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RESUMEN
El presente trabajo de investigacion denominado “Desarrollo del sistema desktop para la
gestion de ventas en una empresa distribuidora de gas, Cajamarca — 2019”, tuvo por
finalidad la gestion de las ventas de la empresa haciendo uso de la tecnologia a través del
desarrollo del Sistema Desktop, con el objetivo de comparar resultados de la informacion
de la gestién de las ventas de la empresa distribuidora de gas de Cajamarca facilitada con
los medios actuales y la facilitada con el Sistema Desktop, para determinar con cual de
los dos se obtiene mejores resultados; para demostrar la hipotesis “la gestion de ventas
usando el sistema desktop se ubica en un nivel superior que la gestion de ventas realizado
con los medios actuales”, en dicho procedimiento se utilizd la recoleccion de datos
mediante las fichas de observaciones: “Ficha de observacion FO-1” y “Ficha de
observacion FO-2”, las cuales fueron elaboradas en base a una escala de Likert de 5
rangos, dichas fichas de observacion fueron validadas por profesionales para su posterior
utilizacion. Luego se usé la metodologia de T-Student para comparar entre la gestion de
las ventas sin el sistema y la gestion de las ventas con el sistema, donde obtuvo como
resultado que el Sistema Desktop si optimiza con precision, en un nivel superior, la
gestion de las ventas en una empresa distribuidora de gas de Cajamarca en comparacion

con la gestion sin el sistema.

Palabras Claves: Sistema de gestion de ventas, gestion de ventas, Likert, T-Student.
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ABSTRACT
The present research work called "Development of the desktop system for the
management of sales in a gas distribution company, Cajamarca - 2019", was aimed at
managing the company's sales using technology through the development of the System
Desktop, in order to compare the results of the sales management information of the
Cajamarca gas distribution company provided with current media and that provided with
the Desktop System, to determine with which of the two best results are obtained; To
demonstrate the hypothesis "the sales management using the desktop system is located at
a higher level than the sales management carried out with the current means”, in this
procedure the data collection was used through the observation sheets: "Observation sheet
FO-1 ”and “Observation sheet FO-2”, which were prepared based on a Likert scale of 5
ranges, said observation sheets were validated by professionals for later use. Then the T-
Student methodology was used to compare between the sales management without the
system and the sales management with the system, where it was obtained that the Desktop
System does optimize the management with precision, at a higher level. of sales in a

Cajamarca gas distribution company compared to management without the system.

Keywords: Sales management system, sales management, Likert, T-Student.

X



CAPITULO I. INTRODUCCION
A nivel mundial, el principal motivo que mueve a las empresas son los ingresos, los cuales
provienen de las ventas, algunas de estas empresas prestan un interés excesivo solo a las
ventas llevandolas muchas veces a centrarse solo en conseguir méas clientes para aumentar
sus ingresos, sin tener en cuenta la administracion correcta de sus productos y/o servicios,
lo que genera una inadecuada gestion de la empresa misma [1]. Si bien cierto que la
principal preocupacion de las empresas son las ventas, la mayoria de las grandes
empresas, a diferencia de las medianas y pequefias empresas, muestran un interés elevado
por la informacion que pueden administrar; a diferencia de estas, las medianas y pequefias
muestran interés en el uso de tecnologias para llevar un correcto manejo de la empresa,
ventas, clientes y deméas datos de interes, sin embargo, optan por no hacer uso de las

mismas, en muchas ocasiones por los gastos que conlleva su implementacion [2].

En América Latina, el principal problema que se presenta es la falta de control y
administracion de la informacion de los ingresos y egresos que las empresas presentan en
sus actividades diarias, principalmente en cuestion de ventas, donde se ve relajado que el
control de ventas no es uno de los principales temas de interés; las empresas medianas y
pequefias no muestran una completa administracion de la informacion de las ventas,
donde solo se muestra un alto nivel de interés por mantener una correcta administracion
de los niveles economicos que manejan las empresas [3]. Latinoamérica es uno de los
principales lugares donde existe una gran cantidad de medianas y pequefias empresas, las
cuales en su mayoria no cuentan con una correcta administracion de la informacion de las
ventas que realizan dentro de sus actividades diarias, llevandolas muchas veces a no
contar con una forma clara al momento de hacer una toma de decisiones, teniendo por
consiguiente una disminucion en el impacto de las ventas de en cuanto a mejora,
afectando su posicién dentro del mercado en el cual realizan sus actividades, generando

pérdidas econdmicas y una disminucidn en la rentabilidad del negocio [4].

En Perd, las grandes empresas cuentan con una mayor cantidad de ingresos y recursos,
esto debido a que hacen un uso correcto de la administracion de la informacion que
poseen, especialmente la informacion de las ventas, la cual tienen siempre al alcance y
disponible ante cualquier eventualidad que pueda suceder; las medianas y pequefias no
muestran un alto nivel de interés por tener la informacién de sus ventas debidamente
clasificada, gestionada y/o administrada, lo que les lleva a tener problemas al momento

de presentarse alguna queja, afectando asi las ganancias [5].
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En Cajamarca, existe un claro aumento de creacién de medianas y pequefias empresas,
las cuales no ven la necesidad de la adquisicion de un sistema para la gestion de su
informacidn, dicha informacién se almacena de manera incorrecta y muchas veces de
manera incompleta, ademéas de no tener la informacion segmentada ni mucho menos
disponible a la brevedad en el caso de suscitarse algun tipo de inconveniente [6]. Las
pequefas y medianas empresas actualmente no realizan grandes ventas o en algunos casos
no realizan ventas diarias, por lo que no ven la necesidad de administrar ni gestionar la
informacion que realizan de sus ventas o hacer uso de sistemas disefiados especificamente
para ellos mismos, guardandola dicha informacién en lugares que no son seguros, siendo

éstos cuadernos, libretas y otros medios manuales [7].

Ante la problematica descrita, para el presente proyecto, surge la pregunta: ;Como seria
el desarrollo del sistema desktop para la gestion de ventas en una empresa distribuidora
de gas, Cajamarca - 2019?, por tal motivo se busca contrastar la hipdtesis que la gestion
de ventas usando el sistema desktop se ubica en un nivel superior que la gestion de ventas

realizado con los medios actuales.

Para tal caso, el presente trabajo de investigacion se justifica desde la perspectiva tedrica,
porque aporta conocimiento tedrico sobre la gestion virtual de ventas; el conocimiento
tedrico que existe es general y el aporte de los antecedentes se refiere a estructuracion de
informacion, manejo de datos e informacion de ventas y arquitectura tecnolégica. Desde
la perspectiva practica, se aporta con manual de uso del sistema para poder gestionar las
ventas dentro de una empresa, no solo para su uso exclusivo en la empresa mencionada,
sino también para cualquier empresa que desee incorporar un sistema similar al
presentado; ademas de poder servir como base para la implementacion de un sistema
completo para la gestidn de las actividades de una empresa, abarcando no solo el area de
ventas sino también las demas areas; optimizando sus procesos, conseguir mejores
resultados y mucho mas exactos; ademas de la posibilidad de poder ser gestionado
mediante una aplicacion mavil para tener acceso a los datos en cualquier momento y
lugar. Desde la perspectiva social, los resultados de esta investigacion benefician a las
empresas dando a conocer la importancia de la implantacion de estos sistemas en sus
procesos. Por otro lado, considerando que el presente trabajo trata acerca de temas muy
involucrados en el ambito tecnoldgico, y al conocer el avance considerable de la
tecnologia dentro de las empresas, genera una mayor cantidad de oportunidades a los

profesionales especializados en temas tecnoldgicos y por ende aumenta el porcentaje de



personas con empleo fijo, teniendo asi ademas la posible creacion de empresas
especializadas en estos temas tecnoldgicos.

El presente trabajo de investigacion, se realiza en la empresa distribuidora de gas R&C
Gas Distribuciones S.R.L., en la ciudad de Cajamarca. El objetivo de la investigacion es
desarrollar el sistema desktop para la gestion de ventas en una empresa distribuidora de

gas.

El objetivo principal del presente trabajo es “Desarrollar el sistema desktop para la gestién
de ventas en una empresa distribuidora de gas, Cajamarca — 2019”, asimismo como
primer objetivo especifico se tiene “Describir la gestion de ventas realizada con los
medios actuales en una empresa distribuidora de gas, Cajamarca — 2019”, el segundo
objetivo especifico es “Aplicar la gestion de ventas realizada con el sistema desktop en
una empresa distribuidora de gas, Cajamarca — 2019”, el tercer objetivo especifico es
“Describir la gestion de ventas realizada con el sistema desktop en una empresa
distribuidora de gas, Cajamarca — 2019.”, y finalmente, como cuarto objetivo especifico
se tiene “Comparar los resultados de la gestion de ventas con los medios actuales con los
resultados de la gestion de ventas con el sistema desktop en una empresa distribuidora de

gas, Cajamarca -2019”.

El presente proyecto esta estructurado por capitulos, en el capitulo II “marco tedrico”, se
describen los antecedentes tedricos de la investigacion, bases teoricas, asi como la
definicion de términos basicos que se utilizan en el desarrollo del proyecto en mencion.
En el capitulo III “materiales y métodos” se describe sistema desktop, gestion de ventas,
método de acopio de informacién, tiempo de desarrollo, procesamiento, analisis y
muestra de resultados de la informacion recopilada. En el capitulo IV “andlisis y discusion
de resultados”, se describen los resultados obtenidos de la investigacion, en base a los
objetivos planteados. Se finaliza con el capitulo V que hace referencia a las conclusiones

y recomendaciones en base al desarrollo del proyecto.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO
2.1. ANTECEDENTES TEORICOS

Cano [8], en su articulo denominado “Las TICs en las empresas: evolucién de la tecnologia y
cambio estructural en las organizaciones”, realizado en Ecuador, explico la importancia del
cambio de la estructura de las empresas con relacién a las nuevas tendencias tecnoldgicas,
teniendo como principales ejemplos el uso y la implementacion de las Tecnologias de la
Informacién y la Comunicacién (TICs) para poder hacer una reestructuracion dentro de
las empresas, lo que conlleva a lograr una mayor competitividad a un largo plazo ademas
de mejorar el rendimiento general de la misma. Se explica las fuertes relaciones que
existen entre las TICs y las empresas, las cuales al ser implementadas no solo sirven para
la toma de decisiones, sino también en cuanto conocimientos. Finalmente se refiere a las
TICs como una potente herramienta que aumenta el valor de las empresas. Se toma el
presente trabajo como una guia informativa para entender la importancia de la
implementacion de la tecnologia dentro de las empresas y los futuros resultados por

conseguir a futuro.

Heredia [9], en su tesis “Implementacion de Business Intelligence en la gestion de ventas
de la empresa Procesados Amazonicos del distrito de Tarapoto”, realizado Peru, tiene
como objetivo implementar business intelligence en la gestion de ventas de la empresa,
asi como determinar la influencia en la gestion de las ventas de la empresa. Concluye que
el aplicar inteligencia de negocios en la empresa influye positivamente en la gestion de
ventas, donde se muestra que el nivel de significancia es menor al alfa establecido. Se
toma el presente trabajo como modelo a seguir en cuanto a presentacion de la informacion
solicitada y a una posible solucion en cuanto a una mejor toma de decisiones dentro de la

empresa.

Torres [10] en su tesis “Aplicacion web para la gestion de ventas en el area de marketing
en la empresa Zam Marketing Consultora SAC”, realizado en Lima — Peru, tiene como
objetivo determinar la influencia del sistema web en la gestion de ventas en el area de
marketing en la empresa. Concluye que el sistema web mejora la gestion de ventas en la
empresa, pues permitié determinar el nivel de productividad, el cual aumenté un 23.09%;
y el crecimiento de ventas, que aumentd en un 9.66%; lo que permitié alcanzar los
objetivos de esta investigacion. Se toma el presente trabajo como referencia en cuanto a
los resultados finales del trabajo a desarrollarse, asi como de la metodologia para usarse

en la aplicacion por desarrollarse.



Gonzales y Montafiez [11] en su tesis “Desarrollo de un sistema de informacion, basado
en scrum y xp, para mejorar el proceso de ventas de la empresa Brooks y Coleman
Corp.”, realizado en Lima — Per(, tiene como objetivo determinar en qué medida la
implementacion de un sistema de informacion, basada en scrum y xp, mejora el proceso
de ventas en la empresa. Concluyendo que, el tiempo de proceso de registro de ventas se
disminuy6 de 22.63 minutos a 3.87 minutos, asimismo se disminuy6 el tiempo de
generacion de reportes de 25.63 minutos a 4.47 minutos, ademas se vio disminuido el
tiempo de generacion de una cotizacion, pasando de 16.47 minutos a 8.77 minutos; lo que
llevé también a un aumento en las ventas, las cuales pasaron de 79 productos a 162
productos diarios, ademas se concluyd que con la implementacion de un sistema de
informacion en la empresa Brook’s y Coleman Corp., ayuda a la administracion de cada
unidad de negocio, ademas de ayuda que genera para la toma de decisiones. Se toma el
presente trabajo como una fuente de diversas alternativas en cuanto a herramientas para

realizar el desarrollo del sistema.

Chuqui [12] en su tesis “Implementacion de un sistema web de ventas para la empresa
industrial maderera Pucallpa E.l.LR.L. — Chimbote”, realizado en PerQ, tiene como
objetivo Realizar la implementacion de un sistema web de ventas en la empresa industrial
maderera PUCALLPA E.I.R.L., para brindar un mejor servicio de ventas en Chimbote.
Concluye que el lenguaje de programacion y las hojas de estilo css3 usados, garantizaron
el nivel de aceptacion del sistema web de ventas de la empresa, y la calidad de servicio
de atencidn a los clientes. Se toma el presente trabajo como guia en cuanto a la
importancia de adaptabilidad a las exigencias de las necesidades de la empresa y su

aceptacion por parte de la misma.

Castro [13] en su tesis “Aplicacion web para el proceso de venta de prendas
personalizadas en una empresa textil”, realizado en Lima — Peru, tiene como objetivo
determinar la influencia de la aplicacion web con el proceso de venta de prenda
personalizada en la empresa textil. Concluye que la aplicacion web de gestion de ventas
de prendas personalizadas influy6 satisfactoriamente en el proceso de venta tal como el
registro de prendas personalizadas segun categoria, la fidelizacidn del cliente al registrar
los datos, el seguimiento de estado de venta de la prenda personalizada y control sobre
las ventas de prendas personalizadas mediante reportes y dashboard. Se toma el presente
trabajo como guia de acuerdo a la implementacién y adaptabilidad que se le puede dar al

sistema por desarrollar para cumplir con las exigencias de la empresa.



2.2. BASES TEORICAS
2.2.1. Sistema desktop
2.2.1.1. Sistema

Un sistema es un conjunto de recursos formado por el software, hardware y las personas
que lo emplean, relacionandose para almacenar y procesar la informacion que se tiene
con un fin en comdn [14], donde no todos los sistemas de informacion son sistemas
informaticos, pero todos los sistemas informaticos son sistemas de informacion, por lo
que se puede decir que un sistema informatico es un subconjunto de un sistema de
informacidn, debido a que un sistema de informacion permite el procesamiento de la
informacion, pero no necesariamente con el uso de una computadora, en cambio el
sistema informatico se hace uso de las computadoras para almacenar, procesar y gestionar

la informacion [15].

Todos los sistemas tienen un ciclo de vida, tanto al momento del desarrollo del mismo
como del momento de puesta en marcha del sistema, lamentablemente no se tiene una
cantidad exacta de fases con las que cuenta el ciclo de vida del desarrollo de un sistema,
por lo que se toma como referencia 6 pasos [16], desde el la fase en la que se identifica la
necesidad por parte de un usuario o una empresa hasta la fase en la cual el sistema queda
obsoleto para los fines que ha sido requerido, lo que conlleva a una actualizacion del
mismo, brindando mejoras en rendimiento, velocidad y adaptabilidad, momento en el cual

el ciclo comienza nuevamente hasta que deje de ser necesario para el usuario final.

2.2.1.2. Desktop

El término desktop, se refiere al entorno en el cual se trabaja y se emplea para la ejecucion
de diversas aplicaciones y sistemas; la principal caracteristica, cuando se hace uso de este
término, esta estrictamente relacionado a la carencia de uso o en algunas ocasiones el uso
nulo del internet para poder ejecutar los diversos aplicativos instalados, para lo cual el
rendimiento de cada aplicativo o sistema instalado depende estrictamente de las diversas
configuraciones del hardware, tales como la memoria RAM, la capacidad del disco duro,
memoria de video, entre otros [17], lo que resulta beneficioso si se trata de ejecutar
sistemas 0 aplicaciones que no necesitan contacto con el exterior, ademas de tener un
control total de la velocidad de procesamiento y en la capacidad a la hora de programar

herramientas funcionales.



Por lo tanto, al hablar de un sistema desktop se hace referente a un conjunto de recursos
formado por hardware y software, ademas de las personas que haran uso del mismo, el
cual es instalado en la computadora y/o laptop del cliente, donde su velocidad,
rendimiento y la capacidad de almacenaje de informacién depende estrictamente de la
configuracion que se ha realizado al hardware y software del cliente; estos sistemas son
usados especialmente para gestionar informacion que ha sido previamente ingresada y
almacenada dentro de la misma, las actualizaciones de estos sistemas deben ser instalados
manualmente en cada computadora en la cual desean tener el sistema actualizado, a

diferencia de sistemas web, los cuales presentan estas actualizaciones de manera global.
Ventajas de un sistema desktop

- Habitualmente su ejecucidn no requiere comunicacion con el exterior, sino que se
realiza de forma local. Esto repercute en mayor velocidad de procesamiento, y por
tanto en mayores capacidades a la hora de programar herramientas mas
complicadas o funcionales

- Suelen ser mas robustas y estables que las aplicaciones web.

- Rendimiento: el tiempo de respuesta es muy rapido.

- Seguridad: pueden ser muy seguras (dependiendo del desarrollador).
Desventajas:

- Su acceso se limita al ordenador donde esta instaladas.

- Son dependientes del sistema operativo que utilice el ordenador y sus capacidades
(video, memoria, RAM, etc.)

- Requieren instalacion personalizada

- Requieren actualizacion personalizada.

- Suelen tener requerimientos especiales de software y hardware

2.2.2. Gestion de venta

2.2.2.1. Gestion

Gestion proviene del latin gestio y hace referencia a la administracion de recursos, ya sea
dentro de una institucién publica como privada, esto con la finalidad de alcanzar los
objetivos propuestos por la organizacion. Para ello se hace uso de uno o varios individuos
que dirigen los proyectos y encaminan el desarrollo al mejoramiento de los resultados
planteados, la gestion se sirve de varios instrumentos para poder funcionar de manera

optima, los primeros hacen referencia al control y mejoramiento de procesos, en segundo
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lugar, se tiene a los archivos que se encargan de la conservacion de los datos y finalmente
los instrumentos para afianzar los datos y poder realizar una toma de decisiones mas
centradas [18]; cabe recalcar que dichas herramientas van cambiando con el tiempo, no
son estaticas, especialmente las que se refieren al mundo de la informatica, es por ello
que los gestores se ven en la tarea de ir actualizando instrumentos que utilizan

constantemente.

Gestionar no es exclusivamente administrar, organizar u organizar, ya que no es un
proceso repetitivo, debido a los cambios que suceden continuamente en el mundo y en
los ambientes donde existe la necesidad de verse involucrado, gestionar llega a ser tener
un proceso de trabajo donde intervienen diversas perspectivas, esfuerzos y miradas, para
avanzar hacia un bien comdn, teniendo en cuenta de tener los procesos articulados para
obtener los resultados deseados, donde se ve la necesidad de descentralizar la toma de
decisiones a varias personas capacitadas dentro de la empresa para agilizar procesos [19],
por lo tanto no se puede hablar de una gestion exitosa solo por la direccion de un solo
individuo, sino que se deben de delegar roles dentro de la organizacion, siendo estos
seleccionados de acuerdo a sus capacidades, asignando tareas que deben de ser cumplidas

para el bienestar comun.

2.2.2.2. Venta

Una venta es el proceso por el cual se establecen los objetivos de una organizacion y las
acciones que se van a llevar a cabo durante un periodo de tiempo para lograr el mayor
consumo con una menor inversion y tiempo posible, donde se pueden aplicar
promociones de venta que llegan a ser la mejor solucion de diversos problemas
relacionados con el producto, la percepcion que se tiene del producto y de la empresa
misma, el nivel de venta, uso del producto y la distribucion del mismo, el ciclo de vida
del producto es un calculo que se realiza para poder aplicar diversas estrategias en el
ambiente donde es ofertado, siendo aplicadas estas estrategias a cada uno de las etapas
particulares del ciclo de vida del producto, adicionalmente se toma en cuenta la necesidad
de gestionar la cantidad de producto que se tiene a la venta y al que se posee en stock para
contrarrestar los posibles inconvenientes al momento de hacer la oferta de un producto,
siento esta gestion de stock la mas eficiente y eficaz posible [20], al hablar de venta no
solo se habla de dinero, sino también de producto, espacio, precio, estrategias y

beneficios.



Como todo proceso, el proceso de venta cuenta con una serie de fases, las cuales empiezan
desde la fase de localizacion y calificacion del cliente hasta concretar la venta, pero
muchas veces el proceso de venta no culmina con la compra como tal, sino que se deriva
en el ofrecimiento de servicios y generar fidelidad por parte del nuevo cliente. Todas las
ventas constan de 4 fases, empezando con la fase de localizacion y calificacion de
clientes, donde se analiza el mercado, los posibles compradores y la viabilidad del
negocio, la segunda fase es el acercamiento al cliente, donde se tiene un mayor
conocimiento de las exigencias de los clientes y los intereses de los mismos, la tercera
fase es la presentacion del producto y/o servicio, fase en la cual se da a conocer las
ventajas del producto y dar a conocer los canales de comunicacion con la empresa,
aumentando la cadena de clientes y analizando las caracteristicas de los mismos,
finalmente se tiene la cuarta fase de la ventas que es la consolidacion de la venta, proceso
en el cual el nuevo cliente hace pedido de un producto de la empresa [21]. Estas fases

funcionan tanto para ventas en persona como para ventas mediante llamadas y/o correos.

Adicionalmente al proceso de venta, es necesario la administracion de la informacion que
la empresa posee, ya sea de sus productos, los clientes, instalaciones, etc., si bien es
importante contar con una informacidn de los productos, los clientes y demas, se debe de
tener una buena correcta administracion de la misma, teniéndola al alcance para la toma
de decisiones y la implementacion de estrategias para el aumento de la productividad de
la empresa, para lo cual se tiene como medio principal al uso e implementacion de la
tecnologia dentro de las empresas [22]. La implementacion de sistemas dentro de las
empresas permite la correcta administracion de la informacién, lo que aumenta la

productividad de la empresa.

La gestion de ventas, son procesos que se refieren a las estrategias creativas que se usan
para lograr alcanzar las metas en cuanto a las ventas, para lo cual se tiene en cuenta las
diversas areas con las cuales las ventas se ven involucradas, esta informacion esta
formada por una serie de profesionales y empleados de la empresa que trabajan en equipo
y de manera relacionada para concretar las ventas de los productos y servicios que la
empresa produce, almacenando y teniendo control de la informacion con la cual se
trabaja, incluyendo datos de los clientes, producto, vendedor, tiempos, entre otros, para
poder tener un control total de las ganancias que se tiene en la empresa y poder asi tomar

mejores decisiones.



Para una correcta gestion de ventas se necesita realizar lo siguiente:

1. Planificar el proceso de ventas: para lo cual se debe de conocer qué producto se
va a vender, también se debe de saber a través de qué canales estaria presente su
publico objetivo: tanto online como offline, los alcances geograficos donde estara
presente y el método que va a utilizar para venderles.

2. Disefar una estrategia de ventas: para lo cual se establece los objetivos de ventas,
siendo estos realistas, medibles, alcanzables, siempre de acuerdo con los planes
de la empresa; es recomendable realizar un andlisis del desempefio en cada una de
las ventas realizadas, viendo las deficiencias y obstaculos a presentar.

3. Pronosticar los resultados de ventas: realizar una prevision de ventas, viendo
patrones de ventas, tendencias, para poder asi pronosticar los valores para el
proximo ciclo, para lo cual se debe de tomar en cuenta cada uno de los datos de
las ventas ya concretadas.

4. Analizar los esfuerzos de ventas: medir constantemente los resultados de las
ventas, cada esfuerzo y nueva idea debe ser responsable de los datos para ver qué
tan bien ha ido funcionando la idea, lo que permite evitar errores importantes, asi
como determinar el proceso 6ptimo de ventas, se recomienda tener la informacion
debidamente ordenada, clasificada, organizada y estar siempre disponible para su
correcto analisis, lo que ayudara en la toma de decisiones para futuro y la direccion
de la empresa.

5. Controlar el nivel de inventario dentro de almacén: medir y estar constantemente
alertas en cuanto a la cantidad de productos existentes en los inventarios, teniendo
conocimiento de las cantidades que se poseen y las cantidades a solicitar para
cubrir las necesidades de los clientes, no sobresaturar el almacén con productos

innecesarios o0 que no posean un margen alto de ventas o demanda.

2.2.3. UML

UML son las siglas de “Unified Modeling Language” o “Lenguaje Unificado de
Modelado”. Se trata de un estandar que se ha adoptado a nivel internacional por
NUMErosos organismos y empresas para crear esquemas, diagramas y documentacion

relativa a los desarrollos de software (programas informaticos).

UML es una herramienta propia de personas que tienen conocimientos relativamente
avanzados de programacion y es frecuentemente usada por analistas funcionales y
analistas-programadores (aquellos que, dado un problema, lo estudian y escriben el
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cddigo informatico para resolverlo en un lenguaje como Java, C#, Python o cualquier

otro).
UML cuenta con 9 diagramas y la forma en que se ha disefiado un sistema:

1. Diagrama de Clase: Describen la estructura estatica de un sistema. Un
rectangulo es el simbolo que representa a la clase, y se divide en tres areas.
Tal como se ve en la Fig.1 un diagrama de clases estd formado por varios
rectangulos de este tipo conectados por lineas que representan las asociaciones

0 maneras en que las clases se relacionan entre si.

