mejorar la
WWW extendiendo la interoperabilidad entre los sistemas informéticos y reduciendo la

interaccion de operadores humanos.
2.2.9.4 Web 4.0.

Esta version serd el resultado de Web 3D, Web 3.0 (web semantica), Inteligencia
Anrtificial y Voz donde el objetivo es unir las inteligencias, donde tanto las personas como las

cosas se comuniquen entre si para generar la toma de decisiones.
2.11.8 UML.

Rumbaugh, Jacobson, & Booch (2007) refiere que UML Es la sigla de “El Lenguaje
Unificado de Modelado™.

Es un lenguaje de modelado visual que se utiliza para visualizar, especificar, construir y
documentar los dispositivos de un sistema software en el cual este lenguaje se usa para disefar,
revisar, configurar, mantener y controlar la informacion de estos sistemas; usado con métodos

de desarrollo, etapas de ciclo de vida , dominios de aplicacion y medios.

Este lenguaje no solo se usa para eso sino también pretende unificar toda la experiencia
que ocurre sobre las técnicas de modelado a la vez incorpora unas buenas practicas de software

actual en una aproximacion estandar. (p. 3)

UML nos permitira expresar de una forma grafica un sistema de forma que otro lo puede

entender, especificar las caracteristicas de un sistema antes de su desarrollo.
El modelado de UML esta compuesto por tres clases de bloques de construccion:
Elementos: Son abstracciones de cosas reales o ficticias.
Relaciones: Nos permite relacionar los elementos entre si.
Diagramas: Son colecciones de elementos con sus relaciones.

Los diagramas de UML son las representaciones graficas de un conjunto de elementos

con sus respectivas soluciones, este lenguaje nos ofrece los siguientes:
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Diagrama de casos de uso: “Este diagrama muestra las relaciones que hay entre los
actores y los casos de uso que existen en un sistema”. (Rumbaugh, Jacobson, & Booch, 2007,
p. 262)

Diagrama de clases: “Un diagrama de clases es una presentacion gréfica de la vista
estatica que muestra una coleccion de elementos declarativos (estaticos) del modelo, como

clases, tipos y sus contenidos y relaciones”. (Rumbaugh, Jacobson, & Booch, 2007, p. 262)

Diagrama de objetos: “Un diagrama que muestra objetos y sus relaciones en un
momento del tiempo”. (Rumbaugh, Jacobson, & Booch, 2007, p. 268)

Diagrama de secuencia: “Un diagrama que muestra las interacciones del objeto
colocadas en secuencia temporal. En particular muestra los objetos que participan en una
interaccion y las sucesiones de mensajes intercambiados”. (Rumbaugh, Jacobson, & Booch,
2007, p. 269)

Diagrama de colaboracion: “Diagrama que muestra la definicién de una colaboracion.
En UMLZ2, un diagrama de colaboracion es un tipo de diagrama de estructura compuesta”.
(Rumbaugh, Jacobson, & Booch, 2007, p. 263)

Diagrama de estados: “Nombre usado por David Harel para su extension a la notacion
basica de la maquina de estados que incluye estados anidados y estados concurrentes. Esta
notacion sirvié como base para la notacion de la maquina de estados de UML”. (Rumbaugh,
Jacobson, & Booch, 2007, p. 266)

Diagrama de actividades: Un diagrama de actividades muestra una serie de acciones o
tareas que se ejecutan en cierto orden que permiten modelar modelos de flujos de trabajo de un

sistema.

Diagrama de componentes: “Diagrama que representa la definicion, estructura interna

y dependencias de componentes”. (Rumbaugh, Jacobson, & Booch, 2007, p. 263)

Diagrama de despliegue: “Diagrama que muestra la configuracion de los nodos de
procesamiento en tiempo de ejecucion y los artefactos ubicados en ellos. Un diagrama de
despliegue puede ser a nivel de clase o de instancia”. (Rumbaugh, Jacobson, & Booch, 2007,
p. 266)
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2.2.1  Herramientas usadas para el levantamiento de informacion.

Entre las diferentes herramientas y técnicas que existen, para la presente investigacion se

hizo uso de dos tipos: Entrevista y Requerimientos.
La Entrevista

La entrevista es un dialogo entre dos o mas personas, donde actian como el entrevistado
(el que responde las preguntas) o el entrevistador (el que hace las preguntas), con el fin de

conocer sus ideas, sus problemas, sus sentimientos o su forma de actuar.
Caracteristicas:

* Lugar: Un espacio agradable, en donde los entrevistados se sientan
comodos y que se produzcan lo menor posibles de interrupciones.

« Tiempo: Fijar un plazo de duracién con el entrevistado para que lo
conozca y pueda adecuarse a él.

* Objetivo: Toda entrevista debe tener un objetivo conocido por ambas
partes, es trascendental que el entrevistador trace con anticipacion un
esquema sobre los aspectos fundamentales que van a tratar en relacion
con dichos objetivos.

Los Requerimientos

Un requerimiento, es una necesidad o deseo documentado sobre el contenido, forma o

funcionalidad de un proceso.
Caracteristicas:

* Los requerimientos son caracteristicas o funcionalidades del sistema
que deben ser documentadas y descritas por el cliente.

» Existen dos tipos de requerimientos funcionales y no funcionales.
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3.1 Enfoque de la Investigacion

El enfoque de la investigacion es cuantitativo ya que en el presente estudio se plantean
objetivos, lo cual se generan a partir de un proceso deductivo, en la que atreves del analisis

estadistico inferencial se prueban los resultados en las hipétesis previamente formuladas.
3.2  Variables

Variable 1: Sistema Web

Segun Ruiz Rey, F. J. (2009) afirma:

En la actualidad el usuario de la Red ha tenido un cambio, una proceso de transformacion;
ya que paso de ser un usuario meramente lector por lo cual su capacidad de interactuar con los
diversos contenidos que la red le ofrecia era nula a un usuario de Red que ocupa un lugar muy
activo volviéndose asi un lector — escritor de contenidos que en la actualidad ocupa un papel

importante en la influencia para las nuevas creaciones y contenidos de la Red.

Los diversos espacios que conforman la Red son: La creatividad conjunta, los espacios
compartidos (fotos, videos, grabaciones, etc.), las diversas redes sociales, la clasificacion
mediante etiquetas, los servicios asociados de Google, Wikipedia; en estos espacios el usuario
navega y los utiliza sin tener ningdn tipo de conocimiento tecnolégico; aqui el usuario aporta

experiencias, vivencias, contenidos que el desee sin ningun problema.

El presente articulo esta basado en disponer al usuario aplicaciones y diversas estrategias
que lo guien y ayuden a desarrollar su conocimiento sobre la Web 2.0 y tengan un gran aporte

en el mundo educativo.
Variable 2: Proceso de ventas

El proceso de venta es la sucesion de pasos que una empresa realiza desde el momento
en que intenta captar la atencion de un potencial cliente hasta que la transaccion final se lleva

acabo, es decir, hasta que se consigue una venta efectiva del producto o servicio de la compafiia.
(Inboundcycle, 2015).



3.2.1  Operacionalizacién de las variables

Tabla 3

Operacionalizacién de V.D Sistema Web
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VARIABLE INDEPENDIENTE
SISTEMA WEB

Dimensiones Indicadores items

Identificacion y autenticacion de
Seguridad usuarios. Del (01) al (03)
Control de accesos

Respaldo de informacién(backup)

Base De Datos Integridad

Del (04) al (05)

Adaptabilidad Resolucion de pantalla Del (06) al (07)

Interaccion con el aplicativo

Complejidad Interfaz amigable

Del (08) al (11)

Niveles Y Rangos

Eficaz (43-55)
Regular (27-42)
Ineficaz (11-26)

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 4

Operacionalizacion de la V.D Proceso de ventas

VARIABLE DEPENDIENTE
PROCESO DE VENTAS

Dimensiones Indicadores items
Tiempo de espera del cliente
Tiempo en generacion de
comprobante de pago Del (01) al (06)
Gestionar Venta Tiempo de emisién de reportes
Cantidad de ventas realizadas
Cartera de clientes
Ingreso de nuevos clientes
Incremento de ventas

Tiempo de atencion del despacho de
Gestionar Despacho de  mercaderia.
Mercaderia Entregas perfectamente recibidas por el Del (07) al (14)
cliente.
Pedidos entregados a tiempo.

Tiempo de cotizacion al cliente
Gestionar Cotizacion  Cantidad de cotizaciones aceptas
Cantidad de cotizaciones declinadas Del (15) al (18)

Niveles Y Rangos

Optimo (68-90)
Regular (43-67)
Pésimo (18-42)

Fuente: Elaboracion propia
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3.3 Hipdtesis
3.3.1Hipotesis General

La implementacidn del sistema web desarrollado incide significativamente en la mejora

del proceso de ventas de la empresa NLH
3.3.2Hipotesis Especificos
Hipotesis especifico 1

La implementacion del sistema web desarrollado incide significativamente en

la mejora de la gestion de ventas de la empresa NLH.
Hipotesis especifico 2

La implementacion del sistema web desarrollado incide significativamente en

la mejora de la gestion despacho de mercaderia de la empresa NLH
Hipotesis especifico 3

La implementacion del sistema web desarrollado incide significativamente en

la mejora de la gestion de cotizacion de la empresa NLH
3.4  Tipo de investigacion

La investigacion es de disefio aplicada y correlacional, al respecto Cazau, (2006), sefiala
que la investigacion correlacional tiene como proposito medir el grado de relacién que pueda
existir entre dos o mas variables o fendmenos, en los mismos sujetos. Precisamente buscan
establecer si existe 0 no una correlacién, de que tipo es y cuan relacionados estan. Es decir las
investigaciones correlacionales tienen como finalidad ver como se vinculan o si relacionan o

no los diversos fendmenos entre si. (p.27).

3.5 Disefio de la Investigacion

El disefio del presente estudio es No experimental.
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3.6  Poblacion y Muestra
3.6.1Poblacion

Para este estudio se consideré como poblacién a los personales involucrados de las areas
involucradas (3 personales de ventas, 7 personales de despacho, 3 personal de control garita, 1

personal de gerencia)
3.6.2Muestra
La presente investigacion tendrd como muestra a toda la poblacion.
Criterios de inclusion.

La investigacion no considera técnicas de muestreo puesto que consideré toda la
poblacion.

Muestreo

La investigacion no considera técnicas de muestreo puesto que consider6é toda la

poblacion.

3.7  Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos
Técnicas
Camacaro (2012). Define:

Las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos son un instrumento de recoleccion de
datos es cualquier fuente donde el investigador pueda valerse para aproximarse a las variables
o fendbmenos sacar de ellos la informacién. Por otra punto los datos secundarios son registros
escritos que se originan también de un contacto con la practica, pero ya fueron recogido y
procesados varias veces por otros investigadores que acostumbran a estar diseminados, ya que
el documento escrito corrientemente se dispersa en numerosos archivos y recursos de
informacion. (p.28).

Encuesta: Trespalacios, (citado por Thompson, 2010): “Las encuestas son instrumentos
de investigacion descriptiva que precisan identificar a priori las preguntas a realizar, las
personas seleccionadas en una muestra representativa de la poblacion, especificar las respuestas

y determinar el método empleado para recoger la informacion que se vaya obteniendo”. (p.8)
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Lista de Cotejo: S. Balbin (2016) refiere que la lista de cotejos son instrumentos que

precisan identificar la ausencia o presencia de un determinando aspecto como un conducta,

rasgo o secuencia de acciones. Este instrumento tiene un listado de indicadores que nos permite

verificar si el aspecto evaluado se logré o no. (p.40)

Tabla s

Cuestionario del Proceso de Ventas

Nombre del Instrumento:

Cuestionario Proceso de Ventas

Autor:

Afo:

Descripcion:

Técnica:

Obijetivo:

Muestra

Numero de item:
Aplicacion:

Tiempo de administracion:

Normas de aplicacion:

lan Erick Gamboa Castillo
2017

Encuesta.

Evaluar la funcionalidad de acuerdo al proceso de ventas.
Se considera a toda la poblacién

18

Directa

10 minutos

El usuario marcara cada item conforme a su opinion.

Escala Likert

Niveles y Rangos:

Nivel Valor Rango

Optimo 1 68 - 90

Regular 2 43-67

Pésimo 3 18-42

Confiabilidad KR20 0.84

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 6

Cuestionario del Sistema Web

Nombre del Instrumento:

Cuestionario Sistema Web

Autor:

Afio:
Descripcion:
Técnica:
Objetivo:
Muestra

Ndmero de item:

lan Erick Gamboa Castillo
2017

Encuesta.

Evaluar la funcionalidad de acuerdo al proceso de ventas.
Se considera a toda la poblacion

11
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Aplicacion:

Tiempo de administracion:
Normas de aplicacién:
Escala

Niveles y Rangos:

Nivel Valor
Eficaz 1
Regular 2
Ineficaz 3
Confiabilidad

Directa

10 minutos

El usuario marcara cada item conforme a su opinién.

Likert

Rango
43-55
27-42
11-26
KR20 0.84

Fuente: Elaboracion propia
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4.1 Anélisis de los Resultados

El anélisis de los resultados que se muestran a continuacion se obtuvo del software

estadistico SPSS version 23.
Constatacion de hipotesis
Hipotesis General:

Hipotesis general nula (Ho):

El sistema web desarrollado NO incide significativamente en la mejora del proceso

de ventas de la empresa NLH
Hipotesis general (Ha):

El sistema web desarrollado Sl incide significativamente en la mejora del proceso

de ventas de la empresa NLH

Tabla7

Tabla cruzada de la hipotesis general

Tabla cruzada DIMPROCESOVENTAS*DIMSISTEMA

Recuento
DIMSISTEMA
63 64 65 67 69 70 71

40 1 1 0 0 0 0 0 2

41 0 0 0 0 0 0 1 1
DIMPROCESOVEN 45 0 0 1 0 0 3 0 4

TAS

43 0 0 0 2 0 0 0 2

44 0 0 0 0 0 0 2 2

45 0 0 0 0 3 0 0 3

Total 1 1 1 2 3 3 3 14

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Tabla 8

Resultado de Chi-cuadrado de la hipotesis general

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintética
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 56,0002 30 ,003
Razén de verosimilitud 44,075 30 ,047
Asociacion lineal por lineal 3,494 1 ,062

N de casos validos 14

a. 42 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es ,07.

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Con un nivel de significancia del 5% con grados de libertad de 30 segun la tabla de valores
de Chi cuadrado tenemos un valor limite de 43.7730, y segun el anélisis realizado tenemos un
valor de Chi cuadrado del 56.000, donde podemos concluir que un rango de 0-43.7730 , el
resultado que obtuvimos esta fuera del rango el cual se denomina zona de aceptacion, con un
valor que sobre para con 56.000, donde podemos demostrar y concluir que la hipétesis nula es
rechazada, por ende nuestra hipétesis general planteada es aceptada.

Grados de libertad: 30 o

Rechazo
Acnpmciﬁn c.la Ho
de Ho
56

43 7730 Chl Cuadrado

Figura 95 Resultado de la Campana de Gauss para la hip6tesis general

Fuente: Elaboracion propia

Sub Hipétesis 1
Sub hipotesis especifico 1 nula (Ho):

El sistema web desarrollado NO incide significativamente en la mejora de la

administracion de las ventas de la empresa NLH.

Sub hipotesis especifico 1 (Ha):
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El sistema web desarrollado Sl incide significativamente en la mejora de la
administracion de las ventas de la empresa NLH.