Class *
+ isAbstract : Booksan = false {redefines isfbstract
+ 's.l\ctiu:: Buulednd= Fdls‘:a ¢ = {sl.lbs;sdr;sier}
*
+ [superClass
{redefines general}}
{bets {orderad, subssts
subsets namespace, subssts redefinableElement,
redefinitionContest} subsats ownedMember}
+ nestingClass + nestedClassifier
0.1 *
{subssts namespace, {orderad, subsets attribute, subssts.
subsats structuredClassifier, ownedMembes, redefines
subsets classifier} ownedAttribute)
+ dass + ownedAttribute

- " =|| Proparty

0.1

ordered, subsats
{subsets featuringClassifier, §eatu|e, subsets
subsets namespace, subsets redefinableElement,
redefinitionConte:t} subsats ownedMember}

_ +dass + ownedOperatior -
— ~—{_Operation |
{subsets fasturingClassifier, {subsets feature, subsats
subsets namespace] ownedMember}

+ dass + ownedReception
=I| Reception
0.1 *
{readOnly} {readOnly}
+ [metaclass + [extensior N
: " ;ll Extension

Fig. 1: Modelo del diagrama de clases

2. Diagrama de Objetos: estan vinculados con los Diagramas de Clases. Un
objeto es una instancia de una clase, por lo que un diagrama de objetos puede
ser visto como una instancia de un diagrama de clases. Los diagramas de

objetos describen la estructura estatica de un sistema en un momento particular
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y son usados para probar la precision de los diagramas de clases. La Fig. 2

muestra un modelo basico de diagrama de objetos.

Nombre Objeto : Clase

Atributo tipo = "Valor
Atributo tipo = "Valor’
Atributo tipo = "Valor’
Atributo tipo = "Valor’

Fig. 2: Modelo del diagrama de objetos

3. Diagrama de Caso de Uso: un caso de uso es una descripcion de las acciones
de un sistema desde el punto de vista del usuario. Es una herramienta valiosa
dado que es una técnica de aciertos y errores para obtener los requerimientos
del sistema, justamente desde el punto de vista del usuario. Los diagramas de
caso de uso modelan la funcionalidad del sistema usando actores y casos de

uso. Tal como se ve en la Fig. 3 Los casos de uso son servicios o funciones

provistas por el sistema para sus usuarios.

Caso deuso 2

Actor

Caso deuso 3

Fig. 3: Modelo del diagrama de casos de uso

4. Diagrama de Estados: En cualquier momento, un objeto se encuentra en un
estado particular, la luz esta encendida o apagada, el auto en movimiento o
detenido, la persona leyendo o cantando, etc. La Fig. 4 muestra un diagrama

de estados que captura esa pequefia realidad.
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Fig. 4: Modelo del diagrama de estados

il

5. Diagrama de Secuencia: Los diagramas de clases y los de objetos representan
informacion estatica. No obstante, en un sistema funcional, los objetos
interactlian entre si, y tales interacciones suceden con el tiempo. El diagrama
de secuencias mostrado en la Fig. 5 muestra la mecanica de la interaccion con

base en tiempos.

% Objeto:Clases Objeto:Clases
Bctor

Fig. 5: Modelo del diagrama de secuencia

6. Diagrama de Actividades: llustra la naturaleza dinamica de un sistema
mediante el modelado del flujo ocurrente de actividad en actividad. Una
actividad representa una operacion en alguna clase del sistema y que resulta
en un cambio en el estado del sistema. Como se puede observar en la Fig. 6,
los diagramas de actividad son utilizados para modelar el flujo de trabajo

interno de una operacion.
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—
Actividad

Fig. 6: Modelo del diagrama de actividades

7. Diagrama de Colaboraciones: Describe las interacciones entre los objetos en
términos de mensajes secuenciados. Los diagramas de colaboracion
representan una combinacioén de informacion tomada de los diagramas de
clases, de secuencias y de casos de uso, describiendo el comportamiento, tanto
de la estructura estatica, como de la estructura dindmica de un sistema. La Fig.

7 muestra un ejemplo de diagrama de colaboracion.

Velocimetro

2 [120 MPH] .
retraerse 1 [100 MPH]
elevarse

Timon

Tren de Air.

Fig. 7: Modelo del diagrama de colaboraciones

8. Diagrama de Componentes: Describe la organizacion de los componentes
fisicos de un sistema. La Fig. 8 muestra un modelo basico de diagrama de

componentes.
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I Componente

Fig. 8: Modelo del diagrama de componentes

9. Diagrama de Distribucion: muestra la arquitectura fisica de un sistema
informatico. Puede representar a los equipos y a los dispositivos, y también
mostrar sus interconexiones y el software que se encontrara en cada maquina.

La Fig. 9 muestra un diagrama de distribucion bésico de un servidor.

Server

%5 Component
%5 Component

Fig. 9: Modelo del diagrama de distribucion

Si bien UML presenta una cantidad amplia de diagramas, todos estos no siempre
utilizados, de acuerdo a la metodologia de desarrollo de software, el nivel de complejidad
y el tiempo de elaboracion del software existen diagramas que no son necesarios 0 que
resultan irrelevantes, tal es el caso de la metodologia AUP (Agil UP), en la cual solo es
necesario el uso y aplicacion de 4 diagramas (Diagrama de Caso de Uso, Diagrama de

Clase, Diagrama de Actividades y Diagrama de Secuencia).

2.3. DEFINICION DE TERMINOS BASICOS

Gestion de ventas. Es una parte importante del ciclo empresarial de la organizacion. Se
lidera la fuerza de ventas, establece los objetivos del equipo, planifica y controla todo el
proceso de ventas y, en Ultima instancia, se asegura la aplicacion de la vision del equipo.
La funcidn de una correcta gestion de las ventas tiene un impacto directo en los ingresos

de una organizacion [23].
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Sistema Desktop. Es un sistema que esté instalado en el ordenador de un Usuario, que se
ejecuta directamente desde el sistema operativo y cuyo rendimiento depende de diversas
configuraciones del mismo dispositivo [24].

Acceso. Un acceso, en informatica, es el resultado positivo del mecanismo de

identificacion y autentificacion de un usuario al tratar de ingresar a un sistema [25].

Perfil. También denominado perfil de usuario, es la forma en la que se denomina a un
entorno personalizado para un individuo que se desarrolla de acuerdo a las preferencias
de configuracion establecidas, asi entonces, cuando una persona inicia una sesion en un

sistema con su perfil de usuario, se cargan los valores ya establecidos [26].

Tiempo de respuesta. Es el tiempo que ha transcurrido desde el momento en que se ha

enviado un mensaje de datos y el momento en que se recibe una respuesta [27].

Carga de pantalla. Frecuencia en la cual una aplicacion es mostrada en su totalidad al
momento de interactuar con la misma, ya sea al momento de abrirla o se ejecutar algin

tipo de comando establecido [28].

Interacciones. La interaccion en informatica se entiende como el resultado de un didlogo

entre la computadora y el usuario [29].

Datos. Los datos son la informacion que recibe el computador a través de distintos
medios, y que es manipulada por el procesamiento de los algoritmos de programacion
[30].

Usuario. Usuario es la persona que utiliza o hace uso de algin objeto o que es destinataria

de algun servicio publico, privado, empresarial o profesional [31].

Cliente. Es el término que define a la persona u organizacion que realiza una compra
[32].

Venta. Es el cambio de productos y servicios por dinero. Desde el punto de vista legal,
se trata de la transferencia del derecho de posesion de un bien, a cambio de dinero. Desde
el punto de vista contable y financiero, la venta es el monto total cobrado por productos

0 servicios prestados [33].

Producto. Conjunto de caracteristicas y atributos tangibles e intangibles que el

comprador acepta como algo que va a satisfacer sus necesidades [34].
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Actualizacion. Proceso mediante el cual se modifican los valores de diversos o entidades
para representar correctamente a la realidad planteada [35].

Reporte. Los reportes son la parte de la recoleccion de informacién en un proceso de
toma de decisiones basadas en datos [36].

Exportacion. La exportacion en informética se denomina al proceso por el que los datos
almacenados en un sistema y/o base de datos son enviados fuera del sistema para ser
analizados posteriormente [37].

Imprimir. Dejar una marca, un texto escrito, figura en un papel u otro soporte por medio

de procedimientos mecénicos o digitales [38].

Pedido. El pedido es un documento que realiza una persona que ha tomado la decision

de comprar o adquirir un bien o servicio [39].

Despacho. Proceso de una venta en la que un producto es enviado luego de su compra

hacia su destino final [40].
Reparto. Distribuir una cosa o persona por diversos lugares o destinos [41].

Entrega. En el proceso de ventas, entrega es la transferencia de un producto, servicio o
un bien de un vendedor a un comprador después de la conclusidn de un contrato a término
[42].

Fidelidad. La fidelidad a la marca es cuanto poder tiene la empresa segun el
conocimiento, las percepciones y las experiencias positivas 0 negativas que tienen los

consumidores respecto a ella [43].

Compra concretada. Compra que ha sido correctamente terminada, en la cual el

producto o servicio ha sido entregado de forma exitosa al comprador final [44].

Compra cancelada. Anulacién o cancelacién de la necesidad de adquirir un bien o

servicio por diversas razones o motivos del comprador [45].

Ganancia. La ganancia es el resultado final de restar, a todos los ingresos de la empresa,

los gastos derivados de la actividad a la que se dedica [46].

Costo del producto. Los costos son los gastos que ha realizado una empresa para

producir, conservar y/o comercializar sus productos o servicios que ofrece [47].
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Costo de mantenimiento de producto. Son los costos que se generan al mantener

nuestros activos en buena condicion y capacidad operacional [48].

Precio de venta. Consiste en un valor monetario, este tipo de precio es aquel que
determina el coste final que tiene en el mercado un producto o servicio, por lo que para

poder consumir dichos bienes y servicios habra que pagar ese precio [49].

Margen de ganancia. Se refiere a la rentabilidad de un producto; servicio o negocio, el
margen de ganancia debe de indicar el rendimiento de un producto al ser vendido [50].
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CAPITULO IIl. MATERIALES Y METODOS

Ubicacion del proyecto

Descripcion de la empresa

El presente proyecto de investigacion que consiste en “Desarrollo del sistema desktop
para la gestion de ventas en una empresa distribuidora de gas, Cajamarca - 2019 se
desarroll6 en la empresa R&C Gas Distribuciones que esta ubicado en el Jiron Cumbe
Mayo N° 230 de la ciudad de Cajamarca, a 9 minutos en auto aproximadamente, a una
altitud de 2776 metros sobre el nivel del mar. En la Fig. 7 se muestra un pequefio mapa

de la ruta y ubicacion de la empresa.
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Fig. 10: Ubicacion de la empresa R&C Gas Distribuciones

Situacion actual de la empresa

La empresa R&C Gas Distribuciones, funciona actualmente en el horario de lunes a
domingo en la modalidad de venta y distribucion de gas, dicha venta y distribucion esta
sujeta al horario de 7 a.m. a 8 p.m., dichas ventas y distribuciones des gas son el principal
medio de ingreso economicos de la empresa, para lo cual se lleva un control estricto de
forma manual de las ventas, contabilizando las ganancias que se obtienen con cada una.
Se ha presentado casos en las que la informacidn para realizar el calculo de las ganancias
no se encuentra debidamente clasificado, en algunos casos no se encuentra actualizado,
lo que genera un calculo erréneo de las ganancias de la empresa. Se cuenta actualmente
con un registro realizado en cuadernos y hojas bond, pero este estd propenso a pérdidas,

deterioro y alteracion de la informacidn.
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3.1. PROCEDIMIENTO

Tipo

El presente trabajo de investigacion responde al tipo aplicada porque se utiliz6 el
conocimiento tecnoldgico del manejo de las bases de datos para poder guardar, actualizar,
mostrar y exportar la informacion solicitada, porque se utiliz6 el conocimiento
tecnoldgico para la base de datos creada en MySQL para la correcta administracion de
esta informacion; y, porque se utilizé el conocimiento tecnolégico del lenguaje C# para
poder crear la estructura del sistema, ademas del uso de las librerias que permitan ejecutar

correctamente las acciones dentro del mismo.

Nivel

El nivel de la presente investigacion es descriptivo, correlacional y comparativo.
Descriptivo porque se describio la variable “Gestion de ventas” en una empresa de
distribucién de gas primero con los medios que actualmente se utilizan y luego se
describio la misma variable “Gestion de ventas” con la utilizacion del sistema desktop.
Correlacional porque se establecid la existencia y el nivel de relacion entre la variable
independiente “Sistema Desktop” y la variable dependiente “Gestiéon de ventas”. Y
comparativa porgue se comparé entre los resultados de la “Gestion de ventas” facilitada
con los medios actuales y los resultados de la “Gestion de ventas” facilitada con el sistema
desktop.

Disefio

No experimental, transeccional correlacional y comparativa. No experimental porque las
condiciones de la variable independiente “Sistema Desktop”, a través de sus sub-variables
e indicadores no fueron variadas; es decir, que no se generaria ningun tipo de control, por
lo que se baso en la observacion de fendmenos tal y como se dan en su ambiente natural,
sin exponer a diversas condiciones o estimulos ajenos; transeccional correlacional porque
se establecié en un solo momento el nivel de correlacion entre la variable independiente
“Sistema Desktop” y la variable dependiente “Gestion de Ventas”; y, comparativa porque
se confrontaron los resultados obtenidos de la variable “Gestion de Ventas” facilitada con
los medios actuales y los resultados obtenidos de la misma variable facilitada con el
“Sistema Desktop”, comparacion que permitio determinar que la gestion de ventas es

mejor con el sistema desktop que con los medios actuales.
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El esquema del disefio es el siguiente:

) { [y— Lo T JEETERERREREE :

C
R X2 —-oeeeee- 02 oo
Donde

Mi::  Muestra tomada en un primer periodo de tiempo t1.

M2:  Muestra tomada en un segundo periodo de tiempo t2.

X1: Medios actuales que facilita la gestion de las ventas.

Xo:  Sistema Desktop que facilita la gestion de las ventas.

O1:  Observacion de la gestion de las ventas facilitada con los medios actuales.
O2:  Observacion de la gestion de las ventas facilitada con el sistema desktop.
C: Comparacion entre los resultados de las observaciones Oy y Os.

Calculo de la muestra

La poblacion esta constituida por el nimero de ventas realizadas en un mes, siendo estas
ventas menores que 10000, para esto se realiza el calculo para muestras finitas, teniendo
la siguiente férmula:

B NxZZ*p=*q
Ce2x(N—1)+Z2xp=xq

n

Donde:
n: Tamafio de muestra buscado
N: Tamafio de poblacién o universo = (200)

Z: Parametro estadistico que depende del nivel de confianza = (NC: 95%, Parametro:
1.96)

e: Error de estimacién maximo aceptado = (5%)
p: Probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito) = (50%)

g: Esigual a (1-p): Probabilidad de que no ocurrencia del evento estudiado = (50%)
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Tiendo asi:

B 200 * 1.962 % 0.5 * 0.5
"~ 0.052 %199 + 1.962 % 0.5 * 0.5

n

n =132

Con fines de investigacion se procedio a realizar un ajuste en la muestra, teniendo, por

consiguiente:
n =133
Por lo tanto, la muestra esta constituida por 133 ventas.

3.1.1. Para el objetivo 1: Gestion de ventas sin el sistema desktop

Para lograr el objetivo uno, primero se realizo la operacionalizacion y la codificacion que
se muestra en la Tabla 1, de acuerdo a sus dimensiones e indicadores, de la variable V2
“gestion de ventas” sin el sistema Desktop. Luego, se realizo la observacion directa de
las ventas registradas en los diversos cuadernos y hojas que hace uso la empresa. Los
datos de las 133 ventas de la muestra, segun los indicadores de cada dimension de la
variable “gestion de ventas” sin el sistema Desktop, fueron recolectados con el
instrumento denominado “Ficha de Observacion FO-1" de 15 items (Anexo 2). Con estos
datos recolectados se organizo la matriz de datos, primero en una hoja Excel y luego se
exportd al SPSS para su tratamiento.

Tabla 1: Operacionalizacién y codificacion de las dimensiones e indicadores de la
variable V2

12.1.1. Tipo de modalidad de pedido

V2.1. Pedidos 12.1.2. Numero de productos pedidos

12.1.3. Tiempo de registro del pedido

12.2.1. Cantidad de productos disponibles

V2.2. Despacho 12.2.2. Cantidad de descargas de productos pedidos

12.2.3. Cantidad de productos pedidos para el reparto

12.3.1. Cantidad de pedidos entregados

V2.3. Entrega de pedidos 12.3.2. Tiempo de entrega de los pedidos

12.4.1. Porcentaje de fidelidad hacia la marca

V2.4. Clientes 12.4.2. NUmero de compras concretadas

12.4.3. Periodicidad de compras concretadas

12.5.1. Cantidad del costo del producto

12.5.2. Cantidad del costo de mantenimiento del producto

V25.G I i i
anancias 12.5.3. Cantidad del precio de ventas del producto

12.5.4. Cantidad del margen de ganancia del producto
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3.1.2. Para el objetivo 2: Sistema Desktop y su aplicacion

Para lograr el objetivo dos, primero se realizd la operacionalizacion y la codificacion, de
acuerdo a sus dimensiones e indicadores, presentada en la Tabla 2, de la variable V1
“Sistema Desktop”. Luego, se realizé la observacion directa cada vez que se realizé una
venta registradas en el sistema Desktop, con la finalidad de obtener la informacién
correspondiente al andlisis necesario de la variable V1. Los datos obtenidos luego de
registrar cada una de las 133 ventas de la muestra, segin los indicadores de cada
dimensién de la variable “sistema desktop”, fueron recolectados con el instrumento
denominado “Ficha de Observacion FO-2” de 15 items (Anexo 3). Con estos datos
recolectados se organizé la matriz de datos, primero en una hoja Excel y luego se exportd
al SPSS para su tratamiento.

Este objetivo, ademas involucra el desarrollo del sistema desktop, se tuvo en cuenta el
nivel de complejidad del sistema propuesto, para el cual se usé la metodologia de
desarrollo 4gil de sistemas denominado Proceso Unificado Agil o Agile Unified Process
(AUP), el cual es una version mucho mas simplificada del Proceso Unificado de Rational
(RUP), que describe de forma simple y préactica la forma de desarrollar aplicaciones
usando técnicas agiles, ademas de incluir un desarrollo dirigido por medio de pruebas, las

cuales estan sujetas a cambios.

Para la revision detallada del sistema elaborado, incluyendo la metodologia empleada en

su desarrollo, pruebas e iteraciones se recomienda ver el Anexo 1.

Tabla 2: Operacionalizacion y codificacion de las dimensiones e indicadores de la
variable V1
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V1.1.1. NUmero de accesos registrados

V1.1. A —
ceeso V1.1.2. Numero de perfiles permitidos

V1.2.1.Tiempo de respuesta

V1.2. Navegacion V1.2.2. Tiempo de carga de pantallas

V1.2.3. Numero de interacciones

V1.3.1.Numero de datos ingresados de los usuarios

V1.3.2. NUmero de datos ingresados de los clientes

V1.3. Ingreso de datos -
g V1.3.3. NUmero de datos ingresados de las ventas

V1.3.4. Numero de datos ingresados de los productos

V1.4.1. Tiempo de busqueda de informacion para

V1.4. Bisqueda de informacion (V1.4.2. Tiempo de busqueda de informacion para
reportes

V1.5.1. NUmero de datos exportados para reportes
generados

V1.5. Exportacién de datos .
P V1.5.2. NUumero de datos exportados para de reportes

impresos

3.1.3. Para el objetivo 3: Gestion de ventas con el sistema desktop

Para lograr el objetivo tres, primero se realizo la operacionalizacion y la codificacion que
se muestra en la Tabla 1, de acuerdo a sus dimensiones e indicadores, de la variable V2
“gestion de ventas” con el sistema Desktop. Luego, se realizo la observacion directa de
las ventas registradas en el Sistema Desktop. Los datos de las 133 ventas de la muestra,
segun los indicadores de cada dimension de la variable “gestion de ventas” con el sistema
Desktop, fueron recolectados con el instrumento denominado “Ficha de Observacion FO-
17 de 15 items (Anexo 2) Con estos datos recolectados se organizd la matriz de datos,

primero en una hoja Excel y luego se exporto al SPSS para su tratamiento.

3.1.4. Para el objetivo 4. Comparacion de la gestion de ventas sin y con el sistema
desktop

Teniendo la matriz de datos sin y con el sistema Desktop, indicados en el objetivo 1y
objetivo 3 respectivamente, se utiliza para la comparacion a través de la prueba de
hipdtesis con T-Student, para determinar después de la comparacion si la gestion de las
ventas facilitada con el sistema desktop fue de mejor grado o nivel que la facilitada con
los medios actuales; adicionalmente, se valida la confiabilidad el sistema desktop
desarrollado, comprobando su funcionalidad y operatividad de acuerdo a los
requerimientos y necesidades de la empresa, quien es el usuario final que analizara el

comportamiento de sus ventas a sus clientes.

24



3.2. TRATAMIENTO, ANALISIS DE DATOS Y PRESENTACION DE
RESULTADOS

3.2.1. Tratamiento

La poblacion esta constituida por el nimero de ventas realizadas en 1 mes. La muestra

esta constituida por 133 ventas.

De las ventas consideradas, conformaron el grupo control de 133 ventas denominado
“Gestion de ventas sin el sistema desktop” y un grupo experimental de 133 ventas

denominado “Gestion de venta con el sistema desktop™.
Donde:

Gestion de ventas sin el sistema desktop: Grupo control que usa métodos tradicionales

para la gestion de las ventas.

Gestion de ventas con el sistema desktop: Grupo experimental que utiliza el sistema

desktop para la gestion de las ventas.

De acuerdo a lo establecido, se aplica la prueba de T de Student para muestras

independientes y posteriormente para comparar las medias de ambos grupos.

3.2.2. Analisis de datos
Las técnicas que se utilizaron son las siguientes: observacion directa, observacion no
directa, recoleccidn de datos, andlisis, permitiendo evaluar la informacion que se dispone

de la gestion de las ventas.
Los instrumentos que se emplearon fueron las fichas de observacion.

Se consideré conveniente la aplicacion de fichas de observacion para medir ya sea la
variable independiente, através de la usabilidad y factibilidad de implantacion del sistema
de gestion de ventas denominado Sistema Desktop, como también de la variable
dependiente. Las fichas se usaron en el grupo de gestion de ventas donde se usan métodos
tradicionales para la gestion de las ventas, considerado grupo “Gestion de ventas sin el
sistema desktop” (grupo control) y a un grupo donde se utiliza el sistema desktop para la
gestion de las ventas considerando grupo “Gestion de ventas con el sistema desktop”

(grupo objetivo).
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3.2.2.1. Fichas de recoleccion de datos

Se considero aplicar el uso de fichas haciendo el uso de la escala de Likert, esto debido a
que dicha escala utiliza formato de respuestas fijas que son utilizados para medir actitudes
y opiniones. Estas escalas permiten determinar el nivel de impacto en los encuestados.
Esta escala asume que la fuerza e intensidad de la experiencia es lineal, por lo tanto, va
desde valores totalmente negativos a valores totalmente positivos, asumiendo que las
actitudes pueden ser medidas. Las respuestas pueden ser ofrecidas en diferentes niveles
de medicién, permitiendo escalas de 5, 7 y 9 elementos configurados previamente.
Siempre se debe tener un elemento neutral para aquellos valores que no presenten un
valor ni positivo ni negativo [51]. Las fichas tienen una valoracion que se muestra en la
Fig. 11.

|
: (+) POSITIVO
ESCALA MUY BAJO BAJO :
|
VALORACION 1 2 I
1
(-) NEGATIVO |
|

Fig. 11: Escala de Likert y su valoracion de las fichas

La ficha se aplico al grupo experimental que utilizo el sistema para la gestion de las
ventas, donde los valores se orientan a medir la usabilidad de implantacion del sistema,
navegacion, ingreso de datos, busqueda de informacidn y exportacion de datos en cuanto

a la informacion brindada y facilidad de uso, tal cual se muestra en el ANEXO 3.

Como también se muestra en la Fig. 11, la valoracion de escala se aplicé para evaluar la
valoracion de las ventas, para ello se elabor6 y plante6 una ficha de recoleccién de datos
al grupo control y al grupo experimental, como se muestra en el ANEXO 2. La valoracion

de la encuesta es de 1 a 5, como se ve en la Fig. 11.

Asimismo, se procedié a la validacion de dichos instrumentos por parte de expertos,
quienes dieron su visto bueno para su posterior aplicacion dentro del presente trabajo, tal

como se muestra en el ANEXO 4.
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3.2.3. Presentacion de resultados
3.2.3.1. Gestidn de ventas sin el sistema desktop
Para dicho analisis se usé los datos del Anexo 5, los cuales corresponden a la tabla de

datos de la gestion de ventas sin el uso del sistema desktop.

3.2.3.1.1. Resultados segun indicadores de cada sub-variable de la gestién de ventas
sin el sistema desktop

Tabla 3: Pedidos realizados de la gestion de ventas sin el sistema desktop en una
empresa distribuidora de gas, Cajamarca

Indicadores Escala N %
12.1.1. Tipo de modalidad de Llamadas 64 48,1
pedido Directa 63 47,4
Email 6 45
12.1.2. NUmero de productos Muy bajo 127 95,5
pedidos Bajo 0 0,
Medio 0 0,0
Alto 4 3,0

Muyalto 2 15
Total 133 100,0
12.1.3. Tiempo de registro del Muy bajo 28 21,1

pedido Bajo 4 3,0
Medio 60 45,1
Alto 17 12,8

Muy alto 24 18,0
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacion de la gestion de ventas

De la Tabla 3 de las 133 observaciones, el 48,1% de las observaciones evidenciaron que
el tipo de modalidad de pedido es a través de llamadas telefonicas. El 47,4% de las
observaciones evidenciaron que el tipo de modalidad de pedido fue de forma directa. Y
el 4,5% de las observaciones evidenciaron que el tipo de modalidad de pedido es por

correo electronico o email.

De las 133 observaciones, el 95,5% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
el namero de productos pedidos, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El 3,0%
de las observaciones evidenciaron que es alto el nUmero de productos pedidos, en la
gestion de ventas sin el sistema desktop. EI 1,5% de las observaciones evidenciaron que
es muy alto el nimero de productos pedidos, en la gestion de ventas sin el sistema

desktop.
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De las 133 observaciones, el 21,1% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
el tiempo de registro de los pedidos, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El
3,0% de las observaciones evidenciaron que es bajo el tiempo de registro de los pedidos,
en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El 45,1% de las observaciones evidenciaron
que es medio el tiempo de registro de los pedidos, en la gestion de ventas sin el sistema
desktop. El 12,8% de las observaciones evidenciaron que es alto el tiempo de registro de
los pedidos, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. Y el 18% de las observaciones
evidenciaron que es muy alto el tiempo de registro de los pedidos, en la gestion de ventas
sin el sistema desktop.