Tabla 9
Tabla cruzada sub hipotesis 1

Tabla cruzada DIMPROCESOVENTAS*DIMGESVENTAS

Recuento
DIMGESVENTAS
24 26 28 29 Total

DIMPROCESOVENTAS 40 0 2 0 0 2
41 0 0 0 1 1

42 1 3 0 0 4

43 2 0 0 0 2

44 0 0 2 0 2

45 0 1 1 1 3

Total 3 6 3 2 14

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Tabla 10

Resultado Chi-cuadrado sub hipdtesis 1

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintética
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 27,417? 15 ,026
Razon de verosimilitud 25,346 15 ,045
Asaociacion lineal por lineal 1,164 1 ,281

N de casos validos 14
a. 24 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es ,14.
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Con un nivel de significancia del 5% con grados de libertad de 15 segun la tabla de valores
de Chi cuadrado tenemos un valor limite de 24.9958, y segln el analisis realizado tenemos un
valor de Chi cuadrado del 27.417, donde podemos concluir que un rango de 0 — 24.9958 , el

resultado que obtuvimos esta fuera del rango el cual se denomina zona de aceptacion, con un
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valor que sobre para con 27.417, donde podemos demostrar y concluir que la hipotesis nula es
rechazada, por ende nuestra sub hipotesis 1 planteada es aceptada.
Sub hipotesis especifico 2
Gradus de libertad: 15 o

‘ Aceptacion

de Ho

i
Chi-Cuadrado

Figura 96 Resultado de la Campana de Gauss para la hipdtesis especifica 1

Fuente: Elaboracion propia
Sub hipotesis especifico 2 nula (Ho):

El sistema web desarrollado NO incide significativamente en la mejora de la gestion
despacho de mercaderia de la empresa NLH

Sub hipétesis especifico 2 (Ha):

El sistema web desarrollado Sl incide significativamente en la mejora de la gestion

despacho de mercaderia de la empresa NLH.

Tabla 11

Tabla cruzada sub hipotesis 2

Tabla cruzada DIMPROCESOVENTAS*DIMGESDES

Recuento
DIMGESDES
24 25 26 27 28 Total

DIMPROCESOVENTAS 40 1 1 0 0 0 2
41 0 0 0 0 1 1

42 0 0 1 0 3 4

43 0 0 2 0 0 2

44 0 0 0 2 0 2

45 0 0 2 1 0 3

Total 1 1 5 3 4 14

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Tabla 12
Resultado Chi-cuadrado sub hipdtesis 2

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintética
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 32,2972 20 ,040
Razon de verosimilitud 29,027 20 ,087
Asociacion lineal por lineal ,481 1 ,488

N de casos validos 14

a. 30 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor que 5. El

recuento minimo esperado es ,07.
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Con un nivel de significancia del 5% con grados de libertad de 20 segun la tabla de valores
de Chi cuadrado tenemos un valor limite de 31.4104, y segun el anélisis realizado tenemos un
valor de Chi cuadrado del 32.297, donde podemos concluir que un rango de 0 — 31.4104, el
resultado que obtuvimos esta fuera del rango el cual se denomina zona de aceptacion, con un
valor que sobre para con 32.297, donde podemos demostrar y concluir que la hipétesis nula es

rechazada, por ende nuestra sub hipotesis 2 planteada es aceptada.
0 )(
regspaen N\ " o (

m Chi-Cuadrado

Figura 97 Resultado de la Campana de Gauss para la hipdtesis especifica 2

Fuente: Elaboracion propia

Sub hipétesis especifico 3
Sub hipotesis especifico 3 nula (Ho):

El sistema web desarrollado NO incide significativamente en la mejora de la gestién

de cotizacion de la empresa NLH
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Sub hipotesis especifico 3 (Ha):

El sistema web desarrollado Sl incide significativamente en la mejora de la gestion
de cotizacion de la empresa NLH.

Tabla 13

Tabla cruzada sub hipotesis 3

Tabla cruzada DIMPROCESOVENTAS*DIMGESCOT

Recuento
DIMGESCOT
13 14 15 16 17 Total

DIMPROCESOVENTAS 40 2 0 0 0 0 2
41 0 1 0 0 0 1

42 0 0 1 3 0 4

43 0 0 0 0 2 2

44 0 0 0 2 0 2

45 0 2 0 0 1 3

Total 2 3 1 5 3 14

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Tabla 14

Resultado Chi-cuadrado sub hipdtesis 3

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintética
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 37,1782 20 ,011
Razén de verosimilitud 33,526 20 ,030
Asociacion lineal por lineal 2,492 1 114

N de casos validos 14

a. 30 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor que 5. El

recuento minimo esperado es ,07.
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Con un nivel de significancia del 5% con grados de libertad de 20 segun la tabla de valores
de Chi cuadrado tenemos un valor limite de 31.4104, y segun el analisis realizado tenemos un
valor de Chi cuadrado del 37.178, donde podemos concluir que un rango de 0 — 31.4104, el
resultado que obtuvimos esta fuera del rango el cual se denomina zona de aceptacion, con un
valor que sobre para con 37.178, donde podemos demostrar y concluir que la hipotesis nula es
rechazada, por ende nuestra sub hipétesis 3 planteada es aceptada.

Significancia: 5%
Grados de libertad: 20 o
Aceptaciéon de Ho o ,
de Ho .{

m Chi-Cuadrado

Figura 98 Resultado de la Campana de Gauss para la hipétesis especifica 3

Fuente: Elaboracion propia

Graficos de frecuencia

Graéfico 1: ¢ La atencién de ventas ha mejorado con la implementacion del sistema?
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Frecuencia

4—

I I I
Indiferente Parcialmente Satisfecho Tetalmente Satisfecho

La atencion de ventas es mejor

Figura 99 Frecuencia atencion de ventas

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Tabla 15

Frecuencia de atencién de ventas

La atencién de ventas es mejor

Porcentaje

Frecuencia ~ Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Indiferente 4 28,6 28,6 28,6
Vilido  Parcialmente Satisfecho 9 64,3 64,3 92,9
Totalmente Satisfecho 1 7,1 7,1 100,0

Total 14 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 1 a una poblacion de 14 personas se obtiene

como resultado de la tabla 13 que un 64.3% esta parcialmente satisfecho con una indiferencia

de 28.6%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.



Grafico 2: ¢ Esta de acuerdo con la impresion de comprobantes de pago?

Frecuencia

Tabla 16

Esta de acuerdo con laimpresion de comprobantes de pago.
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Indiferente Parciamente Satisfecho
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Totalmerte Satisfecho

Esta de acuerdo con la impresion de comprobantes de pago.

Fig

ura 100 Frecuencia impresion de comprobantes de pago

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Frecuencia impresion de comprobantes de pago

Est4 de acuerdo con la impresién de comprobantes de pago.

Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Indiferente 5 35,7 35,7 35,7
Vilido  Parcialmente Satisfecho 7 50,0 50,0 85,7
Totalmente Satisfecho 2 14,3 14,3 100,0
Total 14 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 2 a una poblacion de 14 personas se obtiene

como resultado de la tabla 14 que un 50.0% esta parcialmente satisfecho con una indiferencia

de 35.7%,

por ende la conclusién es la aceptacion del sistema.

Grafico 3: ¢ Esta de acuerdo con la compra que realiza el cliente via depoésito a cuenta

corriente?

Frecuencia

Tabla 17

Esta de acuerdo con la compra del cliente via deposito a cuenta corriente
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Indiferente Parcialmente Satisfecho Totalmente Satisfecho

Esta de acuerdo con la compra del cliente via depdsito a cuenta corriente

Figura 101 Frecuencia de compra via depdsito a cuenta corriente

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Frecuencia de compra via depo6sito a cuenta corriente

Esta de acuerdo con la compra del cliente via dep6sito a cuenta corriente

Porcentaje

Frecuencia ~ Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Indiferente 8 57,1 57,1 57,1
Parcialmente Satisfecho 5 35,7 35,7 92,9
Totalmente Satisfecho 1 7,1 7,1 100,0

Total 14 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 3 a una poblacion de 14 personas se obtiene

como resultado de la tabla 15 que un 35.7% esta parcialmente satisfecho con una indiferencia

de 57.1%, por ende la conclusiéon es la aceptacion del sistema.

Grafico 4: ¢Esta de acuerdo con la impresion de guia de remision que ofrece el

sistema web?

Frecuencia

Tabla 18

Esta de acuerdo con la impresion de guia de remision

I I I
Incliferente Parcialmente Satisfecho Totamente Satisfecho

Esta de acuerdo con la impresion de guia de remision
Figura 102 Frecuencia de Impresion de guia de remision

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Frecuencia de Impresion de guia de remisién

Esta de acuerdo con la impresién de guia de remision

Valido

Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Indiferente 6 42,9 42,9 42,9
Parcialmente Satisfecho 6 42,9 42,9 85,7
Totalmente Satisfecho 2 14,3 14,3 100,0

14 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 4 a una poblacion de 14 personas se obtiene
como resultado de la tabla 16 que un 42.9% esta parcialmente satisfecho con una indiferencia
de 42.9% y con un total de satisfaccion de 14.3%, por ende la conclusion es la aceptacion del
sistema.

Grafico 5: ¢ Esta de acuerdo con la emision de los reportes de ventas?

Esta de acuerdo con emision de los reportes de ventas
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Esta de acuerdo con emision de los reportes de ventas
Figura 103 Frecuencia de emision de los reportes de ventas
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 19

Frecuencia de emisién de los reportes de ventas

Esta de acuerdo con emision de los reportes de ventas

Porcentaje

Frecuencia ~ Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Indiferente 6 42,9 42,9 42,9
Parcialmente Satisfecho 5 35,7 35,7 78,6
Totalmente Satisfecho 3 21,4 21,4 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 5 a una poblacion de 14 personas se obtiene
como resultado de la tabla 17 que un 35.7% esta parcialmente satisfecho con una indiferencia
de 42.9% y con un total de satisfaccion de 21.4%, por ende la conclusion es la aceptacion del
sistema.

Grafico 6: ¢Esta de acuerdo con guardar la informacién basica de los clientes para
futuros planes estratégicos?

Esta de acuerdo con guardar la informacion basica de los clientes
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Esta de acuerdo con guardar la informacion basica de los clientes
Figura 104 Frecuencia guardar la informacién béasica de los clientes
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 20

Frecuencia guardar la informacion bésica de los clientes

Esta de acuerdo con guardar la informacion basica de los clientes

Porcentaje

Frecuencia ~ Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Indiferente 3 21,4 21,4 21,4
Parcialmente Satisfecho 7 50,0 50,0 71,4
Totalmente Satisfecho 4 28,6 28,6 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 6 a una poblacion de 14 personas se obtiene
como resultado de la tabla 18 que un 50.0% esta parcialmente satisfecho, con un total de
satisfaccion de 28.6%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.

Grafico7: ¢La atencion de despacho ha mejorado?

La atencién en despacho es mejor
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La atencion en despacho es mejor
Figura 105 Frecuencia de atencion de despacho
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 21

Frecuencia de atencion de despacho

La atencién en despacho es mejor

Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Indiferente 4 28,6 28,6 28,6
Parcialmente Satisfecho 9 64,3 64,3 92,9
Totalmente Satisfecho 1 7,1 7,1 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 7 a una poblacion de 14 personas se obtiene
como resultado de la tabla 19 que un 64.3% esta parcialmente satisfecho con una indiferencia
de 28.6%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.

Grafico 8: ¢ El control de tickets de despacho ha mejorado?

El control de tickets de despacho es mejor
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El control de tickets de despacho es mejor
Figura 106 Frecuencia de control de tickets
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 22

Frecuencia de control de tickets

El control de tickets de despacho es mejor

Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Indiferente 4 28,6 28,6 28,6
Parcialmente Satisfecho 10 71,4 71,4 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 8 a una poblacion de 14 personas se obtiene
como resultado de la tabla 20 que un 71.4% esta parcialmente satisfecho con una indiferencia
de 28.6%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.

Grafico 9: ¢ Esta de acuerdo con emision de los reportes de despacho?

Esta de acuerdo con emision de los reportes de despacho
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Esta de acuerdo con emision de los reportes de despacho
Figura 107 Frecuencia de emisién de los reportes de despacho
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 23

Frecuencia de emision de los reportes de despacho

Esta de acuerdo con emision de los reportes de despacho

Porcentaje

Frecuencia ~ Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Parcialmente Insatisfecho 2 14,3 14,3 14,3
Indiferente 4 28,6 28,6 42,9
Parcialmente Satisfecho 7 50,0 50,0 92,9
Totalmente Satisfecho 1 7,1 7,1 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 9 a una poblacion de 14 personas se obtiene
como resultado de la tabla 21 que un 50.0% esta parcialmente satisfecho con una indiferencia
de 28.6%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.

Grafico 10: ¢Esta de acuerdo con el proceso de despacho?

Esta de acuerdo con el proceso de despacho
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Esta de acuerdo con el proceso de despacho
Figura 108 Frecuencia de proceso de despacho
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 24

Frecuencia de proceso de despacho

Esta de acuerdo con el proceso de despacho

Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Indiferente 6 42,9 42,9 42,9
Parcialmente Satisfecho 7 50,0 50,0 92,9
Totalmente Satisfecho 1 7,1 7,1 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 10 a una poblaciéon de 14 personas se
obtiene como resultado de la tabla 22 que un 50.0% estd parcialmente satisfecho con una

indiferencia de 42.9%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.

Grafico 11: ¢Esta de acuerdo con las observaciones que se pueden realizar en el
control de despacho de mercaderia?

Esta de acuerdo con las observaciones que se pueden realizar en el control de
despacho de la mercaderia
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Esta de acuerdo con las observaciones que se pueden realizar en el control
de despacho de la mercaderia

Figura 109 Frecuencia de observaciones que se realizan en el control de despacho

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Tabla 25
Frecuencia de observaciones que se realizan en el control de despacho

Esta de acuerdo con las observaciones que se pueden realizar en el control de despacho de la

mercaderia
Porcentaje
Frecuencia ~ Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Vélido  Parcialmente Satisfecho 14 100,0 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 11 a una poblaciéon de 14 personas se
obtiene como resultado de la tabla 23 que un 100.0% esta parcialmente satisfecho, por ende la
conclusién es la aceptacion del sistema.

Grafico 12: ¢Esta de acuerdo con la busqueda de gestion de vehiculos en el sistema
para la busqueda automatica de vehiculos para el despacho de mercaderia?

Esta de acuerdo con la busqueda de vehiculos ya registrados para el despacho
de mercaderia
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Esta de acuerdo con la busqueda de vehiculos ya registrados para el
despacho de mercaderia
Figura 110 Frecuencia de consulta de vehiculos para el despacho
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 26

Frecuencia de consulta de vehiculos para el despacho

Esta de acuerdo con la busqueda de vehiculos ya registrados para el despacho de

mercaderia
Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Vélido Indiferente 6 42,9 429 42,9
Parcialmente Satisfecho 6 42,9 42,9 85,7
Totalmente Satisfecho 2 14,3 14,3 100,0
Total 14 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 12 a una poblaciéon de 14 personas se
obtiene como resultado de la tabla 24 que un 42.9% estd parcialmente satisfecho con una
indiferencia de 42.9% y con un total de satisfaccion de 14.3%, por ende la conclusion es la

aceptacion del sistema.

Grafico 13: ¢Esta de acuerdo con la generacion de rutas automaticas que ofrece el

sistema?
Esta de acuerdo con la generacion de rutas que ofrece el sistema
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Esta de acuerdo con la generacion de rutas que ofrece el sistema
Figura 111 Frecuencia de la generacion de rutas automaticas
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 27

Frecuencia de la generacion de rutas automaticas

Esta de acuerdo con la generacion de rutas que ofrece el sistema

Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Indiferente 3 21,4 21,4 21,4
Parcialmente Satisfecho 7 50,0 50,0 71,4
Totalmente Satisfecho 4 28,6 28,6 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 13 a una poblacion de 14 personas se
obtiene como resultado de la tabla 25 que un 50.0% esta parcialmente satisfecho con un total
de satisfaccion de 28.6%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.

Grafico 14: ¢ Esté de acuerdo con el tiempo de atencidn de despacho de mercaderia

al cliente?
Esta de acuerdo con el tiempo de atencion de despacho
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Esta de acuerdo con el tiempo de atencion de despacho
Figura 112 Frecuencia tiempo de atencion de despacho
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 28

Frecuencia registro de hora para el control de despacho

Esta de acuerdo con el tiempo de atencién de despacho de mercaderia

Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Vaélido Indiferente 4 28,6 28,6 28,6
Parcialmente Satisfecho 7 50,0 50,0 78,6
Totalmente Satisfecho 3 21,4 21,4 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23




108

Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 14 a una poblacién de 14 personas se
obtiene como resultado de la tabla 26 que un 50.0% estd parcialmente satisfecho con una
indiferencia de 28.6%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.

Grafico 15: ¢La atencion de cotizacion ha mejorado?

La atencion para la cotizacion es mejor
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La atencion para la cotizacion es mejor
Figura 113 Frecuencia de atencion para la cotizacion
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 29

Frecuencia de atencion para la cotizacién

La atencidn para la cotizacion es mejor

Porcentaje

Frecuencia ~ Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Vélido  Parcialmente Satisfecho 12 85,7 85,7 85,7
Totalmente Satisfecho 2 14,3 14,3 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 4 a una poblacion de 15 personas se obtiene
como resultado de la tabla 27 que un 85.7% esta parcialmente satisfecho con un total de
satisfaccion de 14.3%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.