Tabla 4: Despachos realizados de la gestion de ventas sin el sistema desktop en una
empresa distribuidora de gas, Cajamarca

Indicadores Escala N %

12.2.1. Cantidad de productos Muy bajo 65 48,9

disponibles Bajo 7 53
Medio 39 29,3
Alto 15 11,3

Muyalto 7 5,3
Total 133 100,0
12.2.2. Cantidad de descargas de Muy bajo 127 95,5

productos pedidos Bajo 0 0,0
Medio 0 0,0
Alto 2 15

Muyalto 4 3,0
Total 133 100,0
12.2.3. Cantidad de productos Muy bajo 127 95,5

pedidos para el reparto Bajo 0 0,0
Medio 0 0,0
Alto 4 3,0

Muyalto 2 1,5
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacién de la gestion de ventas

De la Tabla 4 de las 133 observaciones, el 48,9% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo la cantidad de productos disponibles, en la gestion de ventas sin el sistema
desktop. El 5,3% de las observaciones evidenciaron que es bajo la cantidad de productos
disponibles, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El 29,3% de las observaciones
evidenciaron que es medio la cantidad de productos disponibles, en la gestion de ventas
sin el sistema desktop. El 11,3% de las observaciones evidenciaron gque es alta la cantidad

de productos disponibles, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El 5,3% de las
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observaciones evidenciaron que es muy alta la cantidad de productos disponibles, en la

gestion de ventas sin el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 95,5% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
la cantidad de descarga de productos pedidos, en la gestion de ventas sin el sistema
desktop. El 1,5% de las observaciones evidenciaron que es alto la cantidad de descarga
de productos pedidos, en la gestién de ventas sin el sistema desktop. ElI 3% de las
observaciones evidenciaron que es muy alto la cantidad de descarga de productos pedidos,

en la gestion de ventas sin el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 95,5% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
la cantidad de productos pedidos para el reparto, en la gestion de ventas sin el sistema
desktop. El 3% de las observaciones evidenciaron que es alto la cantidad de productos
pedidos para el reparto, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El 1,5% de las
observaciones evidenciaron que es muy alto la cantidad de productos pedidos para el
reparto, en la gestion de ventas sin el sistema desktop.

Tabla 5: Entrega de pedidos realizados de la gestion de ventas sin el sistema desktop en
una empresa distribuidora de gas, Cajamarca

Indicadores Escala N 9%
12.3.1. Cantidad de pedidos Muy bajo 127 95,5
entregados Bajo 0 0,0
Medio 0 0,0
Alto 4 3,0

Muyalto 2 15
Total 133 100,0
12.3.2. Tiempo de entrega de los Muy bajo 127 95,5

pedidos Bajo 0 00
Medio 0 0,
Alto 2 15

Muyalto 4 3,0
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacién de la gestion de ventas

De la Tabla 5 de las 133 observaciones, el 95,5% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo la cantidad de pedidos entregados, en la gestion de ventas sin el sistema
desktop. El 3% de las observaciones evidenciaron que es alto la cantidad de pedidos
entregados, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El 1,5% de las observaciones
evidenciaron que es muy alto la cantidad de pedidos entregados, en la gestion de ventas

sin el sistema desktop.
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De las 133 observaciones, el 95,5% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
el tiempo de entrega de pedidos, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El 1,5%
de las observaciones evidenciaron que es alto el tiempo de entrega de pedidos, en la
gestion de ventas sin el sistema desktop. El 3% de las observaciones evidenciaron que es
muy alto el tiempo de entrega de pedidos, en la gestidn de ventas sin el sistema desktop.

Tabla 6: Clientes de la gestion de ventas sin el sistema desktop en una empresa
distribuidora de gas, Cajamarca

Indicadores Escala N %

12.4.1. Porcentaje de fidelidad Muy bajo 74 55,6

hacia la marca Bajo 25 18,8
Medio 22 16,5
Alto 2 15

Muyalto 10 7,5
Total 133 100,0

12.4.2. NUmero de compras Muy bajo 90 67,7
concretadas Bajo 34 25,6
Medio 9 6,8
Alto 0 0,0

Muyalto 0 0,0
Total 133 100,0
12.4.3. Periocidad de compras Muy bajo 99 74,4

concretadas Bajo 24 18,0
Medio 10 7,5
Alto 0 0,0

Muyalto 0 0,0
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacién de la gestion de ventas

De la Tabla 6 de las 133 observaciones, el 55,6% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo el porcentaje de fidelidad hacia la marca, en la gestion de ventas sin el sistema
desktop. El 18,8% de las observaciones evidenciaron que es bajo el porcentaje de
fidelidad hacia la marca, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El 16,5% de las
observaciones evidenciaron que es medio el porcentaje de fidelidad hacia la marca, en la
gestion de ventas sin el sistema desktop. EI 1,5% de las observaciones evidenciaron que
es alto el porcentaje de fidelidad hacia la marca, en la gestion de ventas sin el sistema
desktop. El 7,5% delas observaciones evidenciaron que es muy alto el porcentaje de

fidelidad hacia la marca, en la gestion de ventas sin el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 67,7% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo

el namero de compras concretadas, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El
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25,6% de las observaciones evidenciaron que es bajo el nimero de compras concretadas,
en la gestién de ventas sin el sistema desktop. El 6,8% de las observaciones evidenciaron
que es medio el namero de compras concretadas, en la gestion de ventas sin el sistema

desktop.

De las 133 observaciones, el 74,4% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
la periodicidad de compras concretadas, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El
18% de las observaciones evidenciaron que es bajo la periodicidad de compras
concretadas, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. EI 7,5% de las observaciones
evidenciaron que es medio la periodicidad de compras concretadas, en la gestion de
ventas sin el sistema desktop.

Tabla 7: Ganancias de la gestion de ventas sin el sistema desktop en una empresa
distribuidora de gas, Cajamarca

Indicadores Escala N %
12.5.1. Cantidad del costo del Muy bajo 127 95,5
producto Bajo 0 "0,0
Medio 0 00
Alto 4 730

Muyalto 2 ' 1,5
Total 133 "100,0
12.5.2. Cantidad del costo de Muy bajo 65 "48,9

mantenimiento del producto Bajo 7 "53
Medio 39 29,3
Alto 15 "11,3

Muyalto 7 ' 5,3
Total 133 100,0
12.5.3. Cantidad del precio de Muy bajo 127 95,5

venta del producto Bajo 0 00
Medio 0 00
Alto 4 730

Muyalto 2 1,5
Total  1337100,0
12.5.4. Cantidad del margen de Muy bajo 44 33,1

ganancia del producto Bajo 46 "34,6
Medio 19 "14,3
Alto 23 "17,3

Muy alto 1 " 0,8
Total  1337100,0
Nota: Ficha de observacion de la gestion de ventas
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De la Tabla 7 de las 133 observaciones, el 95,5% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo la cantidad de costo del producto, en la gestién de ventas sin el sistema
desktop. El 3% de las observaciones evidenciaron que es alto la cantidad de costo del
producto, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El 1,5% de las observaciones
evidenciaron que es muy alto la cantidad de costo del producto, en la gestion de ventas
sin el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 48,9% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
la cantidad de costo de mantenimiento del producto, en la gestion de ventas sin el sistema
desktop. EI 5,3% de las observaciones evidenciaron que es bajo la cantidad de costo de
mantenimiento del producto, en la gestién de ventas sin el sistema desktop. EI 29,3% de
las observaciones evidenciaron que es medio la cantidad de costo de mantenimiento del
producto, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El 11,3% de las observaciones
evidenciaron que es alto la cantidad de costo de mantenimiento del producto, en la gestion
de ventas sin el sistema desktop. El 5,3% de las observaciones evidenciaron que es muy
alto la cantidad de costo de mantenimiento del producto, en la gestion de ventas sin el

sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 95,5% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
la cantidad del precio de venta del producto, en la gestion de ventas sin el sistema desktop.
El 3% de las observaciones evidenciaron que es alto la cantidad del precio de venta del
producto, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. EI 1,5% de las observaciones
evidenciaron que es muy alto la cantidad del precio de venta del producto, en la gestion

de ventas sin el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 33,1% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
la cantidad del margen de ganancia del producto, en la gestion de ventas sin el sistema
desktop. El 34,6% de las observaciones evidenciaron que es bajo la cantidad de margen
de ganancia del producto, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El 14,3% de las
observaciones evidenciaron que es medio la cantidad de margen de ganancia del producto,
en la gestion de ventas sin el sistema desktop. EI 17,3% de las observaciones evidenciaron
que es alto la cantidad de margen de ganancia del producto, en la gestion de ventas sin el
sistema desktop. El 0,8% de las observaciones evidenciaron que es muy alto la cantidad

de margen de ganancia del producto, en la gestion de ventas sin el sistema desktop.
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3.2.3.1.2. Resultados segun las sub-variables de la gestion de ventas sin el sistema
desktop

Tabla 8: Sub-variables de la gestion de ventas sin el sistema desktop en una empresa
distribuidora de gas, Cajamarca

Subvariable Escala N %
V2.1. Pedidos Muy bajo 14 10,5
Bajo 82 61,7
Medio 34 25,6
Alto 3 23
Muyalto 0 0,0
Total 133 100,0
V2.2. Despacho Muy bajo 64 48,1
Bajo 57 429
Medio 6 45
Alto 4 3,0
Muyalto 2 15
Total 133 100,0
V2.3. Entrega de pedidos  Muy bajo 127 95,5
Bajo 0 0,0
Medio 0 0,0
Alto 1 8
Muyalto 5 3,8
Total 133 100,0
V2.4. Clientes Muy bajo 72 54,1
Bajo 28 211
Medio 23 17,3
Alto 10 7,5
Muyalto 0 0,0
Total 133 100,0
V2.5. Ganancias Muy bajo 22 16,5
Bajo 88 66,2
Medio 17 12,8
Alto 4 3,0
Muyalto 2 1,5
Total 133 100,0

Nota: Ficha de observacion de la gestion de ventas

De la Tabla 8 de las 133 observaciones, el 10,5% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo los pedidos, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. EI 61,7% de las
observaciones evidenciaron que es bajo los pedidos, en la gestidn de ventas sin el sistema
desktop. El 25,6% de las observaciones evidenciaron que es medio los pedidos, en la
gestion de ventas sin el sistema desktop. El 2,3% de las observaciones evidenciaron que

es alto los pedidos, en la gestién de ventas sin el sistema desktop.
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De las 133 observaciones, el 48.1% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
el despacho, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El 42,9% de las observaciones
evidenciaron que es bajo el despacho, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El
4,5% de las observaciones evidenciaron que es medio el despacho, en la gestion de ventas
sin el sistema desktop. El 3% de las observaciones evidenciaron que es alto el despacho,
en la gestién de ventas sin el sistema desktop. El 1,5% de las observaciones evidenciaron

que es muy alto el despacho, en la gestion de ventas sin el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 95,5% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
la entrega de pedidos, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El 0,8% de las
observaciones evidenciaron que es alto la entrega de pedidos, en la gestion de ventas sin
el sistema desktop. El 3,8% de las observaciones evidenciaron que es muy alto la entrega
de pedidos, en la gestion de ventas sin el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 54,1% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
los clientes, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El 21,1% de las observaciones
evidenciaron que es bajo los clientes, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El
17,3% de las observaciones evidenciaron que es medio los clientes, en la gestion de ventas
sin el sistema desktop. El 7,5% de las observaciones evidenciaron que es alto los clientes,

en la gestion de ventas sin el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 16,5% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
las ganancias, en la gestiobn de ventas sin el sistema desktop. El 66,2% de las
observaciones evidenciaron que es bajo las ganancias, en la gestién de ventas sin el
sistema desktop. El 12,8% de las observaciones evidenciaron que es medio las ganancias,
en la gestidn de ventas sin el sistema desktop. EI 3% de las observaciones evidenciaron
que es alto las ganancias, en la gestion de ventas sin el sistema desktop. El 1,5% de las
observaciones evidenciaron que es muy alto las ganancias, en la gestion de ventas sin el

sistema desktop.

3.2.3.1.3. Resultados segun la variable gestion de ventas sin el sistema desktop

Tabla 9: Gestion de ventas sin el sistema desktop en una empresa distribuidora de gas,
Cajamarca
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Variable Escala N 9%

V2. Gestion de ventas Muybajo 1 0,8
Bajo 119 89,5
Medio 7 53
Alto 5 38
Muyalto 1 0,8
Total 133 100,0

Nota: Ficha de observacion de la gestion de ventas

De la Tabla 9 de las 133 observaciones, el 0,8% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo la gestion de ventas sin el sistema desktop. El 89,5% de las observaciones
evidenciaron que es bajo la gestién de ventas sin el sistema desktop. El 5,3% de las
observaciones evidenciaron que es medio la gestion de ventas sin el sistema desktop. El
3,8% de las observaciones evidenciaron que es alto la gestion de ventas sin el sistema
desktop. EI 0,8% de las observaciones evidenciaron que es muy alto la gestion de ventas

sin el sistema desktop.

3.2.3.2. Sistema desktop y su aplicacion
Para dicho analisis se usé los datos del Anexo 4, los cuales corresponden a la tabla de

datos del Sistema Desktop.

3.2.3.2.1. Resultados segun indicadores de cada sub-variable del sistema desktop

Tabla 10: Accesos realizados en el sistema desktop para la gestion de ventas en una
empresa distribuidora de gas, Cajamarca

Indicadores Escala N %

11.1.1. NUmero de accesos Muy bajo 25 18,8

registrados Bajo 8 6,0
Medio 30 22,6
Alto 12 9,0

Muy alto 58 43,6
Total 133 100,0

11.1.2. NUmero de perfiles Muy bajo 28 21,1
permitidos Bajo 0 0,0
Medio 0 0,0
Alto 0 0,0

Muy alto 105 78,9
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacion del sistema desktop

De la Tabla 10 de las 133 observaciones, el 18,8% de las observaciones evidenciaron que

es muy bajo el nimero de accesos registrados en el sistema desktop. ElI 6% de las
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observaciones evidenciaron que es bajo el nimero de accesos registrados en el sistema
desktop. El 22,6% de las observaciones evidenciaron que es medio el nimero de accesos
registrados en el sistema desktop. El 9% de las observaciones evidenciaron que es alto el
nimero de accesos registrados en el sistema desktop. El 43,6% de las observaciones

evidenciaron que es muy alto el nimero de accesos registrados en el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 21,1% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
el namero de perfiles permitidos en el sistema desktop. El 78,9% de las observaciones
evidenciaron que es muy alto el nimero de perfiles permitidos en el sistema desktop.

Tabla 11: Navegacion realizada en el sistema desktop para la gestion de ventas en una
empresa distribuidora de gas, Cajamarca

Indicadores Escala N %

11.2.1. Tiempo de respuesta Muy bajo 52 39,1
Bajo 42 31,6
Medio 15 11,3
Alto 11 8,3

Muy alto 13 9,8
Total 133 100,0

11.2.2. Tiempos de carga de Muy bajo 57 42,9
pantallas Bajo 38 28,6
Medio 12 9,0
Alto 11 8,3

Muy alto 15 11,3
Total 133 100,0
11.2.3. NUmeros de interacciones Muy bajo 20 15,0

Bajo 34 25,6
Medio 18 13,5
Alto 26 195

Muyalto 35 26,3
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacién del sistema desktop

De la Tabla 11 de las 133 observaciones, el 39,1% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo el tiempo de repuesta en el sistema desktop. El 31,6% de las observaciones
evidenciaron que es bajo el tiempo de repuesta en el sistema desktop. El 11,3% de las
observaciones evidencian que es medio el tiempo de repuesta en el sistema desktop. El
8,3% de las observaciones evidenciaron que es alto el tiempo de repuesta en el sistema
desktop. EI1 9,8% de las observaciones evidenciaron que es muy alto el tiempo de repuesta

en el sistema desktop.
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De las 133 observaciones, el 42,9% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
el tiempo de carga de las pantallas del sistema desktop. El 28,6% de las observaciones
evidenciaron que es bajo el tiempo de carga de las pantallas del sistema desktop. EI 9%
de las observaciones evidenciaron que es medio el tiempo de carga de las pantallas del
sistema desktop. El 8,3% de las observaciones evidenciaron que es alto el tiempo de carga
de las pantallas del sistema desktop. EI 11,3% de las observaciones evidenciaron que es

muy alto el tiempo de caga de las pantallas del sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 15% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo el
namero de interacciones dentro del sistema desktop. El 25,6% de las observaciones
evidenciaron que es bajo el nimero de interacciones dentro del sistema desktop. EI 13,5%
de las observaciones evidenciaron que es medio el nimero de interacciones dentro del
sistema desktop. El 19,5% de las observaciones evidenciaron que es alto el nimero de
interacciones dentro del sistema desktop. El 26,3% de las observaciones evidenciaron que
es muy alto el nimero de interacciones dentro del sistema desktop.

Tabla 12: Ingreso de datos realizados en el sistema desktop para la gestion de ventas
en una empresa distribuidora de gas, Cajamarca
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Indicadores Escala N %

11.3.1. NUmero de datos Muy bajo 28 21,1
ingresados de los usuarios Bajo 21 15,8
Medio 21 15,8
Alto 33 24,8

Muyalto 30 22,6
Total 133 100,0

11.3.2. NUmero de datos Muy bajo 28 21,1
ingresados de los clientes Bajo 32 24,1
Medio 4 3,0
Alto 32 24,1

Muy alto 37 27,8
Total 133 100,0

11.3.3. NUmero de datos Muy bajo 34 25,6
ingresados de las ventas Bajo 33 248
Medio 0 0,0
Alto 32 24,1

Muy alto 34 25,6
Total 133 100,0

11.3.4. NUmero de datos Muy bajo 24 18,0
ingresados de los productos Bajo 25 18,8
Medio 23 17,3
Alto 32 24,1

Muy alto 29 21,8
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacion del sistema desktop

De la Tabla 12 de las 133 observaciones, el 21,1% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo el nimero de datos ingresados de los usuarios en el sistema desktop. El 15,8%
de las observaciones evidenciaron que es bajo el nUmero de datos ingresados de los
usuarios en el sistema desktop. El 15,8% de las observaciones evidenciaron que es medio
el nimero de datos ingresados de los usuarios en el sistema desktop. El 24,8% de las
observaciones evidenciaron que es alto el namero de datos ingresados de los usuarios en
el sistema desktop. El 22,6% de las observaciones evidenciaron que es muy alto el nimero

de datos ingresados de los usuarios en el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 21,1% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
el namero de datos ingresados de los clientes en el sistema desktop. El 24,1% de las
observaciones evidenciaron que es bajo el nimero de datos ingresados de los clientes en
el sistema desktop. EI 3% de las observaciones evidenciaron que es medio el nimero de
datos ingresados de los clientes en el sistema desktop. El 24,1% de las observaciones

evidenciaron que es alto el nUmero de datos ingresados de los clientes en el sistema
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desktop. El 27,8% de las observaciones evidenciaron que es muy alto el nimero de datos

ingresados de los clientes en el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 25,6% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
el nimero de datos ingresado de las ventas en el sistema desktop. El 24,8% de las
observaciones evidenciaron que es bajo el nimero de datos ingresado de las ventas en el
sistema desktop. El 24,1% de las observaciones evidenciaron que es alto el nimero de
datos ingresado de las ventas en el sistema desktop. El 25,6% de las observaciones
evidenciaron que es muy alto el nimero de datos ingresado de las ventas en el sistema

desktop.

De las 133 observaciones, el 18% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo el
namero de datos ingresados de los productos en el sistema desktop. EI 18,8% de las
observaciones evidenciaron que es bajo el nimero de datos ingresados de los productos
en el sistema desktop. El 17,3% de las observaciones evidenciaron que es medio el
namero de datos ingresados de los productos en el sistema desktop. El 24,1% de las
observaciones evidenciaron que es alto el nimero de datos ingresados de los productos
en el sistema desktop. El 21,8% de las observaciones evidenciaron que es muy alto el
numero de datos ingresados de los productos en el sistema desktop.

Tabla 13: Busqueda de informacion realizado en el sistema desktop para la gestion de
ventas en una empresa distribuidora de gas, Cajamarca

Indicadores Escala N %

11.4.1. Tiempo de busquedade  Muybajo 27 20,3

informacién para actualizaciones  Bajo 22 16,5
Medio 25 18,8
Alto 31 233

Muyalto 28 21,1
Total 133 100,0
11.4.2. Tiempo de basquedade  Muy bajo 19 14,3

informacion para reportes Bajo 25 18,8
Medio 31 233
Alto 39 29,3

Muy alto 19 14,3
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacion del sistema desktop

De la Tabla 13 de las 133 observaciones, el 20,3% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo el tiempo de busqueda de informacion para actualizaciones en el sistema

desktop. El 16,5% de las observaciones evidenciaron que es bajo el tiempo de bldsqueda
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de informacion para actualizaciones en el sistema desktop. EI 18,8% de las observaciones
evidenciaron que es medio el tiempo de busqueda de informacion para actualizaciones en
el sistema desktop. El 23,3% de las observaciones evidenciaron que es alto el tiempo de
basqueda de informacion para actualizaciones en el sistema desktop. El 21,1% de las
observaciones evidenciaron que es muy alto el tiempo de busqueda de informacion para

actualizaciones en el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 14,3% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
el tiempo de busqueda de informacion para reportes en el sistema desktop. EI 18,8% de
las observaciones evidenciaron que es bajo el tiempo de busqueda de informacion para
reportes en el sistema desktop. El 23,3% de las observaciones evidenciaron que es medio
el tiempo de busqueda de informacion para reportes en el sistema desktop. El 29,3% de
las observaciones evidenciaron que es alto el tiempo de busqueda de informacion para
reportes en el sistema desktop. El 14,3% de las observaciones evidenciaron que es muy
alto el tiempo de busqueda de informacidn para reportes en el sistema desktop.

Tabla 14: Exportacion de datos realizado en el sistema desktop para la gestion de
ventas en una empresa distribuidora de gas, Cajamarca

Indicadores Escala N %

11.5.1. NUmero de datos exportados Muy bajo 29 21,8

para reportes generados Bajo 20 15,0
Medio 17 12,8
Alto 25 18,8

Muy alto 42 31,6
Total 133 100,0
11.5.2. NUmero de datos exportados Muy bajo 39 29,3

para reportes ipresos Bajo 27 20,3
Medio 30 22,6
Alto 29 21,8

Muyalto 8 6,0
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacion del sistema desktop

De la Tabla 14, de las 133 observaciones, el 21,8% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo el nimero de datos exportados para reportes generados por el sistema
desktop. El 15% de las observaciones evidenciaron que es bajo el nimero de datos
exportados para reportes generados por el sistema desktop. EI 12,8% de las observaciones
evidenciaron que es medio el namero de datos exportados para reportes generados por el

sistema desktop. El 18,8% de las observaciones evidenciaron que es alto el nimero de
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datos exportados para reportes generados por el sistema desktop. El 31,6% de las
observaciones evidenciaron que es muy alto el nimero de datos exportados para reportes

generados por el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 29,3% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
el nimero de datos exportados para reportes impresos por el sistema desktop. El 20,3%
de las observaciones evidenciaron que es bajo el nimero de datos exportados para
reportes impresos por el sistema desktop. El 22,6% de las observaciones evidenciaron
que es medio el niamero de datos exportados para reportes impresos por el sistema
desktop. El 21,8% de las observaciones evidenciaron que es alto el nimero de datos
exportados para reportes impresos por el sistema desktop. EI 6% de las observaciones
evidenciaron que es muy alto el nUmero de datos exportados para reportes impresos por

el sistema desktop.

3.2.3.2.2. Resultados segun las sub-variables del sistema desktop

Tabla 15: Sub-variables del sistema desktop en una empresa distribuidora de gas,
Cajamarca
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Subvariables Escala N %
V1.1. Acceso Muy bajo 18 135
Bajo 6 45
Medio 11 8,3
Alto 32 241
Muy alto 66 49,6
Total 133 100,0
V1.2. Navegacion Muy bajo 8 6,0
Bajo 44 33,1
Medio 52 39,1
Alto 19 14,3
Muyalto 10 7,5
Total 133 100,0
V1.3. Ingreso de datos Muybajo 2 15
Bajo 17 12,8
Medio 49 36,8
Alto 44 33,1
Muy alto 21 15,8
Total 133 100,0
V1.4. Bisqueda de Muybajo 7 5,3
informacion Bajo 20 15,0
Medio 44 33,1
Alto 43 32,3
Muyalto 19 14,3
Total 133 100,0
V1.5. Exportacion de datos Muy bajo 17 12,8
Bajo 26 19,5
Medio 34 25,6
Alto 31 233
Muyalto 25 18,8
Total 133 100,0

Nota: Ficha de observacion del sistema desktop

De la Tabla 15, de las 133 observaciones, el 13,5% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo el acceso al sistema desktop. El 4,5% de las observaciones evidenciaron que
es bajo el acceso al sistema desktop. El 8,3% de las observaciones evidenciaron que es
medio el acceso al sistema desktop. El 24,1% de las observaciones evidenciaron que es

alto el acceso al sistema desktop. El 49,6% de las observaciones evidenciaron que es muy

alto el acceso al sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 6% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo la
navegacion en el sistema desktop. El 33,1% de las observaciones evidenciaron que es

bajo la navegacion en el sistema desktop. El 39,1% de las observaciones evidenciaron
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que es medio la navegacion en el sistema desktop. El 14,3% de las observaciones
evidenciaron que es alto la navegacién en el sistema desktop. ElI 7,5% de las

observaciones evidenciaron que es muy alto la navegacion en el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 1,5% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo el
ingreso de datos en el sistema desktop. El 12,8% de las observaciones evidenciaron que
es bajo el ingreso de datos en el sistema desktop. El 36,8% de las observaciones
evidenciaron que es medio el ingreso de datos en el sistema desktop. El 33,1% de las
observaciones evidenciaron que es alto el ingreso de datos en el sistema desktop. El
15,8% de las observaciones evidenciaron que es muy alto el ingreso de datos en el sistema

desktop.

De las 133 observaciones, el 5,3% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo la
busqueda de datos en el sistema desktop. El 15% de las observaciones evidenciaron que
es bajo la busqueda de datos en el sistema desktop. El 33,1% de las observaciones
evidenciaron que es medio la busqueda de datos en el sistema desktop. El 32,3% de las
observaciones evidenciaron que es alto la busqueda de datos en el sistema desktop. El
14,3% de las observaciones evidenciaron que es muy alto la busqueda de datos en el

sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 12,8% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
la exportacion de datos mediante el sistema desktop. ElI 19,5% de las observaciones
evidenciaron que es bajo la exportacion de datos mediante el sistema desktop. El 25,6%
de las observaciones evidenciaron que es medio la exportacion de datos mediante el
sistema desktop. El 23,3% de las observaciones evidenciaron que es alto la exportacion
de datos mediante el sistema desktop. El 18,8% de las observaciones evidenciaron que es

muy alto la exportacién de datos mediante el sistema desktop.

3.2.3.2.3. Resultados segun la variable sistema desktop

Tabla 16: Sistema desktop en una empresa distribuidora de gas, Cajamarca

Variable Escala N %

V1. Sistema Desktop Muy bajo 0 0,0
Bajo 6 45
Medio 39 293
Alto 70 52,6

Muy alto 18 13,5
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacion del sistema desktop
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De la Tabla 16 de las 133 observaciones, el 4,5% de las observaciones evidenciaron que
es bajo el sistema desktop en una empresa distribuidora de gas de Cajamarca. El 29,3%
de las observaciones evidenciaron que es medio el sistema desktop en una empresa
distribuidora de gas de Cajamarca. El 52,6% de las observaciones evidenciaron que es
alto el sistema desktop en una empresa distribuidora de gas de Cajamarca. El 13,5% de
las observaciones evidenciaron que es muy alto el sistema desktop en una empresa

distribuidora de gas de Cajamarca.

3.2.3.3. Gestidon de ventas con el sistema desktop
Para dicho analisis se usé los datos del Anexo 6, los cuales corresponden a la tabla de

datos de la gestion de ventas con el uso del Sistema Desktop.

3.2.3.3.1. Resultados segun indicadores de cada sub-variable de la gestion de ventas
con el sistema desktop

Tabla 17: Pedidos realizados de la gestion de ventas con el sistema desktop en una
empresa distribuidora de gas, Cajamarca

Indicadores Escala N %

12.1.1. Tipo de modalidad de Llamadas 69 51,9

pedido Directa 54 40,6
Email 10 75

Total 133 100,0
12.1.2. NUmero de productos Muy bajo 124 93,2

pedidos Bajo 2 15
Medio 0 0,0
Alto 3 23

Muyalto 4 3,0
Total 133 100,0
12.1.3. Tiempo de registro del Muy bajo 24 18,0

pedido Bajo 37 27,8
Medio 30 22,6
Alto 36 27,1

Muyalto 6 4,5
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacién de la gestion de ventas

De la Tabla 17 de las 133 observaciones, el 51,9% de las observaciones evidenciaron que
el tipo de modalidad de pedido es a través de Illamadas telefonicas. El 40,6% de las
observaciones evidenciaron que el tipo de modalidad de pedido fue de forma directa. Y
el 7,5% de las observaciones evidenciaron que el tipo de modalidad de pedido es por

correo electrénico o email.
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De las 133 observaciones, el 93,2% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
el nimero de productos pedidos, en la gestion de ventas con el sistema desktop. EI 1,5%
de las observaciones evidenciaron que es bajo el nimero de productos pedidos, en la
gestion de ventas con el sistema desktop. El 2,3% de las observaciones evidenciaron que
es alto el namero de productos pedidos, en la gestion de ventas con el sistema desktop. El
3% de las observaciones evidenciaron que es muy alto el nimero de productos pedidos,

en la gestion de ventas con el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 18% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo el
tiempo de registro de pedidos, en la gestion de ventas con el sistema desktop. El 27,8%
de las observaciones evidenciaron que es bajo el tiempo de registro de pedidos, en la
gestion de ventas con el sistema desktop. El 22,6% de las observaciones evidenciaron que
es medio el tiempo de registro de pedidos, en la gestion de ventas con el sistema desktop.
El 27,1% de las observaciones evidenciaron que es alto el tiempo de registro de pedidos,
en la gestion de ventas con el sistema desktop. El 4,5% de las observaciones evidenciaron
que es muy alto el tiempo de registro de pedidos, en la gestion de ventas con el sistema
desktop.

Tabla 18: Despachos realizados de la gestion de ventas con el sistema desktop en una
empresa distribuidora de gas, Cajamarca

Indicadores Escala N %

12.2.1. Cantidad de productos Muy bajo 27 20,3

disponibles Bajo 0 0,0
Medio 14 105
Alto 17 12,8

Muy alto 75 56,4
Total 133 100,0
12.2.2. Cantidad de descargas de Muy bajo 125 94,0

productos pedidos Bajo 2 15
Medio 2 15
Alto 1 0,8

Muyalto 3 2,3
Total 133 100,0
12.2.3. Cantidad de productos Muy bajo 125 94,0

pedidos para el reparto Bajo 2 15
Medio 2 15
Alto 1 08

Muyalto 3 2,3
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacién de la gestion de ventas
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De la Tabla 18 de las 133 observaciones, el 20,3% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo la cantidad de productos disponibles, en la gestion de ventas con el sistema
desktop. El 10,5% de las observaciones evidenciaron que es medio la cantidad de
productos disponibles, en la gestion de ventas con el sistema desktop. El 12,8% de las
observaciones evidenciaron que es alto la cantidad de productos disponibles, en la gestion
de ventas con el sistema desktop. El 56,4% de las observaciones evidenciaron que es muy

alto la cantidad de productos disponibles, en la gestion de ventas con el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 94% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo la
cantidad de descargas de productos pedidos, en la gestion de ventas con el sistema
desktop. El 1,5% de las observaciones evidenciaron que es bajo la cantidad de descargas
de productos pedidos, en la gestion de ventas con el sistema desktop. El 1,5% de las
observaciones evidenciaron que es medio la cantidad de descargas de productos pedidos,
en la gestion de ventas con el sistema desktop. EI 0,8% de las observaciones evidenciaron
que es alto la cantidad de descargas de productos pedidos, en la gestion de ventas con el
sistema desktop. El 2,3% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo la cantidad

de descargas de productos pedidos, en la gestion de ventas con el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 94% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo la
cantidad de productos pedidos para el reparto, en la gestion de ventas con el sistema
desktop. El 1,5% de las observaciones evidenciaron que es bajo la cantidad de productos
pedidos para el reparto, en la gestion de ventas con el sistema desktop. El 1,5% de las
observaciones evidenciaron que es medio la cantidad de productos pedidos para el
reparto, en la gestion de ventas con el sistema desktop. EI 0,8% de las observaciones
evidenciaron que es alto la cantidad de productos pedidos para el reparto, en la gestion de
ventas con el sistema desktop. El 2,3% de las observaciones evidenciaron que es muy alto
la cantidad de productos pedidos para el reparto, en la gestién de ventas con el sistema
desktop.

Tabla 19: Entrega de pedidos realizados de la gestion de ventas con el sistema desktop
en una empresa distribuidora de gas, Cajamarca
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Indicadores Escala N %

12.3.1. Cantidad de pedidos Muy bajo 125 94,0

entregados Bajo 2 15
Medio 2 15
Alto 1 8

Muyalto 3 2,3
Total 133 100,0
12.3.2. Tiempo de entrega de los Muy bajo 125 94,0

pedidos Bajo 0 00
Medio 0 0,
Alto 3 23

Muyalto 5 3,8
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacién de la gestion de ventas

De la Tabla 19 de las 133 observaciones, el 94% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo la cantidad de pedidos entregados, en la gestion de ventas con el sistema
desktop. El 1,5% de las observaciones evidenciaron que es bajo la cantidad de pedidos
entregados, en la gestion de ventas con el sistema desktop. El 1,5% de las observaciones
evidenciaron que es medio la cantidad de pedidos entregados, en la gestion de ventas con
el sistema desktop. EI 0,8% de las observaciones evidenciaron que es alto la cantidad de
pedidos entregados, en la gestion de ventas con el sistema desktop. El 2,3% de las
observaciones evidenciaron que es muy alto la cantidad de pedidos entregados, en la

gestion de ventas con el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 94% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo el
tiempo de entrega de los pedidos, en la gestion de ventas con el sistema desktop. El 2,3%
de las observaciones evidenciaron que es alto el tiempo de entrega de los pedidos, en la
gestion de ventas con el sistema desktop. El 3,8% de las observaciones evidenciaron que
es muy alto el tiempo de entrega de los pedidos, en la gestion de ventas con el sistema
desktop.

Tabla 20: Clientes de la gestion de ventas con el sistema desktop en una empresa
distribuidora de gas, Cajamarca
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Indicadores Escala N 9%
12.4.1. Porcentaje de fidelidad Muy bajo 65 48,9

hacia la marca Bajo 45 33,8
Medio 15 11,3
Alto 3 23

Muyalto 5 3,8
Total 133 100,0

12.4.2. NUmero de compras Muy bajo 110 82,7
concretadas Bajo 15 113
Medio 8 6,0
Alto 0 00

Muyalto 0 0,0
Total 133 100,0
12.4.3. Periocidad de compras Muy bajo 110 82,7

concretadas Bajo 18 135
Medio 5 38
Alto 0 00

Muyalto 0 0,0
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacién de la gestion de ventas

De la Tabla 20 de las 133 observaciones, el 48,9% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo el porcentaje de fidelidad hacia la marca, en la gestion de ventas con el
sistema desktop. El 33,8% de las observaciones evidenciaron que es bajo el porcentaje de
fidelidad hacia la marca, en la gestion de ventas con el sistema desktop. EI 11,3% de las
observaciones evidenciaron que es medio el porcentaje de fidelidad hacia la marca, en la
gestion de ventas con el sistema desktop. El 2,3% de las observaciones evidenciaron que
es alto el porcentaje de fidelidad hacia la marca, en la gestion de ventas con el sistema
desktop. El 3,8% de las observaciones evidenciaron que es muy alto el porcentaje de

fidelidad hacia la marca, en la gestion de ventas con el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 82,7% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
el nimero de compras concretadas, en la gestion de ventas con el sistema desktop. El
11,3% de las observaciones evidenciaron que es bajo el nimero de compras concretadas,
en la gestion de ventas con el sistema desktop. El 6% de las observaciones evidenciaron
que es medio el nimero de compras concretadas, en la gestion de ventas con el sistema

desktop.

De las 133 observaciones, el 82,7% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
la periodicidad de compras concretadas, en la gestion de ventas con el sistema desktop.

El 13,5% de las observaciones evidenciaron que es bajo la periodicidad de compras

48



concretadas, en la gestion de ventas con el sistema desktop. El 3,8% de las observaciones
evidenciaron que es medio la periodicidad de compras concretadas, en la gestion de
ventas con el sistema desktop.

Tabla 21: Ganancias de la gestion de ventas con el sistema desktop en una empresa
distribuidora de gas, Cajamarca

Indicadores Escala N %

12.5.1. Cantidad del costo del Muy bajo 126 94,7

producto Bajo 1 8
Medio 0 0,0
Alto 3 23

Muyalto 3 2,3
Total 133 100,0
12.5.2. Cantidad del costo de Muy bajo 27 20,3

mantenimiento del producto Bajo 0 0,0
Medio 14 105
Alto 17 12,8

Muy alto 75 56,4
Total 133 100,0
12.5.3. Cantidad del precio de Muy bajo 125 94,0

venta del producto Bajo 2 15
Medio 2 15
Alto 1 8

Muyalto 3 2,3
Total 133 100,0
12.5.4. Cantidad del margen de Muy bajo 23 17,3

ganancia del producto Bajo 27 20,3
Medio 16 12,0
Alto 24 18,0

Muy alto 43 32,3
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacion de la gestion de ventas

De la Tabla 21 de las 133 observaciones, el 94,7% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo la cantidad del costo del producto, en la gestion de ventas con el sistema
desktop. EI 0,8% de las observaciones evidenciaron que es bajo la cantidad del costo del
producto, en la gestion de ventas con el sistema desktop. El 2,3% de las observaciones
evidenciaron que es alto la cantidad del costo del producto, en la gestion de ventas con el
sistema desktop. El 2,3% de las observaciones evidenciaron que es muy alto la cantidad

del costo del producto, en la gestion de ventas con el sistema desktop.
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De las 133 observaciones, el 20,3% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
la cantidad del costo de mantenimiento del producto, en la gestién de ventas con el
sistema desktop. El 10,5% de las observaciones evidenciaron que es medio la cantidad
del costo de mantenimiento del producto, en la gestion de ventas con el sistema desktop.
El 12,8% de las observaciones evidenciaron que es alto la cantidad del costo de
mantenimiento del producto, en la gestidn de ventas con el sistema desktop. El 56,4% de
las observaciones evidenciaron que es muy alto la cantidad del costo de mantenimiento

del producto, en la gestion de ventas con el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 94% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo la
cantidad del precio de venta del producto, en la gestion de ventas con el sistema desktop.
El 1,5% de las observaciones evidenciaron que es bajo la cantidad del precio de venta del
producto, en la gestion de ventas con el sistema desktop. EIl 1,5% de las observaciones
evidenciaron que es medio la cantidad del precio de venta del producto, en la gestion de
ventas con el sistema desktop. EI 0,8% de las observaciones evidenciaron que es alto la
cantidad del precio de venta del producto, en la gestion de ventas con el sistema desktop.
El 2,3% de las observaciones evidenciaron que es muy alto la cantidad del precio de venta

del producto, en la gestion de ventas con el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 17,3% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
la cantidad del margen de ganancia del producto, en la gestion de ventas con el sistema
desktop. El 20,3% de las observaciones evidenciaron que es bajo la cantidad del margen
de ganancia del producto, en la gestion de ventas con el sistema desktop. El 12% de las
observaciones evidenciaron que es medio la cantidad del margen de ganancia del
producto, en la gestion de ventas con el sistema desktop. EI 18% de las observaciones
evidenciaron que es alto la cantidad del margen de ganancia del producto, en la gestion
de ventas con el sistema desktop. El 32,3% de las observaciones evidenciaron que es muy
alto la cantidad del margen de ganancia del producto, en la gestién de ventas con el

sistema desktop.

3.2.3.3.2. Resultados segun las sub-variables de la gestion de ventas con el sistema
desktop

Tabla 22: Sub-variables de la gestion de ventas con el sistema desktop en una empresa
distribuidora de gas, Cajamarca
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Subvariables Escala N %

V2.1. Pedidos Muy bajo 10 7,5
Bajo 97 72,9
Medio 21 15,8
Alto 5 38

Muyalto 0 0,0
Total 133 100,0

V2.2. Despacho Muy bajo 27 20,3
Bajo 26 19,5
Medio 76 57,1
Alto 1 08

Muyalto 3 2,3
Total 133 100,0
V2.3. Entrega de pedidos  Muy bajo 125 94,0

Bajo 0 0,0
Medio 0 0,
Alto 5 3,8

Muyalto 3 2,3
Total 133 100,0

V2.4. Clientes Muy bajo 65 48,9
Bajo 45 33,8
Medio 18 135
Alto 5 38

Muyalto 0 0,0
Total 133 100,0

V2.5. Ganancias Muybajo 0 0,0
Bajo 50 37,6
Medio 77 579
Alto 4 3,0

Muyalto 2 1,5
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacion de la gestion de ventas

De la Tabla 22 de las 133 observaciones, el 7,5% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo los pedidos, en la gestion de ventas con el sistema desktop. El 72,9% de las
observaciones evidenciaron que es bajo los pedidos, en la gestidn de ventas con el sistema
desktop. El 15,8% de las observaciones evidenciaron que es medio los pedidos, en la
gestion de ventas con el sistema desktop. El 3,8% de las observaciones evidenciaron que

es alto los pedidos, en la gestion de ventas con el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 20,3% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
los despachos, en la gestiébn de ventas con el sistema desktop. ElI 19,5% de las

observaciones evidenciaron que es bajo los despachos, en la gestion de ventas con el
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sistema desktop. EI 57,1% de las observaciones evidenciaron que es medio los despachos,
en la gestion de ventas con el sistema desktop. EI 0,8% de las observaciones evidenciaron
que es alto los despachos, en la gestion de ventas con el sistema desktop. El 2,3% de las
observaciones evidenciaron que es muy alto los despachos, en la gestién de ventas con el

sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 94% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo la
entrega de pedidos, en la gestion de ventas con el sistema desktop. El 3,8% de las
observaciones evidenciaron que es alto la entrega de pedidos, en la gestion de ventas con
el sistema desktop. El 2,3% de las observaciones evidenciaron que es muy alto la entrega

de pedidos, en la gestion de ventas con el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 48,9% de las observaciones evidenciaron que es muy bajo
los clientes, en la gestion de ventas con el sistema desktop. EI 33,8% de las observaciones
evidenciaron que es bajo los clientes, en la gestion de ventas con el sistema desktop. El
13,5% de las observaciones evidenciaron que es medio los clientes, en la gestion de ventas
con el sistema desktop. EI 3,8% de las observaciones evidenciaron que es alto los clientes,

en la gestion de ventas con el sistema desktop.

De las 133 observaciones, el 37,6% de las observaciones evidenciaron que son bajo las
ganancias, en la gestion de ventas con el sistema desktop. EI 57,9% de las observaciones
evidenciaron que es medio las ganancias, en la gestion de ventas con el sistema desktop.
El 3% de las observaciones evidenciaron que son alto las ganancias, en la gestion de
ventas con el sistema desktop. El 1,5% de las observaciones evidenciaron que son muy

alto las ganancias, en la gestion de ventas con el sistema desktop.

3.2.3.3.3. Resultados segun la variable gestion de ventas con el sistema desktop

Tabla 23: Gestidn de ventas con el sistema desktop en una empresa distribuidora de
gas, Cajamarca

Variable Escala N %

V2. Gestion de ventas Muybajo 0 0,0
Bajo 90 67,7
Medio 37 27,8
Alto 5 38

Muy alto 1 8
Total 133 100,0
Nota: Ficha de observacién de la gestion de ventas
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De la Tabla 23 de las 133 observaciones, el 67,7% de las observaciones evidenciaron que
es bajo la gestion de ventas con el sistema desktop. El 27,8% de las observaciones
evidenciaron que es medio la gestion de ventas con el sistema desktop. El 3,8% de las
observaciones evidenciaron que es alto la gestion de ventas con el sistema desktop. El
0,8% de las observaciones evidenciaron que es muy alto la gestién de ventas con el

sistema desktop.

3.2.3.4. Comparacion de la gestion de ventas sin y con el sistema desktop

La comparacion se realizé a nivel de variable.

Tabla 24: Comparacion de la gestion de ventas sin el sistema desktop y con el sistema
desktop en una empresa distribuidora de gas, Cajamarca

Sin el Sistema | Con el Sistema
Desktop Desktop
Variable Escala N % N %
V2. Gestion de ventas Muy bajo 1 0,8 0 0,0
Bajo 119 89,5 90 67,7
Medio 7 5,3 37 27,8
Alto 5 3,8 5 3,8
Muy alto 1 0,8 1 8
Total 133 100,0 133 100,0

Nota: Ficha de observacién de la gestion de ventas

De la Tabla 24 de las 133 observaciones, el 0.8% de las observaciones evidenciaron que
es muy bajo la gestion de ventas sin el sistema desktop, mientras que haciendo uso del
sistema desktop este valor es 0%. EIl 89,5% de las observaciones evidenciaron que es bajo
la gestion de ventas sin el sistema desktop, mientras que haciendo uso del sistema desktop
este valor es 67.7%. EIl 5.3% de las observaciones evidenciaron que es medio la gestion
de ventas sin el sistema desktop, mientras que haciendo uso del sistema desktop este valor
es 27,8%. EIl 3,8% de las observaciones evidenciaron que es alta la gestién de ventas en
ambos casos. El 0,8% de las observaciones evidenciaron que es muy alta la gestion de

ventas en ambos casos.

Fiabilidad del sistema desktop
Tabla 25: Fiabilidad del sistema desktop

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Alfa de Cronbach basada en N de
Cronbach elementos estandarizados elementos
0,750 0,751 13
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La tabla 25 muestra el nivel de fiabilidad del sistema desktop, a través del alfa de
Cronbach resultando ser 0.750, por lo que la fiabilidad del sistema es aceptada.

3.2.3.5. Demostracion de la hipdtesis

3.2.3.5.1. Formulacion de la hipétesis

Hipdtesis nula

Ho: La gestion de ventas usando el sistema desktop se ubica en un nivel bajo que la

gestion de ventas realizado con los medios actuales.
Hy:pul = u2
Hipotesis alternativa

Hi: La gestion de ventas usando el sistema desktop se ubica en un nivel entre medio y

alto que la gestion de ventas realizado con los medios actuales.

Hy:pl # p2
3.2.3.5.2. Nivel de significancia

El nivel de significancia serd de 5% 0=0.05

3.2.3.5.3. Eleccion del estadistico de prueba
El método estadistico para el presente trabajo fue la Prueba de T-Student para muestras

independientes.

Estadisticas de grupo

Variabl N Medi Desv. Desv. Error
ariable edia Desviacion promedio
| A 133 2,14 0,510 0,044
Escala
B 133 2,38 0,598 0,052
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Prueba de muestras independientes

Prueba de
Levene de pruebat para laigualdad de medias
igualdad de
. . . |95%de intervalo de
. _S'g' Diferencia Diferencia confianza de la
F Sig. t gl (bilateral de medias de Serror diferencia
) estandar - -
Inferior |Superior
Se
asumen 1 ,¢ 306(0,000(-3,421 264| 0,001 0,233 0,068| -0367| -0,009
varianzas
Escala iguales
No se
asumen 3,421|257,529| 0,001 -0,233 0,068 -0,367| -0,099
varianzas
iguales

3.2.3.5.4. Toma de decision
HO: La diferencia entre las medias es igual a 0 (Ho: pul = u2)

H1: La diferencia entre las medias es diferente de 0 (H1: pul # pu2)

Puesto que el valor computado -p < 0.001, es menor que el nivel de significacion o =

0.05, se debe rechazar la hipotesis nula Ho, y aceptar la hipotesis alternativa Hz; por lo

tanto, la gestion de ventas usando el sistema desktop se ubica en un nivel entre medio y

alto que la gestion de ventas realizado con los medios actuales.
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CAPITULO IV: ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS
Basado en los resultados que se ha obtenido, se acepta la hipotesis alternativa (H1); por
lo tanto, se observa que la gestion de las ventas a través del sistema desktop se encuentra

en un nivel medio alto en una empresa distribuidora de gas, Cajamarca.

Luego de analizar los datos y aceptar la hipotesis alternativa se demuestra que el
desarrollo del sistema desktop para la gestion de las ventas mejora de manera significativa
la manera en la que se logra gestionar la informacién de las ventas, pues se aprecia que la
gestion de las ventas sin hacer uso del sistema se encuentra en su mayoria en un nivel
bajo (89%), ademas de tener un 5,3% en nivel medio y un 3.8% en nivel alto; mientras
que la gestion de las ventas haciendo uso del sistema desktop se encuentran en un nivel
medio alto, teniendo 67,7% en nivel bajo, un 27,8% en nivel medio y un 3,8% en nivel

alto.
Como conclusiones especificas se tiene que:

1. Se describi6 la situacion actual de la empresa en cuanto a la gestion de las ventas,
conociendo a profundidad los medios que eran utilizados, asi como las principales

dimensiones que consideran importantes en cuanto a las ventas.

2. Se desarrollo el sistema desktop teniendo en cuenta las dimensiones del proceso de
ventas que se realiza en la empresa, con la finalidad de poder brindar un sistema
personalizado para las actividades de la empresa. El trabajo realizado tiene relacion con
lo que menciona Chuqui [12], donde se desarrolla un sistema de ventas teniendo en cuenta
los procesos actuales de la empresa, lo que lleva a la creacion e implementacion de un

sistema desarrollado con respecto a las actividades que se realizan en la empresa.

3. Se gestiono las ventas a través del sistema desktop, teniendo en cuenta que el sistema
desarrollado coincidié con las actividades que resultan importantes dentro de la
organizacion. El trabajo tiene relacion con lo que menciona Heredia [9], donde demuestra
el impacto de la implementacion de un sistema en las areas de las empresas, especialmente
en el area de ventas, donde se mostr6 un aumento del 33.3% en la cantidad de productos
vendidos, lo que aumenté en un 66% las ganancias, ademas de reducir en un 54% el
tiempo de emision de informes, influenciando indirectamente sobre los clientes y su

fidelizacion.
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4. Se comprueba que, la gestion de las ventas realizado con el sistema desktop se
encuentra en un nivel mas alto que la gestion realizada sin el sistema, lo que lleva a un
aumento en las ganancias, pasando de tener 43 ventas en un margen positivo (medio hasta
muy alto) a un total de 83 en un margen positivo; aumento en las ventas, el cual pasé de
tener 2 ventas muy altas a una cantidad de 4 ventas muy altas; y un aumento en los
clientes, pasando de tener 65 clientes mensuales a un total de 74 clientes mensuales. De
la misma manera Gonzales y Montafiez [11], lograron un aumento en las ventas, pasando
de 79 productos diarios a un total de 162, al haber implementado su sistema en la gestion
de ventas, asi mismo haciendo uso del sistema lograron un incremento en la generacion
de reportes mas exactos para la toma de decisiones. Asimismo, los resultados obtenidos
presentan una relacion con lo que menciona Torres [10], donde muestra el aumento de
ventas en un 9.66% generado al haber desarrollado su aplicativo dentro de la

organizacion.

Los resultados obtenidos presentan una relacion con lo que menciona Castro [13], donde
muestra un aumento en la fidelizacion de clientes, donde de muestra que el 95% esta de
acuerdo que el uso del sistema aumenta la fidelizacion de los clientes y un aumento

significativo en las ventas al haber implementado su sistema web de ventas en la empresa.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

Para el desarrollo del sistema desktop se logré poner en practica los conocimientos
obtenidos para el desarrollo de sistemas, desde la identificacion los puntos clave dentro
del proceso de venta que realiza la empresa hasta el posterior desarrollo del mismo,
asimismo se conocid la realidad de la organizacion para poder entregar un producto hecho
a medida; en cuanto al tiempo de desarrollo se hizo uso de la metodologia AgilUP, debido
que para la empresa era indispensable tener el sistema lo mas pronto posible, pudiendo
poner en practica los conocimientos de dicha metodologia, igualmente se presentaron
multiples opciones de desarrollo, de las cuales la més Optima resulté siendo la creacion
del sistema de escritorio debido a los inconvenientes presentados al intentar implementar
otras tecnologias, para lo cual se usd6 como entorno de desarrollo al programa Visual

Studio, esto debido a su interfaz amigable y de facil manipulacion.

En cuanto al desarrollo del sistema desktop para la gestion de ventas en una empresa
distribuidora de gas, Cajamarca — 2019, se logré demostrar que la gestion de las ventas
realizadas con el sistema desktop se encuentra en un nivel superior, aumentando la
cantidad de ventas realizadas, la fidelidad de los clientes y un aumento en las ganancias,

lo que permite alcanzar el objetivo de la investigacion.

De acuerdo al objetivo de describir la gestion de ventas realizada con los medios actuales
en una empresa distribuidora de gas, Cajamarca — 2019, se logré describir el proceso de
gestion de ventas que realiza la empresa a través de las fichas de observacién que sirvieron
para la recoleccion de datos, conociendo las dimensiones importantes que se consideran
al realizar una venta, ademas de conocer la importancia de la gestion correcta de las ventas

y su implicancia en la toma de decisiones y el futuro de la empresa.

Se identifico los principales puntos que resultan clave para la correcta gestion de las
ventas, pues se realizd de manera directa la observacion de la informacidn que resulta

importante para la empresa.

Respecto al desarrollo del sistema desktop, se realizo de acuerdo a las dimensiones clave
de la empresa, adicionalmente se realizaron los ajustes necesarios durante el desarrollo,
permitiendo asi desarrollar un sistema a medida para la empresa, logrando poder

almacenar y gestionar correctamente la informacion que se considera importante.
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Con el sistema desarrollado se procedié a su uso dentro de la empresa, almacenando la
informaciéon importante tanto para la empresa como para el presente trabajo de
investigacion, permitiendo describir la gestion de las ventas a través de las fichas de
observacién, pero en esta ocasion haciendo uso del sistema, logrando obtener la

informacién necesaria para el analisis.