Grafico 16: ¢Esta de acuerdo con emision de reportes de cotizacion?

Esta de acuerdo con emision de los reportes de cotizacion
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Esta de acuerdo con emision de los reportes de cotizacion
Figura 114 Frecuencia de emision de reportes de cotizacion
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 30

Frecuencia de emision de reportes de cotizacion

Esta de acuerdo con emision de los reportes de cotizacion

Porcentaje
Frecuencia ~ Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Vélido Parcialmente Insatisfecho 1 7,1 7,1 7,1
Indiferente 4 28,6 28,6 35,7
Parcialmente Satisfecho 9 64,3 64,3 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 17 a una poblaciéon de 14 personas se
obtiene como resultado de la tabla 28 que un 64.3% estd parcialmente satisfecho con una
indiferencia de 28.6, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.

Grafico 17: ¢Esta de acuerdo con el envio de cotizaciones via email?

Esta de acuerdo con el envio de cotizaciones a través del email
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Esta de acuerdo con el envio de cotizaciones a través del email
Figura 115 Frecuencia envio de cotizacion via email
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 31

Frecuencia envio de cotizacion via email

Esta de acuerdo con el envio de cotizaciones a través del email

Porcentaje

Frecuencia ~ Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Indiferente 6 42,9 42,9 42,9
Parcialmente Satisfecho 5 35,7 35,7 78,6
Totalmente Satisfecho 3 21,4 21,4 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 18 a una poblacion de 14 personas se
obtiene como resultado de la tabla 29 que un 35.7% estd parcialmente satisfecho con una
indiferencia de 42.9% y con un total de satisfaccion de 21.4%, por ende la conclusion es la

aceptacion del sistema.

Grafico 18: ;Esta de acuerdo con el formato de cotizacién?

Esta de acuerdo con el formato de cotizacion
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Esta de acuerdo con el formato de cotizacion
Figura 116 Frecuencia de formato de cotizacion
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 32

Frecuencia de formato de cotizacion

Esta de acuerdo con el formato de cotizacion

Porcentaje

Frecuencia ~ Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Indiferente 4 28,6 28,6 28,6
Parcialmente Satisfecho 9 64,3 64,3 92,9
Totalmente Satisfecho 1 7,1 7,1 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 18 a una poblacion de 14 personas se
obtiene como resultado de la tabla 30 que un 64.3% estd parcialmente satisfecho con una
indiferencia de 28.6%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.

Grafico 19: ¢Esta de acuerdo con la seguridad que tiene el sistema al navegar por
las distintas URL"s que tiene el sistema sin haberse logueado?

Se puede navegar en el sistema sin la necesidad de haberse logueado
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Se puede navegar en el sistema sin la necesidad de haberse logueado
Figura 117 Frecuencia control de navegacion en el sistema web
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 33

Frecuencia control de navegacion en el sistema web

Esta de acuerdo con la seguridad que tiene el sistema al navegar por las distintas URL"s que
tiene el sistema sin haberse logueado

Porcentaje

Frecuencia ~ Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Indiferente 2 14,3 14,3 14,3
Parcialmente Satisfecho 10 71,4 71,4 85,7
Totalmente Satisfecho 2 14,3 14,3 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 19 a una poblacién de 14 personas se

obtiene como resultado de la tabla 31 que un 71.4% esta parcialmente satisfecho con una

indiferencia de 14.3% y con un total de satisfaccion de 14.3%, por ende la conclusion es la

aceptacion del sistema.

Grafico 20: ¢ Esta de acuerdo con la validacion de autenticacion al sistema?

El sistema valida la autenticacion al sistema
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El sistema valida la autenticacion al sistema
Figura 118 Frecuencia de control de autenticacion al sistema
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 34

Frecuencia de control de autenticacion al sistema

El sistema valida la autenticacion al sistema

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido

Porcentaje acumulado

Valido Indiferente 5 35,7 35,7
Parcialmente 7 50,0 50,0
Satisfecho
Totalmente Satisfecho 2 14,3 14,3
Total 14 100,0 100,0

35,7
85,7

100,0

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 20 a una poblaciéon de 14 personas se
obtiene como resultado de la tabla 32 que un 50.0% esta parcialmente satisfecho con una
indiferencia de 35.7% y con un total de satisfaccion de 14.3%, por ende la conclusion es la
aceptacion del sistema.

Grafico 21: ¢EIl sistema muestra el menu de navegacion de acuerdo al perfil del
usuario logueado?

El sistema muestra el menu de navegacion de acuerdo al nivel de perfil
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El sistema muestra el meni de navegacion de acuerdo al nivel de perfil
Figura 119 Frecuencia control de navegacion por perfil de usuario
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 35

Frecuencia control de navegacion por perfil de usuario

El sistema muestra el menu de navegacion de acuerdo al nivel de perfil

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Indiferente 3 21,4 21,4 21,4
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Parcialmente 9 64,3 64,3 85,7
Satisfecho
Totalmente 2 14,3 14,3 100,0
Satisfecho
Total 14 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 21 a una poblaciéon de 14 personas se
obtiene como resultado de la tabla 33 que un 64.3% esta parcialmente satisfecho con una
indiferencia de 21.4% y con un total de satisfaccion de 14.3%, por ende la conclusion es la
aceptacion del sistema.

Grafico 22: (El sistema muestra duplicidad en la informacion de datos
almacenados?

Se muestra inconsistencia (duplicidad de informacién) los datos almacenados
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Se muestra inconsistencia (duplicidad de informacién) los datos almacenados

Figura 120 Frecuencia de inconsistencia en datos almacenado en sistema

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Tabla 36

Frecuencia de inconsistencia en datos almacenado en sistema

Se muestra inconsistencia (duplicidad de informacion) los datos almacenados

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido acumulado
Valido Indiferente 4 28,6 28,6 28,6
Parcialmente 7 50,0 50,0 78,6
Satisfecho
Totalmente 3 21,4 21,4 100,0
Satisfecho
Total 14 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 22 a una poblacion de 14 personas se
obtiene como resultado de la tabla 34 que un 50.0% est& parcialmente satisfecho con una
indiferencia de 28.6%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.

Grafico 23: ¢(El sistema muestra toda la informacion que se almacend con
anterioridad?

El sistema web muestra toda la informacién almacenada anteriormente
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El sistema web muestra toda |la informacion almacenada anteriormente

Figura 121 Frecuencia de almacenamiento de informacion completa
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Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Tabla 37

Frecuencia de almacenamiento de informacion completa

El sistema web muestra toda la informacién almacenada anteriormente

Porcentaje
Frecuencia = Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Indiferente 6 42,9 42,9 42,9
Parcialmente 7 50,0 50,0 92,9
Satisfecho
Totalmente Satisfecho 1 7,1 7,1 100,0
Total 14 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 23 a una poblacion de 14 personas se
obtiene como resultado de la tabla 35 que un 50.0% est& parcialmente satisfecho con una

indiferencia de 42.9%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.

Grafico 24: ¢ El sistema web se visualiza correctamente en los dispositivos moviles?

El sistema puede ser visualizado correctamente desde cualquier dispositivo
movil

Frecuencia

T T T
Incliferente Parcialmente Satisfecho Totalmente Satisfecho

El sistema puede ser visualizado correctamente desde cualquier dispositivo
movil

Figura 122 Frecuencia de visualizacién del sistema en dispositivos mdviles

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Tabla 38

Frecuencia de visualizacion del sistema en dispositivos moviles

El sistema puede ser visualizado correctamente desde cualquier dispositivo mavil

Porcentaje

Frecuencia ~ Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Indiferente 4 28,6 28,6 28,6
Parcialmente Satisfecho 7 50,0 50,0 78,6
Totalmente Satisfecho 3 21,4 21,4 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Conclusion: Hecho la encuesta de la pregunta 24 a una poblacion de 14 personas se
obtiene como resultado de la tabla 36 que un 50.0% estd parcialmente satisfecho con una
indiferencia de 28.6%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.

Grafico 25: ¢ El sistema web es compatible con los navegadores que se utiliza?

El sistema web tiene compatibilidad con los navegadores que se utiliza

124

107

a1

Frecuencia

T T T
Indiferente Parcialmerte Satisfecho Taotalmente Satisfecho

El sistema web tiene compatibilidad con los navegadores que se utiliza

Figura 123 Frecuencia de compatibilidad en navegadores



Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 39

Frecuencia de compatibilidad en navegadores

El sistema web tiene compatibilidad con los navegadores que se utiliza

Porcentaje
Frecuencia ~ Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Indiferente 1 7,1 7,1 7,1
Parcialmente Satisfecho 11 78,6 78,6 85,7
Totalmente Satisfecho 2 14,3 14,3 100,0

Total 14 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 25 a una poblacién de 14 personas se

obtiene como resultado de la tabla 37 que un 78.6% esta parcialmente satisfecho con un total

de satisfaccion de 14.3%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.

Grafico 26: ¢ Le parece el amigable la interaccion con el sistema web implementado?

Le parece amigable la interaccién con el sistema
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Le parece amigable la interaccion con el sistema

Figura 124 Frecuencia de interaccion amigable con el sistema



Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 40

Frecuencia de interaccion amigable con el sistema

Le parece amigable la interaccion con el sistema

Porcentaje
Frecuencia ~ Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Indiferente 3 21,4 21,4 21,4
Parcialmente Satisfecho 6 42,9 42,9 64,3
Totalmente Satisfecho 5 35,7 35,7 100,0
Total 14 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
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Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 26 a una poblacién de 14 personas se

obtiene como resultado de la tabla 38 que un 42.9% esta parcialmente satisfecho con un total

de satisfaccion de 35,7%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.

Grafico 27: ¢ Le parece adecuado el formato de fuente de letra que se utiliza en el

sistema web?

Le parece adecuado el formato de letras que tiene el sistema
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Frecuencia

4=

2=

! !
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Le parece adecuado el formato de letras que tiene el sistema

Figura 125 Frecuencia de formato de letras en sistema
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Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Tabla 41

Frecuencia de formato de letras en sistema

Le parece adecuado el formato de letras que tiene el sistema

Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Vélido Indiferente 2 14,3 14,3 14,3
Parcialmente Satisfecho 12 85,7 85,7 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 27 a una poblacién de 14 personas se
obtiene como resultado de la tabla 39 que un 85.7% esta parcialmente satisfecho con una
indiferencia de 14,3%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.

Grafico 28: ¢ Le parece adecuado los iconos utilizados para el disefio del sistema?
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Le parece adecuado los iconos utilizados en el sistema
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Indiferente Parcialmente Satisfecho Totalmente Satisfecho
Le parece adecuado los iconos utilizados en el sistema
Figura 126 Frecuencia de iconos de disefios utilizados en sistema
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23
Tabla 42

Frecuencia de iconos de disefos utilizados en sistema

Le parece adecuado los iconos utilizados en el sistema

Porcentaje

Frecuencia ~ Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Indiferente 4 28,6 28,6 28,6
Parcialmente Satisfecho 8 57,1 57,1 85,7
Totalmente Satisfecho 2 14,3 14,3 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 28 a una poblacién de 14 personas se
obtiene como resultado de la tabla 40 que un 57.1% esta parcialmente satisfecho con una
indiferencia de 28,6%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.
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Grafico 29: ¢El sistema brinda las notificaciones adecuadas para la deteccion de
errores que hay en los formularios?

El sistema facilita la deteccion de errores al llenar los formularios

B—

Frecuencia

2=

T T
Indifererte Parcialmente Satisfecho

El sistema facilita |la deteccion de errores al llenar los formularios

Figura 127 Frecuencia de deteccién de errores en formularios del sistema

Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Tabla 43

Frecuencia de deteccion de errores en formularios del sistema

El sistema facilita la deteccién de errores al llenar los formularios

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido  acumulado
Valido Indiferente 6 42,9 42,9 42,9
Parcialmente Satisfecho 8 57,1 57,1 100,0

Total 14 100,0 100,0
Fuente: Procesamiento de datos SPSS V.23

Conclusién: Hecho la encuesta de la pregunta 29 a una poblacién de 14 personas se
obtiene como resultado de la tabla 41 que un 57.1% est4 parcialmente satisfecho con una
indiferencia de 42,9%, por ende la conclusion es la aceptacion del sistema.



4.2 Discusion

124

Con del autor Ventura que realiz6 la tesis “Automatizacion del Proceso de Ventas y

Distribucion Utilizando Tecnologia Movil y Geolocalizacion para la Empresa Lider Srl”, nos

sefiala que el tiempo de atencién promedio disminuyé de 25,46 horas a 15.50 horas y los costos

asociados a la entrega del pedido redujo un 58.1% de S/.403.85, lo cual tiene una concordancia

con las hipdtesis planteadas en esta investigacion, también se llega a obtener un resultado

similar en la disminucion de tiempo de atencion, que por consiguiente se detalla:

Tabla 44

Tiempos y costos antes de la solucién propuesta

Costo

Cantidad Pr_omedlo de hora . Tlemp_o,de Costo
L - tiempo de Cantidad atencion
Cargo proceso  diaria(uni - . por ~ ~ total al
d atencion(Min al afio al afo ~
ad) ) cargo . afo
) por unidad S/ (min)
Vendedor Co“ﬁac'o 19 10 5.00 6384 63840 5,320.00
Vendedor venta 37 15 5.00 12432 186480 15,540.00
j‘;‘;%ggho despacho 29 17 750 9744 165648  20,706.00
Portero Control
(Garita) Garita 29 6 7.50 9744 58464 7,308.00
Q:rm'”'s”a Reportes 2 15 10.42 672 10080 1,750.56
Total 116 63 35.42 38976 484512 50,624.56
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 45
Tiempos y costos con la solucién propuesta
. Costo .
Cantidad Pr_omedlo de hora . Tlemp_o,de Costo
o - tiempo de Cantidad atencion
Cargo proceso  diaria(unid - . por ~ ~ total al
ad) atenuon(Mln cargo al afio al afio afio
) por unidad s/ (min)
Vendedor Co“ﬁac'o 19 7 5.00 6834 44688 3,724.00
Vendedor venta 37 8 5.00 12432 99456 8,288.00
j?;%gsho despacho 29 14 7.50 9744 136416  17,052.00
Portero Control
(Garita) Garita 29 4 7.50 9744 38976 4,872.00
g{fo”r"”'s” Reportes 2 4 10.42 672 2688 466.82
Total 116 37 35.42 38976 322224 34,402.82

Fuente: Elaboracion propia
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Como se puede observar en la tabla el costo total anual en los encargados sin la propuesta
es S/. 50,624.56, al emplear esta propuesta de solucién el costo total anual seria de S/.
34,402.82, por ende el ahorro anual de la empresa al utilizar este sistema seria S/.16,221.74, lo

que es un ahorro considerable que se podria utilizar en mejora de la empresa.

Tabla 46

Consolidado de tiempos entre tabla de tiempos y costos antes y después de la propuesta

Tiempo anual sin  Tiempo anual con

Tiempo
Cargo proceso propuesta de propuesta de ) o
» ) N ) diferencia(min)
solucién(min) solucion (min)
Vendedor Cotizacion 63840 44688 19152
Vendedor Venta 186480 99456 87024
Jefe de despacho Despacho 165648 136416 29232
Portero ]
(Garita) Control garita 58464 38976 19488
Administrador Reportes 10080 2688 7392

Fuente: Elaboracion propia
Se puede observar que el tiempo anual en la tabla el vendedor tiene poco més 1769 horas
y media, Jefe de despacho tiene poco mas de 487 horas, portero (Garita) casi 325 horas y el
administrador tiene poco mas de 123 horas. Cuyas reducciones de horas descritas por cada
cargo se podrian emplear en otras actividades, logrando asi tener una mayor productividad que

beneficien a la empresa.

Manrique & Soto con la tesis “Sistema de Ventas Web para Microempresas”, senalaron
que el sistema ayuda a elevar, sistematizar y reorganizar las ventas de los productos generando
con ello una minimizacion de las perdidas monetarias, asi como un control eficaz en las ventas,
lo cual se encuentra una relacion con una de las hipétesis planteadas en esta investigacion que
es mejorar la administracion de las ventas, como tener un mejor control de ingresos y salidas

de los servuctos, la mejorar organizacidn tanto en el area operativa y administrativa.
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Conclusiones

Al culminar el proyecto de implementar un sistema web para el proceso de ventas con
geolocalizacion en la empresa Nueva Ladrillera Huachipa 2007 S.A, se puede confirmar
que el objetivo especifico que el Implementar un sistema web que mejore en mas del 50%
en la administracion de las ventas de la empresa NLH, se cumple en un 61.9 % de manera

satisfactoria.