Una vez finalizado el presente trabajo de investigacion, se puede concluir que se ha
cumplido con el objetivo propuesto. El producto final cumple con los requisitos que se
habian expuesto en un principio y es completamente funcional como se ha podido ver en

las fases de pruebas.
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5.2. RECOMENDACIONES

La presente investigacion desarrollada ha alcanzado o cubierto los objetivos propuestos
como solucién al tema de la gestion de ventas dentro de una empresa a través del uso de
un sistema como herramienta tecnoldgica, sin embargo, es necesario el poder realizar
recomendaciones para mejorar algin trabajo futuro para alcanzar los objetivos

planteados.

Se propone utilizar herramientas tecnoldgicas como herramienta de apoyo para la gestion
de ventas y tomas de decisiones.

La implementacién de sistemas dentro de las empresas, dependiendo de la complejidad
del sistema necesita de ciertos recursos tecnoldgicos para un éptimo funcionamiento, por
lo que se recomienda utilizar en dispositivos con recursos de hardware adecuado, del
mismo modo se recomienda ingresar correctamente los datos solicitados para tener la
informacion debidamente acertada y que el sistema funcione en dptimas condiciones,

verificando en todo momento que el sistema esta funcionando eficazmente.

Se recomienda implementar nuevos médulos al sistema desarrollado, es decir para no
solo gestionar una parte dela empresa que llegan a ser las ventas, sino también diversos
modulos que aborden otras areas de la empresa, permitiendo un control semi-

automatizado de los procesos de las organizaciones.

Se recomienda seguir mejorando el funcionamiento del sistema de gestion de ventas, ya

sea mediante nuevas versiones o actualizaciones.

Se recomienda considerar la posibilidad de actualizar el sistema, pasando de ser un
sistema de escritorio a un sistema web, también de hacer uso de una base de datos en la
nube, esto con la finalidad de poder aprovechar todas las bondades que este tipo de
sistemas ofrecen, pudiendo asi implementar y optimizar nuevos modulos; ademas de tener
un sistema mas compatible con diversos dispositivos, adicionalmente de poder llevar un

control en tiempo real del negocio desde cualquier parte.

El presente proyecto es solo para plataformas Windows, seria interesante que también se
desarrolle para plataformas de otros sistemas operativos, especialmente de Mac y
Android.

Desde un primer inicio, para el desarrollo del sistema de gestion de ventas se hizo la

eleccion de Visual Studio, esto ha supuesto una gran ventaja para el desarrollo del
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sistema, ya que contiene multiples médulos y librerias que se adaptan al desarrollo de
aplicaciones en Windows Yy esta contiene perfectamente integrado la posibilidad de crear
instaladores manteniendo la veracidad del sistema sin afectar su funcionamiento. Con lo
cual se recomienda usar, para ser el primer entorno de desarrollo de software a utilizar en

futuros proyectos que tengan la finalidad de ser implementados en plataforma Windows.

La aplicacion se centra concretamente en la empresa R&C Gas Distribuciones, el cual
debido a los inconvenientes que venian presentando se tomo en cuenta para el desarrollo
del sistema de gestion de ventas, tal y como se especifica en el alcance; con lo cual una
mejora que podriamos emprender seria el de extender el sistema a otras empresas que se
dedican a rubros de ventas de productos, donde las ventas representan el principal
objetivo del negocio.
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ANEXOS

ANEXO 1 ELABORACION DEL SISTEMA DESKTOP
Sistema Desktop

Con la informacidn obtenida mediante las entrevistas para la elaboracion del sistema se
tomaron en cuenta cinco variables, las mas relevantes para asignarle indicadores

representativos, estos datos se ven reflejados en la Tabla 26.

Tabla 26: Operacionalizacion de variables - Sistema Desktop

Variable Nombre

Independiente | Sub Variables Indicadores

2.1.1. Numero de accesos registrados

2.1. Acceso 2.1.2. Numero de perfiles permitidos
2.2.1. Tiempo de respuesta
2.2. -
Navegacion 2.2.2. Tiempo de carga de pantallas
2.2.3. Numero de interacciones
2.3.1. Numero de datos ingresados de los
usuarios
2.3.2. Numero de datos ingresados de los
2.3. Ingreso de l
. datos clientes -
Sistema 2.3.3. NUumero de datos ingresados de las ventas
Desktop 2.3.4. Numero de datos ingresados de los
productos

2.4.1. Tiempo de busqueda de informacién para
2.4. Busqueda | actualizaciones
de informacion | 2.4.2. Tiempo de busqueda de informacién para

reportes
95 2.5.1. NUmero de datos exportados para reportes
Exportacion de generado§
datos 2.5.2. NUmero de datos exportados para de

reportes impresos
Para recoger los datos sobre el sistema desktop, se utilizd 1 instrumento: entrevista. La

entrevista trat acerca de las caracteristicas que se necesitarian y las bondades que esta
llevaria para la empresa, principalmente para la finalidad de gestionar correctamente las
ventas, se realizaron estas entrevistas con preguntas que han permitido extraer mayor
informacion, este instrumento contiene preguntas con respecto a este sistema que se va a

desarrollar.

Gestion de ventas
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Con la informacién obtenida mediante las entrevistas se tomaron cinco variables, las mas
relevantes para asignarle indicadores representativos. Estos datos se pueden apreciar en
la Tabla 27.

Tabla 27: Operacionalizacion de variables - Gestion de Ventas

Variable Nombre

Independiente | Sub Variables Indicadores
2.1.1. Tipo de modalidad de pedido
2.1. Pedidos 2.1.2. Numero de productos pedidos

2.1.3. Tiempo de registro del pedido

2.2.1. Cantidad de productos disponibles
2.2.2. Cantidad de descargas de productos
2.2. Despacho pedidos

2.2.3. Cantidad de productos pedidos para el

reparto
2.3. Entrega de | 2.3.1. Cantidad de pedidos entregados
Gestion de | pedidos 2.3.2. Tiempo de entrega de los pedidos
Ventas 2.4.1. Porcentaje de fidelidad hacia la marca
2.4. Clientes 2.4.2. NUmero de compras concretadas

2.4.3. Periodicidad de compras concretadas
2.5.1. Cantidad del costo del producto
2.5.2. Cantidad del costo de mantenimiento del

producto

2.5. Ganancias | 2.5.3. Cantidad del precio de ventas del
producto
2.5.4. Cantidad del margen de ganancia del
producto

Para recoger los datos sobre la gestion de las ventas, se utilizaron 1 instrumento:
entrevistas. Las entrevistas se realizaron con preguntas que han permitido extraer mayor

informacion; este instrumento contiene preguntas acerca de esta gestion.
Para la elaboracion del Sistema

En base a la operacionalizacion de variables del Sistema Desktop y Gestion de Ventas,
asi como el tiempo de complejidad del mismo y el tiempo necesario para la elaboracion
se empez6 a elaborar un sistema adecuado a las necesidades del mismo, siguiendo la
metodologia Agil UP, para ir conociendo los involucrados, el sistema solucionador del

problemas, medidas y manifestaciones.
1. Fase de Inicio

Es la fase mas pequefia del proyecto, debe realizarse también en un periodo corto de

tiempo. El objetivo principal de esta fase es la de archivar el acuerdo de los interesados
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del proyecto en relacién a los objetivos del proyecto para obtener el financiamiento [52].
Las principales actividades de esta fase incluyen:

Definir el alcance del proyecto: Esto incluye la definicion, a un alto nivel, de qué es lo
que haré el sistema. Es igualmente importante también definir qué es lo que el sistema no

va a hacer.

Estimacion de costos y calendario: Se realizaran estimaciones generales, las cuales son
realizadas en fases posteriores. Lo mejor que se puede hacer es planificar para el corto

plazo y luego precisar a largo plazo lo mejor que se pueda.

Definicion de Riegos: La administracion del riego es importante en proyectos de AUP.
La lista de riegos es una compilacién en vivo que cambiarad en el tiempo cuando los
riesgos seran identificados, aminorados, evitados y exterminados.

Determinar la factibilidad del proyecto: El proyecto debe ser capaz de crearse, una vez

disefiado debe ser capaz de poder ejecutarlo, y debe tener un sentido economico para
hacer estos aspectos.

Preparar el entorno del proyecto: Se va a solicitar el personal que se necesitard,

obteniendo todo lo que se necesite para que le software funcione.

2. Fase de Elaboracion

El principal objetivo de esta fase es la de probar la arquitectura del sistema a desarrollar.
El punto es asegurar que se puede desarrollar un sistema que satisfaga los requisitos, y la
mejor manera de hacerlo que es la construccion del esqueleto del sistema, conocido como

"prototipo de la arquitectura” [52].
3. Fase de Construccion

El objetivo de esta fase consiste en desarrollar el sistema hasta el punto en que esta listo
para la pre-produccion de pruebas. En las etapas anteriores, la mayoria de los requisitos
han sido identificados y la arquitectura del sistema ha sido establecida. El énfasis es
priorizar y comprender los requerimientos, modelado que ataca una solucion y, a luego,
la codificacion y las pruebas del software [52]. Si es necesario, las primeras versiones del
sistema se desarrollan, ya sea interna o externamente, para obtener los comentarios de los

usuarios.

4. Fase de Transicion
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Esta fase se enfoca en liberar el sistema a produccion. Debe hacerse pruebas a lo largo de
esta fase, incluyendo las pruebas beta. Una buena afinacion del proyecto tiene lugar aqui,
incluyendo el trabajo adicional dirigido a los defectos significantes [52] (el usuario puede
escoger aceptar la existencia de algunos defectos conocidos en la version actual). En la
Fig. 12 se puede apreciar las fases e hitos de la AUP.

Inception Elaboration Construction Transition
o Define project o Identify architecture o Model, build, and o System testing
Scope o Validate test system o User testing
o Estimate cost and architecture o Develop supporting o System rework
schedule o Evolve project documentation o System deployment
o Define risks environment
o Determine project o Staff project team

feasibility
o Prepare project
environment

Lifecycle Objectives (LCO) Lifecycle Architecture (LCA) Initial Operating Capacity (10C) Product Release (PR)
o Scope concurrence o Vision stability o System stability o Business acceptance
o Initial requirements o Architecture stability o Prepared stakeholders o Operations acceptance
definition o Risk acceptance o Risk acceptance o Support acceptance
o Plan concurrence o Project feasibility o Costand estimate o Cost and estimate
o Risk acceptance o Project plan acceptance acceptance
o Process acceptance o Enterprise compliance o Project plan
o Project feasibility o Enterprise compliance
Q

Project plan Copyright 2005 Scott W, Ambler
Portfolio compliance

[}

Fig. 12: Fases e Hitos de la AUP

Fase de Inicio

Los objetivos principales de la fase de inicio son lograr la aprobacion de los interesados
con respecto a los objetivos del proyecto y obtener financiamiento. Las principales

actividades de esta fase incluyen:
Definir el alcance del proyecto

La aplicacion web para la gestion de mantenimiento sera un sistema disefiado en una
plataforma adaptable a todos los navegadores en los cuales sera usado, contara con una
interfaz amigable al usuario, serd de un facil entendimiento y uso, lo cual permitira a los
usuarios registrados poder interactuar con el sistema de forma dinamica, ya sea para

insertar, modificar, eliminar informacion que estos requieran.
Estimacion de costos y calendario

Todos los costos seran asumidos por la empresa, ya sea el costo de los diversos equipos

electrénicos hasta los costos de material de oficina.
Definicién de Riegos

Uno de los principales riesgos que presenta la elaboracion de la aplicacion son los cortes

de luz por horas, ya que no se podria ejecutar nada y en ese lapso de tiempo no se
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almacenaria dicha informacién en tiempo real, otro riesgo importante es la necesidad de
exportar informacion urgente que no se haya extraido previamente del sistema y que el
personal no se encuentre presente en las instalaciones, adicionalmente un riesgo potencial
seria el de no tener acceso a la aplicacion por parte de los técnicos, cuando los
supervisores no este, como se indico en el caso de los cortes de luz, no se almacenaria

informacion en tiempo real.
Determinar la factibilidad del proyecto

La presente aplicacion lograra ser capaz de ser creada para el uso dentro de la empresa y
cumplir sus expectativas, sera capaz de ser ejecutada en todos los dispositivos con los que
se esta conectado en la red, primero realizando pruebas de escritorio para analizar posibles
errores en la programacion y funcionalidades para luego finalmente ser presentada y

ejecutada en las instalaciones para su respectivo uso.
Preparar el entorno del proyecto

Se necesitara el uso de una computadora ya sea de mesa o portatil para poder hacer la
programacion respectiva de la aplicacion, una conexion a internet para poder realizar

cualquier consulta que sea necesaria.
Especificacion de requerimientos

Para brindar un software hecho a medida se recogieron los requerimientos funcionales y
no funcionales para el desarrollo del software, estos datos se pueden ver en la Tabla 28 y

Tabla 29 respectivamente.

Tabla 28: Requerimientos Funcionales del Sistema Desktop

ID REQUERIMIENTOS FUNCIONALES Prioridad

El sistema permitird iniciar sesion mediante un usuario Yy
RF1 1
contrasefia a los administradores con acceso a todos los médulos.

RF2 | El sistema permitira crear nuevos productos que seran vendidos. 2

RE3 El sistema permitira modificar productos que hayan sido 3
ingresadas previamente.

RE4 El sistema mostrara el stock de cada producto de acuerdo a la A
categoria que pertenece.
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El sistema permitira diferenciar los productos ingresados mediante

RF5 _ ) 5
un alias que represente cada categoria.

RE6 El sistema permitira modificar los datos de los productos 6
ingresados anteriormente.

RE7 El sistema permitira crear usuarios desde la vista de administrador .
para poder acceder al mismo.

RF8 El sistema permitird listar los usuarios creados desde la vista o
administrador, mostrado ademas su estado dentro del sistema.

REQ El sistema permitira actualizar la informacion de los usuarios, 9
desde la vista administrador, creados para acceder al mismo.
El sistema permitira mostrar la informacion del tiempo de carga

RF10 10
de cada pantalla.

RF11 El sistema permitira mostrar el tiempo de respuesta de cada una de 1
las acciones solicitadas.

RE12 El sistema permitira mostrar el nimero de interacciones que cada 1
usuario ha realizado dentro del sistema.
RF13 | El sistema permitira ingresar nuevos clientes 13
RF14 | El sistema permitira listar los clientes ingresados anteriormente. 14
El sistema permitira modificar la informacion de los clientes
RF15 | ) 15
ingresados anteriormente.
El sistema permitird crear nuevas ventas, asi como guardar en

RF16 | ) B _ 16
tiempo real la informacion necesaria en cada una de ellas.

RF17 | El sistema permitira mostrar las ventas creadas anteriormente. 17
El sistema permitird modificar la informacion de las ventas

RF18 ) 18
creadas anteriormente.

RF19 El sistema permitira exportar en formato Excel la informacion de 19
las ventas que se han realizado.
El sistema permitira mostrar un resumen de la informacion de los

RF20 | ) 20
clientes hacia la empresa.
El sistema permitira llevar un control en tiempo real de las

RF21 ) _ 21
ganancias de las ventas hacia la empresa.
La aplicacion permitira usar sesiones para controlar el tiempo de

RF22 22

cada usuario en la aplicacién
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Tabla 29: Requerimientos No Funcionales del Sistema Desktop

ID REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES Prioridad
RNF1 | La aplicacién podra ser utilizado en los sistemas operativos ’3
Windows y Linux.
RNF2 | La aplicacion debe poder utilizarse sin necesidad de instalar y
ningun software adicional.
RNF3 | Toda funcionalidad del sistema debe responder al usuario en -
menos de 5 segundos
RNF4 | El sistema debe ser capaz de operar de manera adecuada con
hasta 10 usuarios con sesiones concurrentes. 20
RNF5 | Los datos que han sido modificados en la(s) base(s) de datos
deben ser actualizados para todos los usuarios que acceden en 27
menos de 2 segundos.
RNF6 | Los permisos de acceso al sistema podran ser cambiados -
solamente por el administrador del sistema.
RNF7 | Todos los sistemas deben respaldarse cada 24 horas. Los
respaldos deben ser almacenados en una localidad segura
ubicada en un espacio de almacenamiento distinto al que reside 2
el sistema.
RNF8 | El tiempo de aprendizaje del sistema por parte de un usuario no
debera ser mayor a 3 horas. %
RNF9 | El sistema debe proporcionar mensajes de error que sean
claramente informativos y orientados a usuario final. -
RNF10 | El sistema debe poseer un disefio “Responsive” a fin de
garantizar la adecuada visualizacion en las multiples 32
computadoras de la institucion.
RNF11 | El sistema debe poseer interfaces graficas bien formadas. 33
RNF12 | El sistema debe tener una disponibilidad del 99,99% de las veces
en que un usuario intente accederlo. 4
RNF13 | El tiempo para iniciar o reiniciar el sistema no podra ser mayor
a 5 minutos. %
RNF14 | La tasa de tiempos de falla del sistema no podra ser mayor al 36

0,5% del tiempo de operacion total.
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RNF15 | ElI promedio de duracion de fallas no podra ser mayor a 15

minutos.

37

RNF16 | La probabilidad de falla del Sistema no podra ser mayor a 0,05.

38

Las actividades que se realizan en la fase de inicio se clasifican por disciplinas

(iteraciones), las cuales son 7 (Modelado, Implementacion, Pruebas, Despliegue,

Configuracién, Gestion y Entorno), las actividades que se desarrollan son las siguientes:

Modelado:

La metodologia de AUP indica que toda documentacion debe de realizarse en alto nivel

[53], esto es para cumplir con el principio de las metodologias agiles.
Modelo de Casos de Uso

Identificacion de casos de uso

Las actividades que lleva acabo R&C Gas Distribuciones en el proceso de venta de

productos son los siguientes:

 Ingreso de pedidos

e Registro de pedidos

o Actualizacion de stock

e Modalidad del pedido

e Despacho del pedido

e Entrega de pedidos

e Tiempo de entrega

e Registro de clientes

o Fidelidad hacia la marca por parte de los clientes
o Periodicidad de compras de los clientes concurrentes
e Control de tiempos de cada reparto

« Control de ventas.

o Reportes diarios de ventas realizadas

Priorizar casos de uso
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Debido a la amplia lista de casos de uso se debe priorizar realizando una eleccion de los
casos méas importantes para el sistema y los no seleccionados no se eliminaran si no que

formaran parte internamente, a continuacién, priorizaremos los casos de uso siguientes:

 Ingreso de pedidos

e Registro de pedidos

o Despacho del producto

« Entrega del pedido

e Numero de compras de cada cliente
o Control de tiempos de cada reparto
o Control de ventas.

e Reportes diarios de ventas realizadas

Casos de Uso del Sistema

e CUL1: Iniciar sesion.

e CU2: Gestionar usuarios.
e CU3: Gestionar clientes.

e CU4: Gestionar ventas.

e CU5: Gestionar productos.
e CUG: Gestionar pedidos.

e CUT7: Gestionar ganancias.

e CUB8: Gestionar tiempos.

La Fig. 13 muestra el diagrama de casos de uso para la elaboracion del software, asi como

las relaciones que deben de existir para el correcto funcionamiento del mismo.
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Iniciar Sesion

. Usuario
<~ “includes 5
b > g Registrar Venta
«includes
Gestionar ventas
«includes «i »
! "'ndl'dfi'ndude‘, Gestionar pedidos
«includes
Gestionar clientes < .
Administrador «include» Gestionar ganancias
,,,,,, «include» -~
Gestionar usuarios ;
«include» Gestionar Tiempos

Gestionar productos
Fig. 13: Diagrama de Casos de Uso
Matriz de trazabilidad de Requerimientos

De acuerdo a los casos de uso y a los requerimientos funcionales establecidos se procede
a realizar la matriz, mostrando dicha informacion en la Tabla 30, donde se puede observar

la importancia de cada requerimiento con respecto a cada caso de uso establecido:

Tabla 30: Matriz de Trazabilidad

CASOS DE USO
CU1|CU2|CU3|CU4 | CU5|CUG | CUT | CUS8
RF1 X
RF2
RF3
RF4
RF5
RF6
RF7 X
RF8
RF9 X
RF10

REQUERIMIENTOS

X[ X| X| X| X

X

X| X| X| X| X| X| X| X| X| X
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RF11
RF12
RF13 X
RF14
RF15 X
RF16
RF17
RF18
RF19
RF20 X
RF21 X
RF22 X

X

X[ X| X| X
X| X| X| X

X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X

Modelo de la Arquitectura

Para la arquitectura de este sistema, tal como se pude ver en la Fig. 14, se basa en la

arquitectura de 3 capas:
Capa de presentacion

- Recoge la informacidn del usuario y la envia al servidor (cliente)
- Manda informacion a la capa de proceso para su procesado

- Recibe los resultados de la capa de proceso

- Generan la presentacion

- Visualizan la presentacién al usuario (cliente)
Capa de proceso

- Recibe la entrada de datos de la capa de presentacion
- Interactua con la capa de datos para realizar operaciones

- Manda los resultados procesados a la capa de presentacion
Capa de datos

- Almacena los datos

- Recupera datos
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- Mantiene los datos

- Mantiene segura la integridad de los datos

CAPADE | CAPA DE PROCESO [CAPA DE DATOS
PRESENTACION

Flujo del
negocio

Interfaz de Compe 1 Base de
usuario del negocio datos

Entidades del
negocio

Fig. 14: Arquitectura del sistema desktop

Tecnologias a usar en el desarrollo del sistema

Se propuso realizar la aplicacion usando diferentes lenguajes que no generen problemas
o conflictos, ya que en las instalaciones de la empresa se cuenta con un solo sistema
operativo (Windows), el cual esta disponible en diversas versiones, desde Windows 7

hasta Windows 10 y resulta beneficioso para todos.

Frente a estas situaciones se acordd realizar el sistema usando lo siguiente:
e Por lado del cliente:

Se hizo uso del programa Visual Studio 2017, para hacer el disefio de las interfaces y
también para la organizacion de la informacidn al momento de presentarla al cliente, asi

mismo para mejorar la navegacion dentro del sistema.
e Porel lado del servidor:

El uso del lenguaje C#, ya que tiene la capacidad de adaptacion a cualquier sistema
operativo, otro uso que se le dard a C# es el de poder gestionar la informacion y poder

hacer conexidn con la base de datos con las que se va a trabajar.

Se us6 MYSQL para la creacion de la base de datos y las tablas, que se usaron para el
sistema y también porque es un gestor de base de datos bastante cdémodo y que puede

almacenar gran cantidad de informacion.
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Iteracion 1
Implementacion

Prototipos de la interfaz de usuario

La Fig. 15, Fig. 16 y Fig. 17, muestran algunos de los prototipos planeados para el

software, los cuales sirvieron de guia para la elaboracion del Sistema Desktop.

LEX

Usuario

Contrasefia

INGRESAR

Fig. 15: Prototipo - Iniciar Sesion

LUoX

Pedidos Ventas Productos Usuarios Clientes Reportes Salir

LOGO

Fig. 16: Prototipo - Ventana Principal
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Pedidos Ventas Productos Usuarios Clientes Reportes Salir

Nuevo Producto Stock

Nombre Producto l vi| Nombre Producto Cantidad Precio Venta

Cantidad
Precio Compra

Precio Venta
Crear Producto )

Editar Producto Nuevo Stock
Nombre Producto | ] ‘ Nombre Producto —]
Cantidad C—1 Cantidad —
Precio Compra [ PrecioCompra [ |

Precio Venta | gy ————— Precio Venta |
R (' Guardar Cambios Guardar Stock
ey )

Fig. 17: Prototipo - Gestionar Productos

Modelado de Casos de Uso
- Caso de Uso: Iniciar Sesion

El iniciar sesion describe como un usuario ingresa al sistema Desktop, previamente
accede a la pagina de ingreso del sistema, ingresa su usuario y contrasefia, si los datos son
correctos ingresa al sistema, si no despliega un mensaje de error y/o advertencia; tal como

se puede apreciar en la Tabla 31.

Tabla 31: Tabla de Caso de Uso — Iniciar Sesion

CASO DE USO: INICIAR SESION

Actor: Personal (Usuario), Personal (Administrador del Sistema)
Descripcion: Este caso de uso muestra como un usuario ingresa al sistema
Proposito Permite el acceso al sistema solo a personas autorizadas

El encargado debe estar registrado como usuario activo.

Prerrequisito: Exista el visto bueno por parte de gerencia y asignar la nueva
sesion.
Eventos del Actor Eventos del Sistema

1. El usuario ingresa su .
g 1. En caso el usuario y/o la

. usuario y contrasefia para el ~ .
Flujo de contrasefia sean incorrectos se
. ] uso del sistema. , .
Diagrama: mostrara un mensaje de error.

2. El sistema verifica que . .
2. En caso el usuario exista, pero

exista el usuario y que la ~ .
la contrasefia sea incorrecta se
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contrasefia concuerde con la | indicard esto mediante un
asignada. mensaje.

3. Se verifica el estado del | 3. Si el estado es diferente de
usuario. “Activo” se le negard el ingreso y
se le mostrard un mensaje de

error.

o Elusuario es reconocido por el sistema previa validacion mediante
Postcondicion: o )
codigos de seguridad.

Tal como se pueden apreciar, tanto la Fig. 18, Fig. 19 y Fig. 20 muestran diversos

diagramas que son de interés en la metodologia AUP.

=
Ty
Cpindpal
Administrador **:7*
AL | @
" PersonaController Persona
_Login
Usuario

Fig. 18: Diagrama de Clase - Iniciar Sesion

| Administrador |  Usuario |  Login |  Principal | PersonaController |  Persona |

T

1. Clic en Ir!gresar J,—

1

[———

1.1. Enviar Usue:tio y Contrasefia

1.1.1. Validar
Campos

1.1.3. Mostrar
Principal si es
acceso e n————

| F autorizado

L, i
N y = e
1.1.4. Mostrar mensaje de error si
no es accest? autorizado

i v e v O o W 0 W et

—

Fig. 19: Diagrama de Secuencia - Iniciar Sesion
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INICIO

v

Ingresar Usuario y
Contrasefia

1

I
Clic en Ingresar

Fig. 20: Diagrama de Actividades - Iniciar Sesion

- Caso de Uso: Gestionar Productos

Sabiendo que cada venta posee al menos un producto se procedié a crear estos productos

y asi poder asignar a cada venta el producto que posee.

Tal como se muestra en la Tabla 32, se realiz6 la tarea de gestionar los productos que van

a existir en el sistema.

Tabla 32: Tabla de Caso de Uso - Gestionar Productos

CASO DE USO: GESTIONAR PRODUCTOS

Actor: Personal (Administrador del Sistema)
o Este caso de uso muestra el modo de crear, listar, modificar,
Descripcion: o
eliminar los productos.
Proposito Permite gestionar los productos que estaran en alguna compra.

El usuario (con el rol administrador), debe contar con el estado

Prerrequisito: )
Activo.
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Eventos del Actor Eventos del Sistema

1. El administrador selecciona .
1. En caso de cancelar el registro

nuevo producto, llena el .
de un nuevo producto, el sistema

formulario de creacion de .
muestra el listado de los ya

producto. ingresados.

2. El administrador selecciona . .
2. El sistema validara Ila

un producto del listado de los : :
existencia del nuevo producto

a ingresados previamente en , ,
ya Ing P creado, de ser asi, mostrara un

el sistema, selecciona la . .,
mensaje de error y no permitira

opcion modificar, modifica
P crear el nuevo producto.

los campos 'y finalmente 3. El sistema guardara todos los
guarda los cambios realizados
Flujo de | del producto.

Diagrama: 3. El administrador selecciona

cambios que se realicen en cada
uno de los productos.

4. EIl sistema mostrard mensaje

uno de los productos de la lista . -
de confirmaciéon al momento de

de los que ya estan ingresados, -
eliminar un producto, para

luego selecciona eliminar y
asegurarse que no fue un error el

confirma si se desea eliminar _
querer eliminar un producto, de

el tipo respectivo.

4. El administrador da doble

ser correcto modificara el estado

del mismo a Inactivo.

clic sobre el producto del 5. El sistema mostrara los datos

listado de clientes ya | 4o 105 yroductos que han sido

ingresados osteriormente )
g y P correctamente ingresados

puede ver los detalles del . .
previamente mediante el

mismo. )
formulario lleno.

o El usuario con el rol administrador tiene control total sobre todos
Postcondicién: o )
los productos que van a existir en el sistema.

Tal como se puede apreciar en la Fig. 21, Fig. 22, Fig. 23 y Fig. 24 se procedio al a
creacién de los diagramas necesarios segun la metodologia AUP, esto con la finalidad de

una mejor compresién del caso de uso presentado.
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" Gestionar Productos \
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¥ ProductosController
Administrador ; / D) ittt bl e 1
\/ S

Detalle Productos

Producto

Fig. 21: Diagrama de Clase - Gestionar Productos
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1.Clicen B
Nuevo Producto
“

1.1. Mostrar
formulario vacio

1.2. Clic en Guardar

[

1.2.1. Enviar datos!del producto <]
1
1.2.1.1. Validar campos
1.2.1.2. Mostrar menséje de error si existen
e campos ldcorrectos
1.2.1.3. Registrar datos
1.2.1.5. Ocultar formulario y mostrar mensaje 1.21.4.
s de registro exitoso e R e ———

[N T
H
1
1
L H
' ;
2. Seleccionar producto - !
! de la lista '
H i
i i
1 2.1. Clic en Modificar 22 !

—_— 2.1.1. Solicitar datds del producto L

{1

2.1.1.1. Obtener datos __

2.1.1.3. Mostrar formulario lleno

[AY

2.2. Clic en Guardar |
>

2.2.1. Enviar datos del producto

T

2.2.1.1. Validar campos

}.2.1.1.1. Enviar mensaje He error si son incorrectos
& i 2.2.1.1.2. Actualizar dat

2.2.1.1.4. Ocultar formujario y mostrar je de

b, actualizdcion exitoso |

I !
3. Seleccionar L
producto de la lista 1
—(;J.

3.1. Seleccionar

3.1.1. Mostrar
mensaje de
3.4.1.1. Clicen confirmacion
Aceptar o cancelar
3.1.1.1.1. Enviar confirmacion si se acepta - 3.1.1.1.1.1. Cambiar
{:‘ estado a inactivo
1
i
i = e 5 311112 ]
3.1.1.1.1.3. Mostrar mensaje de eliminacion exitoso | «f—— e e
Kl
= ™
4. Doble clic en el ~

4.1. Abrir detalle del !

4.2. Solicitar datis Lel producto

H
1
1
1
1
1
1
i
1
i
4.2.1. Obtener datos
>
R 4.2.2.
4.2.3. Mostrar e o e e
datos en pantalla

Fig. 22: Diagrama de Secuencia - Gestionar Productos
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INICIO

5

Seleccionar producto
de la lista

Dobile clic sobre un
producto de la lista

Abrir detalle del
producto

Mostrar detalles del
producto

\V
Clic en Nuevo Producto
\/

Visualizar formulario 3 A
( RS ) ( Clic en Modificar )

V
Y
[

Vi
Clic en Anular
\V4

Sl

Visualizar formulario
lleno

NO

l4

wQula/
AV
" Denegar 5
Modrﬁcarcampos] ( confifmacién ] E\ﬁrmarconﬂrmamorﬂ

J7 —Dl\ﬁ Vé—

—{ Clic en Guardar ) ( Clic en Cancelar }7 é

FIN

Fig. 23: Diagrama de Actividades - Gestionar Productos

Diagrama de clases

usuario Rol

nombre_usuario > <JnombreRol(} [
confrasefia -
obtenerDatos() |
gxpartarDaros()

- producto | prodPrecio
nombre - |
cantidad prec!DE il
stock precioEspecia
estado wvalidar() |

- - [ visualizarPrec()
:’g"g?;;gg'é(\l registrarProdFrec)
vis?ualizarF'm&(‘u modificarProdPrec()
au:tualllzarF'rodE‘- visualizarFProdPreci)

Fig. 24: Diagrama de clases para el proceso de Iniciar sesion y Gestiona productos

Pruebas

Consiste en hacer pruebas de los casos que se han desarrollado hasta el momento, siendo
estos INICIAR SESION y GESTION DE PRODUCTOS, para poder encontrar errores
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en la ejecucién de la aplicacion y poder corregirlos, tales casos se pueden apreciar en la

Tabla 33 y Tabla 34 respectivamente.

Tabla 33: Caso de Prueba 01

Prueba N°: 1 Caso de Uso: Iniciar Sesion
Objetivo Probar el funcionamiento del caso de uso “Iniciar Sesion”.
Descripcion de la prueba
Paso | Accion Resultado Esperado Resultado Obtenido | Error
1 | Ingresar Si el usuario tiene digitos | Conforme a lo | No
nombre de | numéricos, debe de mostrar | esperado
usuario Yy | mensaje de error
contrasefia, | Si el wusuario o la| Conforme a lo | No
luego  dar | contrasefia son incorrectos | esperado
clic en el|entonces mostrar mensaje
botdn de error informando que se
“Ingresar” | han ingresado mal los datos
Si el usuario y contrasefia | Conforme a lo | No
son correctos, entonces | esperado.
redirigir a la pagina
Principal mostrando la
pantalla con el logo de la
empresa y los botones de
acceso rapido para las
acciones.
2 | Ingresar con | Si se ingresa con un valor | Conforme a lo | No
uno de los | faltante mostrar mensaje de | esperado
datos error informando que se
(nombre de | han ingresado mal los datos
usuario 0
contrasefia)
vacio

Prueba del caso de uso: Iniciar sesidn

En este caso realizamos pruebas para iniciar sesion dentro del sistema
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- Descripcién del caso: El usuario inicia sesion para ingresar al sistema, el sistema
muestra una ventana dependiendo del rol asignado a cada uno de los usuarios, teniendo

acceso a distintos médulos dependiendo del rol.
- Datos de entrada: usuario y contrasefia

Como se observa en la Fig. 25 se muestra la ventana de inicio de sesion para poder

ingresar al sistema.

g LOGIN X

USUARIO

CONTRASENA

INGRESAR

Fig. 25: Ventana de inicio de sesion

Como se observa en la Fig. 26 al momento de ingresar un dato existente, el sistema
muestra un mensaje de confirmacion indicando que se tiene acceso al sistema. En la Fig.
27 se muestra la ventana principal de acuerdo al rol de administrador y en la Fig. 28 se

muestra la ventana principal de acuerdo al rol de usuario.

BIENVENIDO AL SISTEMA DE MASGAS

CONTRASENA
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Fig. 26: Ventana de confirmacion de acceso al sistema

mas

Fig. 27: Ventana principal de acuerdo al rol administrador

JENTE  SALR

mas

Fig. 28: Ventana principal de acuerdo al rol usuario

Posteriormente se procede a realizar las pruebas para el caso de uso: Gestionar productos,
con la finalidad de corroborar el correcto funcionamiento del sistema y la correccion de
errores que se puedan encontrar.

Tabla 34: Caso de Prueba 02

Prueba N°: | 2 Caso de Uso: Gestionar productos

Objetivo Probar el funcionamiento del caso de uso “Gestionar Productos”.

Descripcion de la prueba

Paso | Accion Resultado Esperado | Resultado Error
Obtenido
1 Dar clic en | Mostrar formulario | Conforme a lo | No
nuevo vacio esperado
producto
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Dar clic en | Mostrar en una lista | Conforme a lo | No
Listar todos los productos | esperado
productos que han sido
ingresados
Clic en | Mostrar el formulario | Conforme a lo | No
Modificar lleno del producto | esperado
producto seleccionado  para
poder modificarlo
Clic en el | Mostrar un mensaje | Conforme a lo| No
bot6n de confirmacion, si | esperado
“Eliminar” se acepta cambiar
estado a “Inactivo”
Clic en el | Siuno delos campos | Conforme a lo| No
botdn es vacio mostrar | esperado
“Guardar” mensaje de
advertencia que hay
campos vacios
Si se ingresan los | Conforme a o | No
mismos datos de un | esperado
producto anterior
mostrar un mensaje
de error indicando
que los datos ya
existen
Si uno de los campos | Conforme a lo | No

no cumple la regla de
tipo de dato mostrar

un mensaje de error

indicando que el
campo no
corresponde al
solicitado

esperado

91




Si todo esta correcto | Conforme a lo | No
mostrar una alerta | esperado
indicando que se han
guardado

correctamente  los

datos del producto

6 Clic en boton | Sise cambia unvalor | Conforme a lo | No
“Cancelar” del producto, mostrar | esperado
la pagina anterior con
el formulario lleno
con los valores

anteriores

Si no se cambia| Conforme a lo | No
ningin  dato  del | esperado
formulario regresar a
la pagina anterior con

los valores anteriores

Prueba del caso de uso: Gestionar productos

En este caso realizamos pruebas para gestionar los productos con los que se va a utilizar

al momento de hacer uso del sistema.

- Descripcion del caso: El usuario con rol administrador inicia sesion en el sistema, el
sistema permite realizar un CRUD (Create, Read, Update, Delete) de los productos para

el negocio.
- Datos de entrada: nombre, precio, cantidad, precio especial.

Como se observa en la Fig. 29, se muestra la ventana de confirmacién al momento de
crear un nuevo producto, asimismo la Fig. 30 muestra el listado de productos ingresados

en el sistema.
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B2 PRODUCTD

INSERTAR NUEVO PRECIOS ESPECIALES
Nombre: [Prod Prueb 01 Producto: Balon 10K ~]
e N ouare | = %
recio
PRODUCTO
oot [ ] e
ACTUALIZAR | INGRESAR PRECIO ESPECIAL |
Producto: [Balon 250K v e ——
Nombre: [Balon 250K | et
_ ACTUALIZAR * [Balon 15K ]
S .
b Cantidad: | |
S — —
Estado: Inactivo @ Producto insertado con éxito
PRODUCTOS ACTIVOS p—
Mombre Cartidad P
» 73 12 7 '
Balon 45K 60

Fig. 29: Prueba creacién de nuevo producto

&t PRODUCTO x
INSERTAR NUEVD PRECIOS ESPECIALES
MNombre: | Producto: |Ba\on 10K v|
i R E— RoDUCTO | o [
N recio
PRODUCTO
e N
ACTUALIZAR | INGRESAR PRECIO ESPECIAL |
Producto: [Balon 10K v INGRESO STOCK
MNombre: | | X
ACTUALIZAR e [Bsbn s |
N |
PRODUCTO Cantdad: | |
esotpa [ |
Estado: Inactiva ‘Cambiar Estado
MNombre Stock
PRODUCTOS ACTIVOS
Nombre Cantidad Precic i Balon 45K 7
N p— 2 P Prod Prueb 01 |20
Balon 45K 174 70 60
Prod Pueb 01 |20 15 0

Fig. 30: Listado de productos activos en el sistema

Ahora se procede a la modificacion de un producto, cambiandole el nombre y colocandole

un precio especial, como se observa en la Fig. 31 se aprecia la confirmacion de
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actualizacion correcta de los datos del producto, asimismo en la Fig. 32 se observa el

nuevo listado de los productos con la informacion actualizada.

B2 PRODUCTD
INSERTAR NUEVD PRECIOS ESPECIALES
Nombre: | Producto: |Ba|on 10K v|
N — Do | e ®
N recio;
PRODUCTO

S S —
ACTUALIZAR | INGRESAR PRECIO ESPECIAL |
Producto: [Prod Prueb 01 v INGRESO STOCK
Nombre: [Product Prub 01 S

ACTUALIZAR * [Ben 15K ~]
Pec |

3 [antidad: | |

P B

Stock
773
174

Nombre

Balon 45K

Estado: Activo @ Producto modificado correctamente
FRODUCTOS ACTIVOS

Nombre Cantidad :
3 EMWG a2 7 i

Balon 45K 174 70 60

Prod Prueb 01 20 15 0

Prod Prueb 01 20

Fig. 31: Actualizacion de informacién del producto

g5l PRODUCTO
INSERTAR NUEVO PRECIOS ESPECIALES
Nombre: || Producto |Balon 10K v|
N s HE %
- Tecio:
PRODUCTO
A S —
ACTUALIZAR | INGRESAR PRECIO ESPECIAL |
Producto: [Product Prueb 01 ] e
Nombre: [Product Prueb 01
ACTUALIZAR =~ "™ [Babn 15 v]
Fec
PRODUCTO Cantidad | |
-
Estado: Activo ‘Cambiar Estado
MNombre Stock
PRODUCTOS ACTIVOS .
. Precio
MNombre Cartidad Precio especial Balon 45K 174
» 73 a2 17 Product Prueb 01 | 20
Balon 45K 174 70 60
Product Pueb 01 |20 15 10
-

Fig. 32: Listado de productos con la informacion actualizada
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Se procede a eliminar el producto, para esto se procede a cambiar estado a inactivo, tal
como se muestra en la Fig. 33 se muestra un mensaje de confirmacion de modificacion
del producto, asimismo en la Fig. 34 se muestra solo el listado de los productos que se
encuentran con el estado activo.

B8 PRODUCTD *

INSERTAR NUEVO PRECIOS ESPECIALES
| |
S E— oDUCTy | P

' PRODUCTO e
S — S —
ACTUALIZAR | INGRESAR PRECIO ESPECIAL |
Producto: [Prod Prueb 01 -] INGRESO STOCK
Nombre: [Prod Prueb 01 | et

ACTUALIZAR g [Beon 15K hd

Pec:

N —

Y S—
S EELD @ Producto modificado correctamente
Nombre Stock

PRODUCTOS ACTIVOS

MNombre Cantidad | Balon 45K 174
» 773 2 37 T Frod Prueb 01 20

Balon 45K 174 70 60

Prod Prueb 01 20 15 0

Fig. 33: Eliminacién del producto

& PRODUCTO X
INSERTAR NUEVO PRECIOS ESPECIALES
MNombre: | Producto |Ba|on 10K v|
S — e o | e

' PRODUCTO e
S N
ACTUALIZAR | INGRESAR PRECIO ESPECIAL |
Producto: [Balon 10K ] e ——
Mombre:
et | | ACTUALIZAR | "o [Balon 15 v]
N .
PRODUCTO | Crtidad | |

S
Estado Inactiva Cambiar Estada

Nombre Stock
773

PRODUCTOS ACTIVOS

Nombre Cantidad Precio Precia Balon 45K

» 773 42 37
Balon 45K

Fig. 34: Listado de productos que se encuentran en estado 'Activo’
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Despliegue

En esta fase de desarrollo, se presentd los avances que se tiene del proyecto para su
evaluacion y posibles correcciones, se presentd el ingreso al sistema y el CRUD de las

ventas.
Teniendo como resultado positivo lo siguiente:

- El sistema tenia una ventana amigable al usuario.

- Gracias al uso de placeholders en los formularios, los usuarios sabian que dato
debian colocar en cada uno (aspecto que les gusté mucho).

- La manera de poder identificar a las ventas y mostrar las mismas en un cuadro
ordenado, para los usuarios fue una idea excelente.

- La forma de distinguir las ventas mediante el uso de identificadores Unicos
(considerando que no se podia hacer solo con el tipo de producto, ya que un mismo

usuario pude realizar varios pedidos el mismo dia resulto excelente).
Teniendo como resultado para realizar cambios lo siguiente:

- Inclusidn del logo de la empresa en todas las pantallas.

- Cambio de colores de la aplicacion, para que se asocie mas con la empresa.

- Reducir el nimero de texto para cada accion, se planted colocar imagenes
referenciales tales como una puerta para el caso de salir del sistema, una tuerca para

los usuarios, etc.
Configuracion

Luego de las revisiones y aplicacion de sugerencias del sistema se procedié a la

implementacién y al uso del sistema por parte de los usuarios.

- Se procedio a crear un acceso directo para el ingreso a la aplicacion.

- Se explicé como entrar al sistema, indicando os datos que se debian de colocar en
la pantalla de ingreso.

- Se procedio a crear los usuarios que serviran como Administradores del sistema,
asimismo se explicd la manera de gestionar los usuarios (ya sea crear usuarios con
sus respectivos roles, modificar sus datos y/o eliminarlos del sistema) y las ventas
(creando productos, modificandolos y eliminandolos del sistema).

- Se dio pase a las pruebas con los usuarios creados recientemente, en rol de Usuario,

se mostrd la forma de crear ventas, se procedi6 a realizar una prueba beta de
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creacion de ventas (se le denominé asi ya que no se le pudo asignar ningun dato de
productos o clientes actualmente, esta informacién no era almacenada en la base de
datos) y navegacion por todo el sistema.

- Se hizo una ronda de opiniones, preguntas y respuestas del sistema que se estaba
mostrando hasta la fecha y poder anotar las sugerencias para poderlas en marcha en
la siguiente fase de desarrollo del sistema.

- Se procedi6 con la documentacion respectiva del sistema hasta el momento,

indicando los pasos, funciones y caracteristicas que presenta.
Gestion
Tomando en cuenta las sugerencias y opiniones se procedera a realizarlas en la siguiente
fase.

Entorno

Finalmente, luego de las correcciones y modificaciones se tuvo como resultado las
siguientes pantallas ya realizadas, tal como se puede apreciar en la Fig. 35, Fig. 36 y Fig.
37.

a5l LOGIN X

USUARIO

CONTRASERA

INGRESAR

Fig. 35: Pantalla Final - Iniciar Sesion
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B Principal
VENTA  MANTENIMENTO  REPORTE  SALIR

mas

gas

Fig. 36: Pantalla final - Ventana Principal

a5 PRODUCTD
INSERTAR NUEVO PRECIOS ESPECIALES
MNombre: | | Producto: |
INSERTAR
R — .
PRODUCTO = ™
T N
ACTUALIZAR | INGRESAR PRECIO ESPECIAL |
Poducto: | v INGRESO STOCK
S — B || o |
PRODUCTO Cantidad: |
S
Estado: Cambiar Estado
PRODUCTOS ACTIVOS

Fig. 37: Pantalla final - Gestionar Productos
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Iteracién 2
Fase de elaboracion

El principal objetivo de la fase de elaboracion es probar la arquitectura del sistema a

desarrollar.

Las actividades que se realizan en la fase de elaboracion se clasifican (al igual que en la
fase anterior) por disciplinas (iteraciones), las cuales son 7 (Modelado, Implementacion,
Pruebas, Despliegue, Configuracién, Gestion y Entorno), las actividades que se

desarrollan son las siguientes:
Implementacion
Prototipos de la interfaz de usuario

La Fig. 38, Fig. 39 y Fig. 40, muestran algunos de los prototipos planeados para el
software, los cuales sirvieron de guia para la elaboracion del Sistema Desktop.

LoX
Pedidos Ventas Productos Usuarios Clientes Reportes Salir
Nuevo Pedido Listar Pedidos
Tipo de Producto [:l NroPedido Fecha Cliente Producto  Cantidad
Cantidad I
Cliente [ ] (NuevoCliente )
Editar Pedido
Tipo de Producto :]
Cantidad I
Cliente [ ] (NuevoClienta )
@ ( Editar j CEllminar) (Aprobar )

Fig. 38: Prototipo - Gestionar Pedidos

UEX

Pedidos Ventas Productos Usuarios Clientes Reportes Salir

Nuevo Usuario Listar Usuarios

Nombre Usuario [ | Nombre Usuario Rol Estado
A e —
Rol ( &) ( Crear Usuario )

Editar Usuario

Nombre Usuario :}
NuevaContrasefia [ |
Estado ACTIVO Cambiar Estado
("Guardar Cambios )

Fig. 39: Prototipo - Gestionar Usuarios

99



@
X

fi

Pedidos Ventas Productos Usuarios Clientes Reportes Salir

Nuevo Cliente Listar Clientes

Nombre Cliente  Direccion Estado
Nombre Cliente [—I
Direccién I |
Editar Cliente
Nombre Cliente [
Direccién ]

(e PP S Ty Y
(_ Guardar Cambios ) Eliminar Cliente )
\RSlATvAr AT 0SS unar.Hentey

Fig. 40: Prototipo - Gestionar Clientes

- Caso de Uso: Gestionar usuario

Teniendo el conocimiento acerca de la informacion que va a poder realizar los usuarios

se procede a clasificarlos de acuerdo a sus roles que tendran dentro de la aplicacion.

Tal como se puede ver en la Tabla 35, en este caso se realizé la tarea de gestionar los

usuarios que iban a existir en el sistema y los roles que poseen cada uno.

Tabla 35: Tabla de Caso de Uso - Gestionar Usuarios

CASO DE USO: GESTIONAR USUARIOS

Actor: Personal (Administrador del Sistema)
o Este caso de uso muestra el modo de crear, listar, modificar y
Descripcion: o )
eliminar los usuarios.
Proposito Permite gestionar los usuarios que tendran acceso al sistema.

El usuario debe de tener el rol de administrador y contar con el

Prerrequisito: ] )
estado Activo dentro del sistema.

Eventos del Actor
1. El administrador selecciona

nuevo usuario, completa el

un usuario del listado de los ya

ingresados previamente en el

Eventos del Sistema
1. En caso de cancelar el registro

de un nuevo usuario, el sistema

Flujo de | formulario  respectivo y | muestra el listado de las ya
Diagrama: guarda el usuario. ingresadas.
2. El administrador selecciona | 2. El sistema validara la

existencia del nuevo usuario

creado, de ser asi, mostrara un
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sistema, selecciona la opcion

modificar,  modifica  los
campos y finalmente guarda
los cambios realizados del
usuario.

3. El administrador selecciona
uno de los usuarios de la lista
de los que ya estan ingresados,
luego selecciona eliminar y
confirma si se desea eliminar
el usuario respectivo.

4. El administrador da doble
usuario del
ya
ingresados y posteriormente

clic sobre el
listado de usuarios
puede ver los detalles del

mismo.

mensaje de error y no permitira
crear el usuario.

3. El sistema guardara todos los
cambios que se realicen en cada
uno de los usuarios.

4. El sistema mostrard mensaje
de confirmacion al momento de
eliminar un usuario, para
asegurarse que no fue un error el
querer eliminar una unidad, de
ser correcto modificara el estado
del usuario a Inactivo.

5. El sistema mostrara los datos
de los usuarios que han sido
correctamente ingresados
previamente mediante el
formulario lleno, a excepcion de

la contrasefia.

Postcondicién: o ]
podran ingresar en el sistema.

El administrador tiene control total sobre todos los usuarios que

Asimismo, como se detalla en la Fig. 41, Fig. 42 y Fig. 43, se desarrollaron los diversos

diagramas segun la metodologia AUP, esto con la finalidad de una mejor compresion de

las actividades del caso de uso presentado.

@

= ) Gestionar usuario

Administrador

®

Detalle usuario

@

Usuario controller

(")

Usuario

Fig. 41: Diagrama de Clase - Gestionar Usuario
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[ Administrador | [ GestionarUsuario ] [ DefalleUsuario | [ UsuarioControler ]

4. Dar doble clic en el

M usuario de Ia'l_[_D|s a 4.1. Abrir detalle de

usuario
4.2. Solicitar dar] del usuario
4.2.1. Obtener datos

>
4.2.2.
423 Mostiar - [ E e e e

datos en pantalla

1 — 1 1
i 1. Clic en Nuevo Usuario i i
: 1P g 4 !
H 1.1. Mostrar 1 )
H formulario vacio | )
i H i
] 1 1
1 1 1
! 1.2.Clic en Guardar H H
1 1 1
r 1.2.1. Enviar datog del usuario —
N
i . 1%
. H 1.2.1.1. Validar campos
1 1
H 1.2.1.2. Mostrar mensaje de error si existen
! 5
H b campos |4correctos
; 5 .
H H 1.2.1.3. Registrar datos .g
1 1
1 [l )’
H H
i 1.2.1.5. Ocultar form_u:|ario y mostrar mensaje > "B 1214 ]
i L de registro exitoso
i B H T
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 o 1 1
H H H i
i 2. Seleccionar usuario [ i i
1 de la lista ! i
1 1 1 1
1 1 1
i i
2.1. Clic en Modificar | e ! < !
11 2.1.1. Solicitar datds del usuario
2.1.1.1. Obtener datos 5
1%
21.1.2.
" 2.1.1.3. Mostrar formulario lieno i =
N L
1
2.2. Clic en Guardar ;
“ 3 1
2.2.1. Enviar datos del usuario g
| 2.2.1.1. Validar campos
/21.2.1 .1.1. Enviar mensaje fe error si son incorrectos
[ 2.2.1.1.2. Actualizar dat
2.21.1.3. |
2.2.1.1.4. Ocultar formujario y mostrar mensaje de | === === —————
4 actualizdcion exitoso
l“ i —
1 1
i 3. Seleccionar T H H
|—ustaro gelalista | |
1 1 1
. 3.1. Seleccionar { .
. Eliminar usuario. > 1 )
H H H
: 3.1.1. Mostrar i :
! mensaje de ! !
! confirmacion ! !
! 31.1.4.Clicen i :
! __Aceptar o cancelar > ! !
! 3.1.1.1.1. Enviar copfirmacion si se acepta ! 3.1.1.1.1.1. Cambiar
! i estado a inactivo
H H
1 1
! [ L 3.1.1.1.1.2.
: 3.1.1.1.1.3. Mostrar mensaje de eliminacion exitoso | - —— e e
' <t
H T
1 1
1
H
1

S L

e

Fig. 42: Diagrama de Secuencia - Gestionar Usuario
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INICIO
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Clic en Nuevo Usuario

Visualizar formulario
vacio

\/
) [ Clic en Modificar )

\V

Visualizar formulario
eno
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\/
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\/
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NO
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Doble clic sobre
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Fig. 43: Diagrama de Actividades - Gestionar Usuarios

- Caso de Uso: Gestionar Clientes

Sabiendo que cada venta posee un cliente se procedio a crear estos clientes y asi poder

asignar a cada venta el cliente que posee.