Al culminar el proyecto de implementar un sistema web para el proceso de ventas con
geolocalizacion en la empresa Nueva Ladrillera Huachipa 2007 S.A, se puede confirmar
que el objetivo especifico que el Implementar un sistema web que mejore en méas del 50%
en la gestion despacho de mercaderia de la empresa NLH, se cumple 70.53 % de manera

satisfactoria.

Al culminar el proyecto de implementar un sistema web para el proceso de ventas con
geolocalizacion en la empresa Nueva Ladrillera Huachipa 2007 S.A, se puede confirmar
que el objetivo especifico que el Implementar un sistema web que mejore en méas del 50%

en la gestion de cotizacidn de la empresa NLH se cumple 73.2 % de manera satisfactoria.

Al culminar el proyecto de implementar un sistema web para el proceso de ventas con
geolocalizacion en la empresa Nueva Ladrillera Huachipa 2007 S.A, se puede confirmar
que el objetivo general que el Implementar un sistema web que mejore en mas del 50% en
la gestion del proceso de ventas de la empresa NLH se cumple 68.54 % de manera

satisfactoria.
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Recomendaciones

Se recomienda a las organizaciones que tienen el mismo core del negocio
implementen o desarrollen un sistema con el objetivo de automatizar sus proceso
del negocio.

Se recomienda desarrollar la mejora de la aplicacion utilizando un framework para
el desarrollo de aplicaciones moviles que sean multiplataformicas como el uso de
PhoneGap.

Se recomienda integrar un modulo de produccién para hacer el seguimiento
correspondiente para asi favorecer a la administracion de las ventas y tomar
mejores decisiones gerenciales.

Se recomienda la integracion de un mddulo de pagos online al sistema web

implementado.
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Apéndice 1: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: ANALISIS, DISENO E IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTAS CON TECNOLOGIA DE GEOLOCALIZACION EN LA EMPRESA NUEVA LADRILLERA

HUACHIPA 2007 S.A.

AUTOR: IAN ERICK GAMBOA CASTILLO

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES E INDICADORES

PROBLEMA PRINCIPAL:

;Como el sistema web
desarrollado incide
significativamente en la mejora
del proceso de ventas de la

empresa NLH?

PROBLEMAS SECUNDARIOS

,Cémo el sistema web
desarrollado incide
significativamente en la mejora
de la gestion de ventas de la

empresa NLH?

,Como el sistema web
desarrollado incide
significativamente en la mejora

la gestion de despacho de

mercaderia de la empresa
NLH?

,Como el sistema web
desarrollado incide

significativamente en la mejora

OBJETIVO GENERAL

Desarrollar la implementacion
de wun sistema web que
solucione la gestion del proceso
de ventas de la empresa NLH.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Desarrollar la implementacion
de wun sistema web que
solucione la gestion de ventas
de la empresa NLH.

Desarrollar la implementacion
de un sistema web que
solucione la gestion despacho
de mercaderia de la empresa
NLH.

HIPOTESIS GENERAL

El sistema web desarrollado incide
significativamente en la mejora del
proceso de ventas de la empresa NLH

HIPOTESIS ESPECIFICAS

El sistema web desarrollado incide
significativamente en la mejora de la
gestion de ventas de la empresa NLH.

El sistema web desarrollado incide
significativamente en la mejora de la
gestion despacho de mercaderia de la
empresa NLH

Variable Independiente: SISTEMA WEB

Dimensiones Indicadores ltems Niveles y rangos
Identificaciéon y autenticacion de
; usuarios. Del (01) al

Seguridad (03)

Control de accesos
Eficaz (43-55)

Respaldo de

Base de datos informacién(backup) Del (04) al | Regular (27-42)

(05)

Integridad Ineficaz (11-26)

Adaptabilidad Resolucién de pantalla (%e7|) (06) al
Interaccion con el aplicativo

Complejidad (Dlell) (08) al
Interfaz amigable

Variable Dependiente: PROCESO DE VENTAS

Dimensiones Indicadores items Niveles y rangos
Tiempo de espera del cliente
Tiempo en generacion de
comprobante de pago

Del (01) al . i

Tiempo de emision de reportes (06) Optimo (68-90)

GESTIONAR
VENTA

Cantidad de ventas realizadas

Cartera de clientes

Regular (43-67)

Pésimo (18-42)
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la gestion de cotizacién de la
empresa NLH?

Desarrollar la implementacién
de un sistema web que
solucione la gestion de
cotizacién de la empresa NLH.

El sistema web desarrollado incide
significativamente en la mejora de la
gestion de cotizacién de la empresa
NLH

Ingreso de nuevos clientes

Incremento de ventas

Tiempo de atencion del despacho
de mercaderia.

GESTIONAR
DESPACHO DE | Entregas perfectamente recibidas
MERCADERIA por el cliente. Del (07) al
(14)
Pedidos entregados a tiempo.
Tiempo de cotizacion al cliente
GESTIONAR Cantidad de cotizaciones aceptas
COTIZACION
¢ Cantidad de cotizaciones Del
declinadas (15) al (18)

TIPO Y DISENO DE
INVESTIGACION

POBLACION Y MUESTRA

TECNICAS E INSTRUMENTOS

ESTADISTICA DESCRIPTIVA E INFERENCIAL
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TIPO: APLICADO

La presente investigacion es de
tipo aplicada, al respecto murillo
(2008) sefiala que la
investigacion aplicada lleva el
nombre de  “investigacion
practica o empirica”, que son
caracterizados por buscar la
aplicacion de la sabiduria
adquirida, a la vez que se
adquieren otros, luego de
implementar y automatizar la
practica fundamentada en
investigacion. La utilizacion del
conocimiento y los frutos de
investigacion que da como
resultado una forma organizada
sistemdtica y rigurosa de
conocer la existencia real.

NIVEL: Aplicativo.

DISENO: Correlacional Causal
Esta estudio corresponde al
disefio experimental debido a
que “los disefios
experimentales se utilizan
cuando el investigador pretende
establecer el posible efecto de
una causa que se manipula”
(Hernandez y otros, 2010, p.
122). Es de clase Pre-
experimental

POBLACION:

Constituida con el personal del
area de ventas, despacho y
control de garita y 2 dos
desarrolladores.

TAMARNO DE MUESTRA: 10

TIPO DE MUESTRA: No
probabilistico

VARIABLE INDEPENDIENTE:

SISTEMA WEB

VARIABLE:

PROCESO DE VENTAS

DESCRIPTIVA: De distribucién de frecuencia, tablas de contingencia, figuras

DE PRUEBA:

Prueba hipétesis

Para Torres (2007) “La hipotesis es un planteamiento que establece una relacién entre dos
0 mas variables para explicar y, si es posible, predecir probabilisticamente las propiedades
y conexiones internas de los fenébmenos o las causas y consecuencias de un determinado
problema” (p. 129)
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APENDICE 2
INSTRUMENTOS

Cuestionario Proceso de ventas

INSTRUCCIONES: Apreciado colaborador, este cuestionario pretende recolectar la informacion
necesaria acerca del sistema web implementado. Le agradecemos encarecidamente responder
todas y cada una de las preguntas con honestidad con una "X", para el beneficio en la mejora
continua de la organizacion. Gracias por colaborar.