Tal como se puede ver en la Tabla 36, para este caso se realizo la tarea de gestionar los

clientes que van a existir en el sistema.

Tabla 36: Tabla de Caso de Uso - Gestionar Clientes

CASO DE USO: GESTIONAR CLIENTES
Personal (Administrador del Sistema), Personal (Usuario del
Actor: )
Sistema)
o Este caso de uso muestra el modo de crear, listar, modificar,
Descripcion: o )
eliminar los clientes.
Proposito Permite gestionar los clientes que realizaran alguna compra.
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Prerrequisito:

El usuario (ya sea administrador o simplemente usuario), debe

contar con el estado Activo, ademas de estar registrando en ese

momento alguna venta en el sistema.

Flujo

Diagrama:

de

Eventos del Actor
1. Cualquier usuario

selecciona nuevo cliente, llena
el formulario de creacion de
cliente.

2. El administrador selecciona
un cliente del listado de los ya
ingresados previamente en el
sistema, selecciona la opcion
modificar,  modifica  los
campos y finalmente guarda
los cambios realizados del
tipo.

3. El administrador selecciona
uno de los clientes de la lista
de los que ya estan ingresados,
luego selecciona eliminar y
confirma si se desea eliminar
el tipo respectivo.

4. El administrador da doble
clic sobre el cliente del listado
de clientes ya ingresados y
posteriormente puede ver los

detalles del mismo.

Eventos del Sistema
1. En caso de cancelar el registro
de un nuevo cliente, el sistema
muestra el listado de los ya
ingresados.
2. El

sistema validarda la

existencia del nuevo cliente
creado, de ser asi, mostrara un
mensaje de error y no permitird
crear el nuevo cliente.

3. El sistema guardara todos los
cambios que se realicen en cada
uno de los clientes.

4. EIl sistema mostrard mensaje
de confirmacion al momento de
eliminar  un cliente, para
asegurarse que no fue un error el
querer eliminar un cliente, de ser
correcto modificara el estado del
mismo a Inactivo.

5. El sistema mostrara los datos
de los clientes que han sido
correctamente ingresados
previamente mediante el

formulario lleno.

Postcondicion:

El usuario con el rol administrador tiene control total sobre todos

los clientes que van a existir en el sistema, el usuario con el rol de

usuario tiene control sobre la creacion de clientes en el sistema.
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Tal como se puede ver en la Fig. 44, Fig. 45 y Fig. 46, se procedid a la creacion de los
distintos diagramas de acuerdo a la metodologia AUP, esto con la finalidad de una mejor

compresion del caso de uso.

s

7 Géstionat Clientes )

Administrador TS g 4 Q

_ Detalle Clientes

ClientesController

Usuario

Fig. 44: Diagrama de Clase - Gestionar Clientes

105



Administrador | [ Usuario | [ GestionarCliente | [ _DetalleCliente | [ ClienteController | [ Cliente
‘ I ;
1.Clicen N i vo Cliente L E
i 1.1. Mostrar E
\ formulario vacio E
|
1.2. Clic enGuardar i
> 1.2.1. Enviar dato§ del cliente r\-L
H
5 4] 1.2.1.1. Validar campos
: 1.2.1.2. Mostrar je de error si existen

campos irfcorrectos
e ampos i

1.2.1.3. Registrar datos

1.2.1.5. Ocultar formulario y mostrar mensaje 1.21.4.
I de registro exitoso S e i
[ T
1
i
1
- 1
1 1
= i
2. Seleccionar clignte de la lista N i
1 i
E
2.1. Clic en Modificar N . i !
A 2.1.1. Solicitar datos del cliente R
“ 2.1.1.1. Obtener datos
1%
R 2.1.1.2.
oo 2.1.1.3. Mostrar formulario lleno ~ D 2
N
2.2. Clic en Guardar N
> >

2.2.1. Enviar datos del cliente

o

2.2.1.1. Validar campos

}.2.1.1.1. Enviar mensaje He error si son incorrectos
N

2.2.1.1.2. Actualizar datgs,

R A

2.2.1.1.4. Ocultar formujario y mostrar je de | E=—————————————— =

1 actualizdcion exitoso |

-
3. Seleccionar cliente de la lista N
T 1%

3.1. Seleccionar Eliminar cliente
3.1.1. Mostrar
mensaje de
confirmacién
3.1.1.1. Clic en Acpptar o cancelar |
1 3.1.1.1.1. Enviar confirmacion si se acepta - 3.1.1.1.1.1. Cambiar
> estado a inactivo
i 31.1.1.1.2. ]
3.1.1.1.1.3. Mostrar mensaje de eliminacion exitoso | < — e e
1
N
- -

4. Doble clicen el cﬁeme de la lista

{3 | 4.1. Abrir detalle del

4.2. Solicitar djo del cliente

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
4.2.1. Obtener datos
>
" 4.2.2.
4.2.3. Mostrar e e o o o e e
datos en pantalla

Fig. 45: Diagrama de Secuencia - Gestionar Clientes
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INICIO

5

\/

Seleccionar cliente de Dobile clic sobre un
la lista cliente de la lista
\/
Clic en Anular
\V4

S| Mostrar detalles del
cliente

\V
Clic en Nuevo Cliente
\/

Visualizar formulario . ?
( Vadio ) [ Clic en Modificar )

\V
%
[

Abrir detalie del cliente

Visualizar formulario

NO
lleno

'<

\Qu‘a/

AV

Y Denegar -
Modificar campos ] ( confirmacién ] E\ﬁrmar confarmauon]
]
J7 AV
—D

—( Clic en Guardar ) ( Clic en Cancelar }— é

I FIN

Fig. 46: Diagrama de Actividades - Gestionar Clientes

- Caso de Uso: Gestionar Pedidos

Sabiendo que para realizar cada venta se necesita realizar un pedido se procede a gestionar

estos pedidos, para asi poder realizar las ventas.

Tal como se puede ver en la Tabla 37, para este caso se realizo la tarea de gestionar los

pedidos que van a existir en el sistema.

Tabla 37: Tabla de Caso de Uso - Gestionar Pedidos

CASO DE USO: GESTIONAR PEDIDOS

Personal (Administrador del Sistema), Personal (Usuario del

Actor: )
Sistema)
o Este caso de uso muestra el modo de crear, listar, modificar,
Descripcion: o )
eliminar los pedidos.
Proposito Permite gestionar los pedidos que realizaran alguna compra.

o El usuario (ya sea administrador o simplemente usuario), debe
Prerrequisito: )
contar con el estado Activo.
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Eventos del Actor Eventos del Sistema

1. Cualquier usuario .
g 1. En caso de cancelar el registro

selecciona nuevo pedido, llena : :
de un nuevo pedido, el sistema

el formulario de creacion de .
muestra el listado de los ya

pedido. ingresados.

2. El administrador selecciona . .
2. El sistema validara Ila

un pedido del listado de los ya existencia del nuevo pedido

ingresados previamente en el . .
creado, de ser asi, mostrara un

sistema, selecciona la opcién . .
mensaje de error y no permitird

modificar, = modifica  los :
crear el nuevo pedido.

campos y finalmente guarda 3. El sistema guardara todos los

los cambios realizados del
Flujo de | pedido.

Diagrama: 3. El administrador selecciona

cambios que se realicen en cada
uno de los pedidos.

4. EIl sistema mostrard mensaje

uno de los pedidos de la lista . -
de confirmaciéon al momento de

de los que ya estan ingresados, | . . .
quey g eliminar un pedido, para

luego selecciona eliminar y
asegurarse que no fue un error el

confirma si se desea eliminar _ .
querer eliminar un pedido, de ser

el pedido respectivo.
4. El administrador da doble

correcto modificara el estado del

mismo a Inactivo.

clic sobre el pedido del listado 5. El sistema mostrara los datos

de pedidos ya ingresados y de los pedidos que han sido

posteriormente puede ver los .
correctamente ingresados

detalles del mismo. . .
previamente mediante el

formulario lleno.

El usuario con el rol administrador tiene control total sobre todos

Postcondicién: los clientes que van a existir en el sistema, el usuario con el rol de

usuario tiene control sobre la creacion de pedidos en el sistema.

Tal como se puede apreciar en las Fig. 47, Fig. 48 y Fig. 49, se realizaron los diagramas
correspondientes para este caso de uso, de acuerdo a la metodologia AUP, con la finalidad

de brindar un mejor entendimiento del caso de uso.
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Gestionar Pedih
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e PedidosController ]

}" St e e Pedido
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Fig. 47: Diagrama de Clase - Gestionar Pedidos
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Fig. 48: Diagrama de Secuencia - Gestionar Pedidos
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Fig. 49: Diagrama de Actividades - Gestionar Pedidos

Diagrama de Clases

La Fig. 50 muestra el diagrama de clases incluyendo el proceso de usuarios,

pedidos

modificarProdUsuario])
visualizarProdAdming)
actualizarProdAdmin(}
modificarProdAdmin(}

Fig. 50: Diagrama de clases del proceso de gestion de usuarios, gestion de clientes y

usuario Rol
nombre_usuario nombreRal() |
contrasefia i
obtenerDatos(} |
exportarDatos()
ingresoSistemal)
producto Zl}.

nombre | administrador

cantidad - - L
validar()

stock N y L

estado visualizarUsuarios() -

- - e listarUsuarios() cliente
validarProd() modifcarlsuarios() ombreChi i
registrarProd() descripgion
visualizarProd() — |
actuallizarProd() } vah_dar(,- )
visualizarProdClient() pedido n_eg|str_ar[_.- _ )
actualizarProdClient() Cantdad fe visualizarCliente()
modificarProd Client(} - - | modificarCliente()

X . . registrarPed()
visualizarProdUsuariol) obtenerMraPed()
actualizarProdUsuariol) v

prodPrecio

precio
precioEspecial

validar()
visvalizarPrac()
registrarProdPrec(}
modificarProdPrec()
visualizarProdPrec(}

gestion de pedidos
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Pruebas

Consiste en hacer pruebas de los casos que se han desarrollado hasta el momento, siendo
estos GESTIONAR USUARIOS, GESTIONAR CLIENTES, GESTIONAR
PEDIDOS para poder encontrar errores en la ejecucién de la aplicacion y poder
corregirlos, tales casos se pueden apreciar en la Tabla 38, Tabla 39, Tabla 40 y Tabla 41

respectivamente.
Casos de Prueba

Tabla 38: Caso de Prueba 03

Prueba N°: | 3 Caso de Uso: Gestionar usuarios

Objetivo Probar el funcionamiento del caso de uso “Gestionar Usuarios”.

Descripcion de la prueba

Paso | Accion Resultado Esperado | Resultado Error
Obtenido

1 Dar clic en | Mostrar formulario | Conforme a lo | No

nuevo usuario | vacio esperado

2 Dar clic en | Mostrar en una lista | Conforme a lo | No

Listar todos los usuarios | esperado
usuarios que han sido
ingresados
3 Clic en | Mostrar el formulario | Conforme a lo | No
Modificar lleno del usuario | esperado
usuario seleccionado  para

poder modificarlo

4 Clic en el | Mostrar un mensaje | Conforme a lo| No
botdn de confirmacién, si | esperado
“Eliminar” se acepta cambiar

estado a “Inactivo”

5 Clic en el | Siuno delos campos | Conforme a lo| No
botdn es vacio mostrar | esperado
“Guardar” mensaje de
advertencia que hay

campos vacios
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Si se ingresan los
mismos datos de un
usuario anterior
mostrar un mensaje
de error indicando
que los datos ya

existen

Conforme a o

esperado

No

Si uno de los campos
no cumple la regla de
tipo de dato mostrar
un mensaje de error

indicando que el

campo no
corresponde al
solicitado

Conforme a o

esperado

No

Si todo esta correcto
mostrar una alerta
indicando que se han
guardado

correctamente  los

datos del usuario

Conforme a o

esperado

No

6 Clic en boton

“Cancelar”

Si se cambia un valor
del usuario, mostrar
la pagina anterior con
el formulario lleno
con los valores

anteriores

Conforme a o

esperado

No

Si no se cambia
ningin  dato  del
formulario regresar a
la pagina anterior con

los valores anteriores

Conforme a lo

esperado

No

Prueba del caso de uso: Gestionar usuarios
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En este caso realizamos pruebas para gestionar los usuarios que se van a tener acceso al
sistema.

- Descripcion del caso: El usuario con rol administrador inicia sesion en el sistema, el
sistema permite realizar un CRUD (Create, Read, Update, Delete) de los usuarios que

haran uso del sistema.
- Datos de entrada: nombre, descripcién y contrasefia.

Como se observa en la Fig. 51, se muestra la ventana de confirmacion al momento de
crear un nuevo usuario, asimismo la Fig. 52 muestra el listado de usuarios activos

ingresados en el sistema.

B8 Usuario *

INSERTAR

Mombre: |NewUser |

Descripcion: |u5uario de prueba | INSERT.

USUARIO
Contrasefia: 123456 |
ACTUALIZAR
Usuario: Rufino e | [
Maombre: Rufina x TUALIZAR

Descripcion: Gerente USUARIO

—| Usuario insertado con éxito

Estado: Activa

LISTAR

} Rufino
Subgerente Admi...
Secretara

Fig. 51: Creacion de nuevo usuario
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85 Usuario *

INSERTAR

Descripcian: | | INSERTAR
USUARIO

e —

ACTUALIZAR

Nambre: ACTUALIZAR

Descripcion: |u5uario de prueba | USUARIO

Estado: Activa | (Cambiar Estado |

LISTAR

Descripcion
Rufing Gerente
Sergio Subgerente Admi...
Secretaria

Fig. 52: Listado de usuarios en el sistema

Ahora se procede a realizar la actualizacion de los datos de un usuario, la Fig. 53 muestra
el mensaje de confirmacion de la correcta actualizacion de los datos de un usuario dentro
del sistema, asimismo la Fig. 54 muestra los usuarios con los datos actualizados.
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E Usuario

INSERTAR

S —

——— | INSERTAR
USUARIO

e

ACTUALIZAR

Usuaria: MNewUser e |

Nombre: MNew User

Descripcion: MNueve usuario de p)

—| Usuario modificado correctamente
Estado: Activo

LISTAR

Rufina Gerente
Sergia Subgerente Admi...
Secretaria

Fig. 53: Modificacion de datos del usuario

85 Usuario x
INSERTAR
| INSERTAR
USUARIO
Nomre: ACTUALIZAR
Descripcion: |Nuevo usuario de pruebaaa | USUARIO
Estada: Activo [ Cambiar Estado |
LISTAR
Mombre Descripcion

3 MNuevo usuario de prusbaaa

Fiufing Gerente

Sergio Subgerente Administrativa

Teresa

Secretaria

Fig. 54: Listado de usuarios con los datos actualizados
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Ahora se procede a realizar la eliminacion de un usuario, la Fig. 55 muestra el mensaje
de confirmacion de la correcta actualizacién de los datos de un usuario dentro del sistema,

asimismo la Fig. 56 muestra los solo usuarios activos que existen en el sistema.

BE Usuario *
INSERTAR
e | | INSERTAR
USUARIO
T
ACTUALIZAR
Usuario: Mewlser e |_
Nombre: Newlser x CTUALIZAR
Descripcion: MNuevo usuario de p USUARIO
—| WUsuario modificado correctamente
Estado: Inactivo
Nombre Descri
» Muevo usuario de prusbaaa
Rufina Gerente
Sergio Subgerente Administrativo

Teresa Secretaria

Fig. 55: Eliminacién de un usuario del sistema
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o Usuario X
INSERTAR
p— | INSERTAR
escripcion:
USUARIO
ACTUALIZAR
Usuario: NewLiser ~
Norbre: ACTUALIZAR
Descripcion: |Nue\r0 usuario de pruebaaa | USUARIO
Estado: Inactiva Cambiar Estado
LISTAR
Mombre Descripcion
Sergio Subgerente Administrativo
Terssa Secretaria
&

Fig. 56: Listado de usuarios activos en el sistema

Posteriormente como se puede observar en la Tabla 39 se procede a realizar las pruebas
para el caso de uso: Gestionar clientes, con la finalidad de corroborar el correcto
funcionamiento del sistema y la correccion de errores que se puedan encontrar.

Tabla 39: Caso de Prueba 04

Prueba N°: | 4 Caso de Uso: Gestionar clientes

Objetivo Probar el funcionamiento del caso de uso “Gestionar Clientes”.

Descripcion de la prueba

Paso | Accion Resultado Esperado | Resultado Error
Obtenido

1 Dar clic en | Mostrar formulario | Conforme a lo | No

nuevo cliente | vacio esperado

2 Dar clic en | Mostrar en una lista | Conforme a lo | No
Listar clientes | todos los clientes que | esperado

han sido ingresados

3 Clic en | Mostrar el formulario | Conforme a lo | No
Modificar lleno del cliente | esperado
cliente
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seleccionado  para

poder modificarlo

Clic en
botén

“Eliminar”

el

Mostrar un mensaje
de confirmacion, si
se acepta cambiar

estado a “Inactivo”

Conforme a o

esperado

No

Clic en
botén

“Guardar”

el

Si uno de los campos
es vacio mostrar
mensaje de
advertencia que hay

campos vacios

Conforme a o

esperado

No

Si se ingresan los
mismos datos de un
cliente anterior
mostrar un mensaje
de error indicando
que los datos ya

existen

Conforme a o

esperado

No

Si uno de los campos
no cumple la regla de
tipo de dato mostrar
un mensaje de error
indicando que el
campo no
corresponde al

solicitado

Conforme a o

esperado

No

Si todo esta correcto
mostrar una alerta
indicando que se han
guardado

correctamente  los

datos del cliente

Conforme a lo

esperado

No
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6 Clic en boton

“Cancelar”

Si se cambia un valor
del cliente, mostrar la
pagina anterior con el
formulario lleno con

los valores anteriores

Conforme

esperado

No

Si no se cambia
del

formulario regresar a

ningun  dato

la pagina anterior con

los valores anteriores

Conforme

esperado

No

Prueba del caso de uso: Gestionar clientes

En este caso realizamos pruebas para gestionar los clientes con los que cuenta la empresa.

- Descripcion del caso: El usuario inicia sesion en el sistema, el sistema permite realizar

un CRUD (Create, Read, Update, Delete) de los clientes con los que cuenta la empresa.

- Datos de entrada: nombre.

Como se observa en la Fig. 57, se muestra la ventana de confirmacién al momento de

crear un nuevo cliente, asimismo la Fig. 58 muestra el listado de usuarios activos

ingresados en el sistema.

gtl

a

INSERTAR

Nombre:

ACTUALIZAR

Cliente:

Naombre:

Estado:

LISTAR

Ao Vi

Neombre

» Alberto Medrano

Alberto Mercado

3

1

Alberto Mongradon |2
1

1

Ana Teresa 2
P

Alejandro Pereira

Alex Temones

| a | I INSERTAR CLIENTE |
|Nberto Medrano - |
|Nberto Medrana | ACTUALIZAR
CLIENTE
Activo Cambiar Estado
x
Cantidad ~
Pedidos | Cliente insertado con éxito

Fig. 57: Creacion de nuevos clientes

120



ot CLIENTE pd

INSERTAR
Nombre: | | | INSERTAR CLIENTE

ACTUALIZAR

Clisrte: |AMAa » |

ACTUALIZAR

MNombre: |AMM | CLIENTE

Estado: Activo Cambiar Estado |

LISTAR

. Cantidad de

Nombre Pedidos

ARRAZ

Albeto Medrano |3
Albeto Mercado 1
Alberto Mongradon |2
1
1
)

Alejandro Pereira

AMex Termones

Ao Taraes

Fig. 58: Listado de clientes

A continuacion, se procede a la actualizacion de la informacion de los clientes, tal como
se muestra en la Fig. 59 se muestra un mensaje de confirmacion al momento de actualizar
la informacion de los clientes, asimismo la Fig. 60 muestra el listado de los clientes con

la informacion actualizada.

BE CLIENTE X
INSERTAR
Nombre: | | | INSERTAR CLIENTE |
ACTUALIZAR
Cliente: [Aaaza v
ACTUALIZAR
MNombre: Ababababa
| | CLIENTE
Estado: Activo Cambiar Estado |
—
x

LISTAR

MNamb - Carti . .

ombre Pedid Cliente modificado correctamente

T |

Alberto Medrano |3

Alberto Mercado 1

Alberto Mongradon |2

Alejandro Pereira |1

Alex Temones 1

Arz Tarces 3

L

Fig. 59: Actualizacion de datos de los clientes
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g CLIENTE pd

INSERTAR
Nombre: | | | INSERTAR CLIENTE

ACTUALIZAR

Cliente: |Ababababa w |

ACTUALIZAR
CLIENTE

Nombre: |:‘\babababa |

Estado: Activo Cambiar Estado |

LISTAR

Cantidad de
Normbre “ Pedidos

Ababababa
Alberto Medrano

3
Alberto Mercado 1
Alberto Mongradon |2

1
1
2

Alejandro Pereira

Alex Temones

Ana Taraca

Fig. 60: Listado de clientes con la informacién actualizada

Finalmente se procede a la eliminacion de los clientes dentro de la empresa, la Fig. 61
muestra el mensaje de confirmacion de actualizacion de estado del cliente, asimismo la

Fig. 62 muestra el listado de solo los clientes activos.

BE CLIENTE s

INSERTAR
Nombre: | | | INSERTAR CLIENTE

ACTUALIZAR

Cliente: |ﬂbabababa ~ |

ACTUALIZAR
CLIENTE

MNombre: |Ababababa |

Estado: Inactivo Cambiar Estado |

LISTAR

Nombre -~ %:dn:-: Cliente modificado correctamente
o |

Aberto Medrana |3
Alberto Mercado 1

Alberto Mongradon | 2

Alejandro Pergira | 1

Alex Temones 1

Aoz Taemon 2

L

Fig. 61: Eliminacion de clientes
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o5 CLIENTE ot

INSERTAR

Mombre: | | INSERTAR CLIENTE
ACTUALIZAR
Cliente: |Ababababa ~ |
ACTUALIZAR
Mombre: Ababababa
| | CLIENTE

Estado: Inactivo Cambiar Estado
LISTAR

Cartidad de Ll

Nombre Pedidos

[ Alberto Medrano

Alberto Mercado
Alberto Mongradon

Alex Temones

Ana Teresa

Arma W

3
1
2
Alejandro Pereira | 1
1
2
1

Fig. 62: Listado de clientes activos

Posteriormente como se observa en la Tabla 40 se procede a realizar las pruebas para el
caso de uso: Gestionar pedidos, con la finalidad de corroborar el correcto funcionamiento
del sistema y la correccion de errores que se puedan encontrar.

Tabla 40: Caso de Prueba 05

Prueba N°: | 5 Caso de Uso: Gestionar pedidos

Objetivo Probar el funcionamiento del caso de uso “Gestionar Pedidos”.

Descripcion de la prueba

Paso | Accion Resultado Esperado | Resultado Error
Obtenido

1 Dar clic en | Mostrar formulario | Conforme a lo | No

nuevo pedido | vacio esperado

2 Dar clic en | Mostrar en una lista | Conforme a lo | No

Listar todos los pedidos que | esperado
pedidos han sido ingresados
3 Clic en | Mostrar el formulario | Conforme a 1o | No
Modificar lleno del pedido | esperado
pedido seleccionado  para

poder modificarlo
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Clic en el
botén

“Eliminar”

Mostrar un mensaje
de confirmacion, si
se acepta cambiar

estado a “Inactivo”

Conforme a o

esperado

No

Clic en el
botén

“Guardar”

Si uno de los campos
es vacio mostrar
mensaje de
advertencia que hay

campos vacios

Conforme a o

esperado

No

Si se ingresan los
mismos datos de un
pedido anterior
mostrar un mensaje
de error indicando
que los datos ya

existen

Conforme a o

esperado

No

Si uno de los campos
no cumple la regla de
tipo de dato mostrar
un mensaje de error
indicando que el
campo no
corresponde al

solicitado

Conforme a o

esperado

No

Si todo esta correcto
mostrar una alerta
indicando que se han
guardado

correctamente  los

datos del pedido

Conforme a lo

esperado

No

Clic en boton

“Cancelar”

Si se cambia un valor
del pedido, mostrar la

pagina anterior con el

Conforme a lo

esperado

No
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formulario lleno con

los valores anteriores

Si no se cambia
del

formulario regresar a

ningun  dato

la p4gina anterior con

los valores anteriores

Conforme a o

esperado

No

Prueba del caso de uso: Gestionar pedidos

En este caso realizamos pruebas para gestionar los pedidos que realiza la empresa.

- Descripcion del caso: El usuario inicia sesion en el sistema, el sistema permite realizar

un CRUD (Create, Read, Update, Delete) de los pedidos que realiza la empresa.

- Datos de entrada: Tipo de producto, cantidad y cliente.

Como se observa en la Fig. 63, se muestra la ventana de confirmacién al momento de

crear un nuevo pedido, asimismo la Fig. 64 muestra el listado de pedidos activos

ingresados en el sistema.

g5 Pedidos

Nuevo Pedido

Listar Pedidos

Tipo de Producto: |Ba|DI‘I 15K

Cantidad:

Cliente:

Editar Pedido

Cliente Prueba Nuevo G

Tipo de Producto: |

Cantidad:

[ ]

Cliente:

[ ] MeevoClerte

Guardar
Cambios

Pedido insertado con éxito

X

Fig. 63: Creacion de nuevo pedido
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o Pedidos - O X

Nuevo Pedido

Tipo de Producto: || v] pogds  Cantidad  Ciente

ot ] 2 Cliente Prueba 01
Pc' Bia'l 2 Balon 15K |1 Cliente Prueba 02

Cliente | | | Nuevo Ciente | 3 Balon 45K |1 Ciente Prueba 03

4 Balon 15K |2 Cliente Prueba

Editar Pedido

Tipo de Producto: | v]

Cantdad L 1]

Cliente: | | | Nuevo Cliente |

Fig. 64: Listado de pedidos activos
A continuacion, se procede a la modificacion de los datos de un pedido ya realizado, tal
como muestra la Fig. 65 donde se aprecia el mensaje de confirmacion de modificacién de
los datos del pedido, asimismo la Fig. 66 muestra el listado de los pedidos con la

informacién actualizada.

a5l Pedidos - o x

Nuevo Pedido Listar Pedidos:

Tio do Producto: | v] Mo Peote  Cantidad  Clente

Cantidad: ] — » Balon 15K |2 Clirte Prueba 01
X Balon 15K 1 Cliente Prueba 02

Cliente: 1 | | Nuevo Clen Balon 45K |1 Ciiente Prueba 03

Pedido modificado correct it 2

Editar Pedido

Tipo de Producto: [Balon 15K

Cantidad: Guardar

Cliente: [Cierie Prueba l | Nuevo Cliente ] Cambios

Fig. 65: Actualizacion de informacion de un pedido
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8 Pedidos - m] X
Nuevo Pedido Listar Pedidos:
Tipo de Producto: [ v :;J:j' do ;E; die Cantidad  Cliente
: » - Balon 15K 2 Cliente Prueba 01
. [ o 2 Balon 15K 1 Cliente Prueba 02
‘ ) ‘ Pedido alon iente Prueba
Cherte: [ | | Clents 3 Balon 45K 1 Cliente Prueba 03
4 Balon 15K 10 Cliente Prueba
Editar Pedido .
Tipo de Producto: [Balon 15K v
Cantidad: 10
L I— Guardar
Cliente: XChente Prueba Nuevo Cliente Cambios

Fig. 66: Listado de la informacion con los datos actualizados

Despliegue

En esta fase de desarrollo, se presentd los avances que se tiene del proyecto para su
evaluacion y posibles correcciones, se presentaron los CRUD de los usuarios, clientes y

pedidos.
Teniendo como resultado positivo lo siguiente:

- El uso de placeholders en los formularios sigue siendo de gran ayuda para los
usuarios, gracias a estos ya se logra saber cuél dato colocar en cada uno.

- Lavalidacion de existencia de datos resulto llamativa, ya que permite solo ingresar
datos que no han sido ingresados anteriormente.

- Lamanera de poder listar tanto los productos, clientes y usuarios resulté interesante
para los usuarios.

- Los mensajes de confirmacién y error acompafiado con un color distintivo y un
gréfico tuvieron una buena aceptacion.

- La implementacion de botones de colores para poder distinguir entre editar y

eliminar fue de mucho agrado.
Teniendo como resultado para realizar cambios lo siguiente:

- Ademas de colores en los botones se pidié colocar texto, para que no exista

confusién al momento de eliminar o editar algo.
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Configuracion

Luego de las revisiones y aplicacion de sugerencias de la aplicacion se procedio a la
implementacion y uso de la aplicacién por parte de los usuarios.

- Seagrego la letra en los botones para poder distinguir ademas del color por el texto
acerca de lo que se va a realizar, ya sea eliminar o editar algo.

- Se procedié a ensefiar a los administradores la forma de crear, ver, editar, y/o
eliminar usuarios para el acceso al sistema, asi como el modo de asignar el rol
respectivo.

- Se hizo una ronda de opiniones, preguntas y respuestas del sistema que se estaba
mostrando hasta la fecha y poder anotar las sugerencias para poderlas en marcha en
la siguiente fase de desarrollo del sistema.

- Se procedio con la documentacion respectiva del sistema hasta el momento,

indicando los pasos, funciones y caracteristicas que presenta.
Gestion

Tomando en cuenta las sugerencias y opiniones se procedera a realizarlas en la siguiente

fase.
Entorno

Finalmente, luego de las correcciones y modificaciones se tuvo como resultado las

siguientes pantallas ya realizadas. Ver Fig. 67, Fig. 68 y Fig. 69.

o5 Pedidos - O X

Nuevo Pedido Listar Pedidos

Tipo de Producto: | v|

Cantidad: I:I Crear

Editar Pedido

Tipo de Producto: | v|

Cantidad:
antida l:l Guardar

Fig. 67: Pantalla Final - Gestionar Pedidos
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Ealkuaﬁu

INSERTAR
Mombre:
Descringion:
Cortrasefia:
ACTUALIZAR

|Isuario:

Estado:

LISTAR

INSERTAR
USUARIO

| Cambiar Estado

ACTUALIZAR
USUARIO

Fig. 68: Pantalla Final - Gestionar Usuarios

129




a5 CLIENTE Pt

INSERTAR
Nombre: | | [INSERTAR CLIENTE |

ACTUALIZAR

Cliente: | w |

ACTUALIZAR
CLIENTE

MNombre: | |

Estado: Cambiar Estado |

LISTAR

Fig. 69: Pantalla Final - Gestionar Cliente

Iteracion 3
Fase de elaboracion

El principal objetivo de la fase de elaboracion es probar la arquitectura del sistema a

desarrollar.

Las actividades que se realizan en la fase de elaboracion se clasifican (al igual que en la
fase anterior) por disciplinas (iteraciones), las cuales son 7 (Modelado, Implementacion,
Pruebas, Despliegue, Configuracién, Gestiébn y Entorno), las actividades que se

desarrollan son las siguientes:
Implementacion
Prototipos de la interfaz de usuario

La Fig. 70 y Fig. 71, muestran algunos de los prototipos planeados para el software, los

cuales sirvieron de guia para la elaboracion del Sistema Desktop.
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Pedidos Ventas Productos Usuarios Clientes Reportes Salir
Nueva Venta Listar Ventas
NigEedido NroVenta Fecha Cliente Producto Cantidad Nro (=]
Poducte [ Cliente [———]
Cantidad | Total [ ]
Precio Vent
recio Venta | I
Editar Venta
Nro Pedido
Producto —1 Cliente ]
cantitad [ L —
PrecioVenta [ ] Guardar Cambios
Fig. 70: Prototipo - Gestionar Ventas
Pedidos Ventas Productos Usuarios  Clientes Reportes Salir
Reportes Reporte Generado
TipodeReporte [ [ Datol Dato2 Dato} Datod Dato5 Dato  Dato7  Datod |23
[[] Dos Fechas ] Mes
Fecha Inicial
Fecha Final
(V)
Fig. 71: Prototipo - Gestionar ganancias
- Caso de Uso: Gestionar ventas

Una vez teniendo en conocimiento acerca de la informacion que va a ser almacenada en

la base de datos se procede a extraer el identificador Unico de las ventas para poder

diferenciarlas.

En este caso se realiza a tarea de gestionar las ventas que se realizan en la empresa,

indicando los actores y procedimientos para dicho caso, tal como se puede apreciar en la

Tabla 41.
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Tabla 41: Tabla de Caso de Uso — Gestionar Ventas

CASO DE USO: GESTIONAR VENTAS

Actor: Personal (Usuario), Personal (Administrador del Sistema)
L Este caso de uso muestra como se crean, listan, modifican y
Descripcion: o
eliminan las ventas
Proposito Permite gestionar las ventas que estan en el sistema

Prerrequisito:

La persona debe de ser un colaborador que figure como activo

dentro del sistema, para todas las operaciones que se pueden

realizar dentro el sistema.

Flujo

Diagrama:

de

Eventos del Actor
1. El administrador selecciona

nueva venta, completa el
formulario  respectivo y
guarda la venta.

2. El usuario selecciona una
venta del listado de las que se

encuentran registradas en el

sistema, posteriormente
selecciona la opcion
modificar,  modifica  los
campos necesarios y

finalmente guarda los cambios
realizados de la venta.

3. Elusuario selecciona una de
las ventas de la lista de las que
ya estan ingresadas, luego
selecciona anular y confirma
si se desea anular la venta.

4. El usuario da doble clic
sobre la venta del listado de
las ventas ya ingresadas y
posteriormente puede ver los

detalles de la unidad.

Eventos del Sistema

1. En caso de cancelar el ingreso
de una nueva venta, el sistema
muestra el listado de las ya
ingresadas.

2. El sistema validara si ya existe
una venta previamente ingresada
de

existir, mostrard un mensaje de

con los mismos valores,
error y no permitira crear la
venta.

3. El sistema guardara todos los
cambios que se realicen en las
ventas.

4. EIl sistema mostrard mensaje
de confirmacién al momento de
anular una venta, para asegurarse
que no fue un error el querer
anular una venta, de ser correcto
modificara el estado de la venta a
Inactivo.

5. El sistema mostrara los datos

de las ventas que han sido
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correctamente ingresadas
mediante el formulario lleno.

6. El sistema actualizara en
tiempo real los datos que se
encuentren relacionados con la
venta, tal como el stock, las

ganancias, los tiempos.

o El usuario tiene control total sobre todas las ventas que existiran
Postcondicion: )
en el sistema.

Los diagramas necesarios para este caso de uso se pueden observar en la Fig. 72, Fig. 73
y Fig. 74, donde se muestra las diversas acciones que deben de realizar en este caso de

uso.

@

& - Gestiopal Venta

Administrador i i VentaController

) v - Venta

Detalle Venta

Fig. 72: Diagrama de Clase - Gestionar Ventas

133



INICIO

\V
Clic en Nueva Venta
\/ \/
Visualizar formulario Clic en Modificar
vacio

Vi V.
Llenar campos Visualizar formulario
lleno

\/
Seleccionar Venta de la
lista
\/

Clic en Anular

NO

Sl

w{"'a/

Clic en Listar Ventas

Abrir detalle de la venta

Mostrar datos de la
venta

—( Clic en Guardar J ( Clic en Cancelar Ji

I —

AV4
e Denegar 5 i
Modificar campos J [ confirmacién J &\ﬁrmar conﬁrmauon]
AV
—Df ]
FIN

I

Fig. 73: Diagrama de Actividades - Gestionar Ventas
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(Detalieventa ] [ VentaConiroller |

1 — 1 1
i 1.Clic en Nueva Venta i i
h 1Pd H !
! 1.1. Mostrar | i
H formulario vacio | H
i i i
1 1 1
1 1 1
! 1.2 Clic en Guardar E E
1.2.1. Enviar dato$ de la venta I
1 1%
H H 1.2.1.1. Validar campos
1 1
H 1.2.1.2. Mostrar mensgje de error si existen
H h campos iricorrectos
1 < J :
H 1.2.1.3. Registrar datos ]g
1
i
1
1 1} 3 o
! 1.2.1.5. Ocultar fonn_ullano y mostrar mensaje - S, (I T
! > de reglsltro exitoso
: N H -
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 -y 1 1
. Hl ! :
! 2. Seleccionar Venta ' !
i de la lista ] i
1 R 1 [
1 1 1
: : :
¢ 2.1. Clic en Modificar .| 1 1
: 11 2.1.1. Solicitar datps de la venta H
H H 2.1.1.1. Obtener datos __
1 1 A
; ;
i | R 21.1.2
H A 2.1.1.3. Mostrar formulario lleno b e ke
! X i L
; ; ;
; 2.2.Clic en Guardar | ! !
T P d i i
i 2.2.1. Enviar datos de la venta E
1 T
H . 2.2.1.1. Validar campos
1 1
1 1
H }.2.1.1.1. Enviar mensaje He error si son incorrectos
1 A
i N i 2.21.1.2. Actualizar dat
1 1
H i 2.21.1.3. ]
H 2.2.1.1.4. Ocultar fonpu’a;jo y mostrar mensaje de | g ———————
E 4 [:" actualnzglcmn exitoso |
1 1 1
; s ; ;
i 3. Seleccionarventa [ ] i i
L 1 1
; 9 ; ;
H 3.1. Seleccionar ! H
H anular venta D> ! i
i H i
! 3.1.1. Mostrar ! !
) mensaje de ' !
H confirmacion ! !
r 3.1.1.1.Clicen ! !
1__Aceptar o cancelar D H !
! 3.1.1.1.1. Enviar confirmacion si se acepta i 3.1.1.1.1.1. Cambiar
\ k estado a inactivo
1 1
i i
: - 344442,
! 3.1.1.1.1.3. Mostrar mensaje de eliminacion exit B
H < +
: L : ™
; A : :
1 4. Clic en listar ventas . : H
r D | 44 Avrirdetallede i
i : !
; :
H 4.2. Solicitar dafod de la venta
! 4.2.1. Obtener datos
i D
E 4.2.2.
H 423, Mostrar. | R e e e -
. datos en pantalla
!
; ;
1 1
; T ; ;

Fig. 74: Diagrama de Secuencia - Gestionar Ventas
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- Caso de Uso: Gestionar Ganancias

Sabiendo que las ganancias son una parte importante y esencial para la empresa, se

procede a realizar el calculo de las ganancias luego de concretar alguna venta,

actualizando en tiempo real este monto, tomando en cuenta los diversos costos que se

toman en cuenta para el calculo.

Tal como se puede ver en la Tabla 42, en este caso se realiza la tarea de gestionar las

ganancias con las que cuenta la empresa dia a dia, ademas se muestra las acciones que se

realizan dentro de dicha gestion.

Tabla 42: Tabla de Caso de Uso - Gestionar Ganancias

CASO DE USO: GESTIONAR GANANCIAS

Actor: Personal (Administrador del Sistema)
o Este caso de uso muestra el modo de listar las ganancias del
Descripcion: )
negocio luego de cada venta o, en resumen.
Proposito Permite gestionar las ganancias con las que cuenta la empresa.

Prerrequisito:

El usuario (con rol administrador), debe contar con el estado

Activo.

Flujo

Diagrama:

de

Eventos del Actor
1. El administrador del

sistema, selecciona la opcidn
de

seleccionar el intervalo de dias

reportes, posteriormente

(o dia) y finalmente selecciona

la opcidn ver reporte.

Eventos del Sistema
1. Dependiendo de la seleccion
del actor, se procede a extraerlos
datos y realizar los calculos
respectivos, mostrando la
informacion de los diversos
montos con los cuales se inicio el
calculo de la busqueda y los
del

margen de ganancia que se

montos finales, ademas
presenta hasta la fecha final de
blasqueda, el sistema por defecto

muestra las ganancias diarias.

Postcondicion:

El usuario con el rol administrador tiene control sobre

ganancias del negocio.

las
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En la Fig. 75, Fig. 76 y Fig. 77 se muestra los diagramas realizados para dicho caso de
uso, de acuerdo a la metodologia AUP, con la finalidad de brindar un mejor entendimiento

del caso de uso.

= ~ Gestionar Ganancias \
~ GananciasController Ganancia

Detalle Ganancias

Administrador

Fig. 75: Diagrama de Clase - Gestionar Ganancias

H _ s H H

1 1. Seleccionar Fechas ! '

i i i
,‘—D 1.1. Abrir detalle de las | ]

H {——oanancias 1% !

: ;

i 1.2. Solicitar datos{dd las ganancias :

i 1.2.1. Obtener datos
i

i

i 1.2.2

i 1.2.3.Mostrar |-
i datos en pantalla

i <

i v

i L i

1 1 1

: = : H

Fig. 76: Diagrama de Secuencia - Gestionar Ganancias

INICIO

Y

Seleccionar Fechas J

o

-
Abrir detalle de las
ganancias

R

-
Mostrar datos de las
ganancias

.

FIN

Fig. 77: Diagrama de Actividades - Gestionar Ganancias
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Diagrama de clases

cliente

nombreCli
descripcion
estado

validar)
registrar()
visualizarCliente()
modificarCliente(}

usuario
Rol nombre_ysuano
T=RaT conirasefia
nombreRol| - N
U | obtenerDatos()
exportarDatos()

ingresoSistemal)

Ay

administrador

;L validar() |

T visualizarUsuarios()
- pedido | listarlsuarios()
CE'['“{? ad modifcarUsuarios()
tado R
registrarPed() Eot venta
obtenerNroPed() fecha |
estado
tiempo
—Cé
producto | prodPrecio validarVent() i
Cantidad brecio I esaizarent;
recioEspecial
stttltcl{(:I Salidar(‘ P | maodificarVent()
estado / - registarVentadmin(}
'V\.ralidarProdl'] i VisualizarPrec() ganancia E vigualizar‘ufenMdm[ih[j:-
registrarProd() regﬁ‘r’arF’Fﬂf’{’g’Fﬂw ) Attribute modificarventAdmin{)
visualizarProd() ol arPro dF’E[él[]"- registrarGanancia() registarVentUsuariof)
actuallizarProd() . visualizarGanancia() visualizarveentUsuario()
visualizarProdClient() modificarVentUsuariof}

actualizarFrodClient()
modificarProd Client()
visualizarFrodUsuariof)
actualizarProdUsuariol)
maodificarProdUsuariol)
wvisualizarProdAdming)
actualizarProdAdmin(}
modificarProd Admin()

Fig. 78: Diagrama de clases incluyendo los procesos de gestion de ventas y gestion de
ganancias

Pruebas

Consiste en hacer pruebas de los casos que se han desarrollado hasta el momento, siendo
estos GESTIONAR VENTAS y GESTIONAR GANANCIAS para poder encontrar
errores en la ejecucion de la aplicacion y poder corregirlos, tales casos se pueden apreciar

en la Tabla 43, y Tabla 44 respectivamente.
Casos de Prueba

Tabla 43: Caso de Prueba 06

Prueba N°: | 6
Objetivo

Caso de Uso: Gestionar Ventas

Probar el funcionamiento del caso de uso “Gestionar Ventas”.

Descripcion de la prueba
Resultado Obtenido

Paso | Accion Resultado Esperado Error

1 Dar clic en | Mostrar formulario vacio Conforme a lo | No

nueva esperado

venta

138



Dar clic en | Mostrar en una lista todas | Error de  Sintaxis: | Si
Listar las ventas que han sido | Muestra valor Null en
Ventas ingresadas el precio de los
productos, no se ha
guardado de forma
correcta los valores de
los productos
Clic en | Mostrar el formulario lleno | Error de  Sintaxis: | Si
Modificar | de la venta respectiva para | Muestra valor Null en
Venta poder modificarla el precio de los
productos, no se ha
guardado de forma
correcta los valores de
los productos
Clic en el | Mostrar un mensaje de | Conforme a lo | No
botdn confirmacion, si se acepta | esperado
“Eliminar” | cambiar estado a
“Inactivo”
Clic en el | Si uno de los campos es | Conforme a lo | No
botdn vacio mostrar mensaje de | esperado
“Guardar” | advertencia  que  hay
campos vacios
Si se ingresan los mismos | Conforme a lo | No
datos de una venta anterior | esperado
mostrar un mensaje de
error indicando que los
datos ya existen
Si uno de los campos no | Conforme a lo | No

cumple la regla de tipo de
dato mostrar un mensaje de
error indicando que el
campo no corresponde al

solicitado

esperado
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Si todo esta correcto | Conforme a lo | No
mostrar una alerta | esperado
indicando que se han
guardado  correctamente
los datos de la venta

6 Clic en | Sise cambia un valor de la | Conforme a lo | No
boton venta, mostrar la pagina | esperado
“Cancelar” | anterior con el formulario
lleno con los nuevos

valores.

Si no se cambia ningun | Conforme a lo | No
dato del formulario | esperado
regresar a la pagina
anterior con los valores

anteriores.

7 Clic en | Exportar  archivo  en | Conforme a lo | No
botdn formato Excel de las ventas | esperado
“Exportar” | realizadas con sus

respectivos datos.

Prueba del caso de uso: Gestionar ventas
En este caso realizamos pruebas para gestionar ventas dentro del sistema

- Descripcion del caso: El administrador ingresa los datos requeridos para crear una
venta, si los datos son correctos se muestra una confirmacién indicando que la venta ha
sido correctamente ingresada, de lo contrario mostrara un mensaje de error;
adicionalmente el administrador puede anular la venta ingresada previamente
seleccionando los datos necesarios, asimismo puede listar las ventas seleccionando del
calendario mostrado en la pantalla del sistema el dia del cual quiere mostrar el reporte, el
sistema mostrara las ventas aprobadas y anuladas dependiendo del estado de la venta;
finalmente el administrador puede exportar la data en dos archivos distintos de Excel

dependiendo del estado de las ventas.

- Datos de entrada: cantidad de productos, producto, trabajador, cliente.
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Como se observa en la Fig. 79 se muestra la ventana de ingreso de venta, se ser exitoso

se muestra lo que se observa en la Fig. 80 y de no serlo se observara lo mostrado en a Fig.

81.

ot MUEVA VEMTA

Fecha: |08/11/2021
NUEVA VENTA

Producto: |Ela|or1 15K v|

Cantidad: ] Precio Especial

Trabajador: | Francisco b |

Cliente:

® Usual: |Nberto Medrano

() Nuevo:

20:04:56

GUARDAR VENTA

Fig. 79: Ventana de ingreso de venta

ol NUEWA VENTA

Fecha: |08/11/2021
MNUEVA VENTA

Producta: |Ela|or1 15K b |

Cantidad: |:| [] Precio Especial

Trabajador: | Francisco v |

Clierte:

(® Usual: |Nberto Medrano

() Nueve:

20:04:21

VENTA REALIZADA
DE MANERA EXITOSA...!!

GUARDAR VENTA

Fig. 80: Ventana de ingreso exitoso de la venta

o=l MUEVA VENTA

Fecha: |08/11/2021
NUEVA VENTA

Producto: |Ea|nr1 15K w |

Cartidad: | | [ Precio Especial

Trabajador: | Francisco w |

Cliente:

(® Usual: |Nbeﬂo Medrano

() Nueve:

20:13:22

ERROR

SE DEBEN INGRESAR TODOS
LOS CAMPOS NECESARIOS

GUARDAR VENTA




Fig. 81: Ventana de ingreso erroneo de la venta

Finalmente, tal y como se muestran en la Fig. 82 se puede anular las ventas realizadas

a5 MAMNTEMIENTD DE VEMTAS — O >

1 noviembre de 2021 3 Cligrte: |Fe|i|:|e Orbegozo w |

lu, ma. mi. ju. wvi. =d. do. Producto: |Ea||:|n 15K v|

25 26 27 28 29 30 A

1.2 3 4 5 6 7 VWendedor:  Francisco

g 10 11 12 13 14

15 16 17 18 19 20 21 Precio: 36

22 23 24 25 26 27 28 _

29 030 1 2 3 4 5 Cantidad: |1 CANCELAR
Total: 36 R
Estado: Activa

Fig. 82: Ventana de mantenimiento de una venta

Posteriormente como se puede apreciar en la Tabla 44 se procede a realizar las pruebas
para el caso de uso: Gestionar ganancias, con la finalidad de corroborar el correcto

funcionamiento del sistema y la correccion de errores que se puedan encontrar.

Tabla 44: Caso de Prueba 07

Prueba N°: |7 Caso de Uso: Gestionar ganancias
Objetivo Probar el funcionamiento del caso de uso “Gestionar Ganancias”.
Descripcion de la prueba
Paso | Accion Resultado Resultado Error
Esperado Obtenido
1 Seleccionar la | Mostrar el informe | Conforme lo | No
solo fecha | diario de las | esperado
actual ganancias
2 Seleccionar Mostrar el informe | Conforme lo | No
fecha de inicio | de las ganancias de | esperado
y fecha final acuerdo al rango
especificado
3 Seleccionar Mostrar un mensaje | Conforme lo | No
fecha de inicio | de error sefialando | esperado

mucho

mas

que no se cuentan
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atras de la | con los datos
implementacion | especificados

del sistema

4 Seleccionar Mostrar mensaje de | Conforme a lo | No
fecha final | advertencia esperado
posterior a la | indicando que solo
fecha actual se  mostrard el
informe hasta Ila
fecha actual

Prueba del caso de uso: Gestionar ganancias

En este caso realizamos pruebas para gestionar las ganancias a través de la emision de

reportes dentro del sistema

- Descripcion del caso: El administrador selecciona la fecha de la cual se desea realizar
el reporte, adicionalmente puede seleccionar un mes en especifico o un afio para la
emision del mismo, la exportacion de los datos se realiza en 2 archivos de Excel distintos,

separando las ventas activas y las canceladas.
- Datos de entrada: Fecha de emision del reporte.

Como se observa en la Fig. 83 se muestra la ventana de exportacion virtual de los datos
de las ventas dependiendo de la fecha y el estado de la venta, de contener datos se

mostraran en los distintos DataGridView dependiendo del estado de la venta.

a5l Reporte - a X
REPORTE
PERSONALIZADO
N noviembre de 2021 4 ARo: [2021 - VER POR AR
L s

1 3 7
TE 8]0 1112 13 14
15 16 17 18 19 20 21
2 3 M B BT B
2930 1 2 3 4 5
[ Hoy: 08/11/2021 EXPORTAR A EXCEL

VENTAS REALIZADAS
Producta Trabajador Cliente Precio Cantidad Total Fecha

» Balon 15K Francisco Alberto Medrano |42 2 84 08/11/2021

Balon 15K Marcial Felipe Vecino 42 1 42 08/11/2021
Balon 45K Francisco Andrea Ugarte 70 1 70 08/11/2021

VENTAS ANULADAS

Producto Trabajador Cliente Precio Cantidad Total Fecha

» Balon 15K Rufino David Abarto 42 2 84 08/11/2021
N

Fig. 83: Emision de reporte virtual de acuerdo a la fecha seleccionada
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Posteriormente se procede a seleccionar la opcidon de Exportar a Excel, tal como se
muestra en la Fig. 84, permitiendo que los diversos datos almacenados de las ventas se
exporten en dos archivos distintos, tal como se aprecia en la Fig. 85, donde se muestran
los archivos generados a partir de la data contenida en el sistema.

a5l Reporte

REPORTE

4 noviembre de 2021 4

lu. ma. mi. ju vi. sd do
25 26 27 28 29 30 3
1 2 3 4 5 6 7
a[ 9]0 1 12 13 14
15 16 17 18 19 20 21
22 23 24 25 2% 27 28
29 30 1 2 3 4 5
[ Hoy: 09/11,2021

VENTAS REALIZADAS

PERSONALIZADO

Aflo: [2021

v | VERPORARO

EXPORTAR A EXCEL

Producto Trabajador Cliente Precio Cantidad Total Fecha
w Francisco Alberto Medrano 42 2 24 081172021

Balon 15K Marcial Felipe Vecino 42 1 42 081172021

Balon 45K Francisco Andrea Ugarte 70 1 70 081172021

Trabajador

Cliente

Cantidad

Fecha

Rufina

David Abarto

2

081172021

Fig. 84: Seleccion de la opcion de exportacion de datos a Excel

HS - = Hojal - Excel @ - O X HS - = Hojal - Excel

Inicio  Insertar  Disefio de pagina  Férmulas  Datos  Revisar  Vista £, Compartir Inicio  Insertar  Disefio de pagina  Férmulas  Datos  Revisar  Vista Q@ Indicar

AL M F | Producto M M F | Producto v
A | B c D E F G H [«] A B c D E F G H [«]

1 [producto_[trabajador  cliente Precio Cantidad  Total Fecha 1 |Producto  Trabajador Cliente Precio Cantidad  Total Fecha

2 [Balon15K Francisco  Alberto Med 42 2 84 11/08/2021 2 Balon15K  Rufino David Abants 42 2 84 11/08/2021

2 |Balon15K  Marcial Felipe Vecin 42 1 42 11/08/2021 2

4 |Balon45K  Francisco  Andrea Ugar 70 1 70 11/08/2021 4

5 5

6 6

7 7

B B

9 9

10 10

1 11

12 12

13 13

14 14

13 15

15 15

17 17

13 13

19 19

20 20

21 21

22 22

23 23

24 24

25 25

26 B |

27 g2l F4d ~

Hojal ® [