ITEMS
o o o
e e < =
[S] [&] [&) =
D (<3 (5] (8}
Y Y Y [¢B]
% 2 ol 2 Y
4= + +=) " —
N g |8 |58 |8
GESTION DE VENTAS £ @ g @ n
& |5 |5|8 |2
T |E |c/E |8
E | = s | =
< 'S 'S S
i) - S (@]
o © © —
~ a8 o
1 | Laatencion de ventas es mejor
2 | Esté de acuerdo con la impresion de comprobantes de pago.
3 | Esté de acuerdo con la compra del cliente via depdsito a cuenta
corriente
4 | Esta de acuerdo con la impresion de comprobantes de pago
5 | Esté de acuerdo con emision de los reportes de ventas
6 | Esta de acuerdo con guardar la informacion basica de los
clientes
s | 2 s |e
(&] [5] [&) <
(<] (<3 (5] O
— Y— Y— D
2 2 ol 2 Y
b © 2| 3 =
n o S| n ©
GESTION DE DESPACHO = e sl e
g |5 |5|8 |£
S E || E | &
E | S s | =
T 'S 'S S
S |3 5 | ©
| a a | F
7 | La atencién en despacho es mejor
8 | El control de tickets de despacho es mejor
9 | Esta de acuerdo con emision de los reportes de despacho
10 | Esté de acuerdo con el proceso de despacho
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11 | Esta de acuerdo con las observaciones que se pueden realizar en
el control de despacho de la mercaderia
12 | Esta de acuerdo con la busqueda de vehiculos ya registrados
para el despacho de mercaderia
13 | Esta de acuerdo con la generacion de rutas que ofrece el sistema
14 | Esté& de acuerdo con el tiempo de atencion de despacho de
mercaderia
o o o
< < < =)
(&] [&] [&) =
£ o 2 o
2 % ol 2 %
+= = ) o —
GESTION DE COTIZACION S |2 |88 |
= (<5} S| o qCJ
E | = s | =
< 'S 'S S
g |5 5 |8
E la a | F
15 | La atencion para la cotizacion es mejor
16 | Esté& de acuerdo con emision de los reportes de cotizacion
17 | Esta de acuerdo con el envio de cotizaciones a traves del email
18 | Esta de acuerdo con el formato de cotizacion

Fuente: Elaboracion Propia (2017)
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LISTA DE CHEQUEO
Sistema Web

INSTRUCCIONES: Apreciado colaborador, este cuestionario pretende recolectar la
informacion necesaria acerca del sistema web implementado. Le agradecemos encarecidamente
responder todas y cada una de las preguntas con honestidad con una X", para el beneficio en
la mejora continua de la organizacion. Gracias por colaborar.

NO

ltems

SEGURIDAD

Totalmente Insatisfecho
Parcialmente Satisfecho
Indiferente
Parcialmente Satisfecho
Totalmente Satisfecho

Se puede navegar en el sistema sin la necesidad de haberse
logueado

El sistema valida la autenticacién al sistema

El sistema muestra el menu de navegacion de acuerdo al
nivel de perfil

Indiferente

BASE DE DATOS

Totalmente Insatisfecho

Parcialmente Satisfecho

Parcialmente Satisfecho
Totalmente Satisfecho

Se muestra inconsistencia (duplicidad de informacion) los
datos almacenados

El sistema web muestra toda la informacién almacenada
anteriormente

Fuente: Elaboracion propia




138

2 |2 2 o
2 |3 g |5
© T 2| 5 =
%) N S| » 55
ADAPTABILIDAD = i) | o n
) € L E o
= [<3) S| @ c
) e c| & g
E < = =
I 2 o S
o © )
— o o =
6 | El sistema puede ser visualizado correctamente desde
cualquier dispositivo movil
7 | El sistema web tiene compatibilidad con los navegadores
que se utiliza
2 |2 2 |e
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o [ © [
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8 | Le parece amigable la interaccion con el sistema
9 | Le parece adecuado el formato de letras que tiene el sistema
10 | Le parece adecuado los iconos utilizados en el sistema
11 | El sistema facilita la deteccion de errores al llenar los
formularios
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APENDICE 4: Validez de Metodologia RUP por Juicio de Experto

JUICIO DE EXPERTOS, PARA DETERMINAR LA APLICACION DE
LA METODOLOGIA DE DESARROLLO

1:\1 '\‘\'v\:(l;"iiz;\\i\’ TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto:.T@..\.il. de.. M \'Q" Navr C.\»Qﬁmldo\
Titulo y/o Grado:

Ph.D...( ) Doctor.... (><)\Magister.... () Ingeniero.... ( )Otros.........ccoovvunnnnnnn.
Universidad que labora: '

Fecha: 95/ /2 20/%

TITULO DE TESIS

ANALISIS, DISENO E IMLPEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA EL
PROCESO DE VENTAS CON MONITOREO DE MERCADERIA POR
GEOLOCALIZACION EN LA EMPRESA NUEVA LADRILLERA HUACHIPA 2007 S.A.

Tabla de Evaluacién de Expertos para la eleccion de la metodologia

En esta tabla de evaluacion de expertos usted podra calificar las metodologias
relacionadas a esta investigacion mediante una pequefia encuesta que tendra
que poner una calificacion.

N° PREGUNTAS | METODOLOGIAS
; ~ |RUP XP|SCRUM OBSERVACIONES
' 1 | Mas enfocadaenlosprocesos | 4 | 6 | 4
| 2 |Resutadosrdpidos | % [s| 7z |
| 3 | Desarrollo iterativo e
| incremental 5 [ 6| 7
| 4 | Adaptabilidad T L€ 3
' 5 |Asegura la produccion de
' |software de alta y mayor
calidad ? 7 | § o .
6 | Implementa las necesidades |4 |
| del sistema | 8 |3 § ?
. TOTAL L 92133 35 |
Evaluar con la siguiente calificacion:
1-3: Malo 4 - 6: Regular 7 -10: Bueno

A

-

—~

Firma del Experto
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JUICIO DE EXPERTOS, PARA DETERMINAR LA APLICACION DE
LA METODOLOGIA DE DESARROLLO

UNIVERSIDAD TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
LAS AMERICAS

Titulo y/o Grado:
Ph.D...( ) Doctor.... ( )Magister....Q/ﬁngeniero....( 10,10 -

Universidad que labora: '
Fecha: O [ 20/£.

TITULO DE TESIS

ANALISIS, DISENO E IMLPEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA EL
PROCESO DE VENTAS CON MONITOREO DE MERCADERIA POR
GEOLOCALIZACION EN LA EMPRESA NUEVA LADRILLERA HUACHIPA 2007 S.A.

Tabla de Evaluacion de Expertos para la eleccion de la metodologia

En esta tabla de evaluacion de expertos usted podra calificar las metodologias
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APENDICE 5: Presupuesto
Recursos humanos

Presupuesto de RR.HH para crear el sistema web
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Cant. Cargo Tiempo/ meses Costo x Mes Costo Total
1 Jefe de proyecto 6 S/. 2,500 S/.15,000
1 Analista Programador 6 S/.2,000 S/.12,000
Total S/.27,000
Fuente: Elaboracion propia
Recursos Hardware
Presupuesto de Hardware para el sistema web
Cant. Descripcion Costo Unitario Costo Total
3 Tablet S/.350 S/.1,050
2 Router S/.150 S/.300
1 Impresora Matricial de facturacién S/.1,599 S/.1,599
Total S/.2,949
Fuente: Elaboracion propia
Recursos Software
Presupuesto de software para la elaboracién del sistema web
Nro. Requerimientos Deseados Costo x Mes Costo Total
1 Spring MVC 3.x S/.0.00 S/.0.00
2 Hibernate S/.0.00 S/.0.00
3 Java2EE S/.0.00 S/.0.00
4 JDK 1.7.0 S/.0.00 S/.0.00
5 HTML 5.0 S/.0.00 S/.0.00
6 iReport 4.7 $/.0.00 S/.0.00
7 Mysql $/.0.00 $/.0.00
8  Logdj $/.0.00 $/.0.00
9 Eclipse S/.0.00 S/.0.00
10  Mysql Workbench 6.3 S/.0.00 S/.0.00
11  API Google Maps Standard S/.0.00 S/.0.00
Total S/.0.00

Fuente: Elaboracion propia



Otros Costos

Presupuesto otros costos para la elaboracion del sistema web
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Nro. Descripcion Monto
1 Servicio de internet 30mbps S/.129
2  Hosting web S/.179

Total S/.308

Fuente: Elaboracion propia

Costo total web

Costo Total para la elaboracién del sistema web

Nro. Descripcion Costo Total S/.

1  Recursos Humanos S/.27000.00
2 Recursos Hardware S/.2949.00
3 Recursos Software S/.0.00
4 Pasajesy viaticos S/1.240.00
5  Utiles de escritorio S/.340.00
6  Otros costos S/.308.00

Total S/.30837

Fuente: Elaboracion propia



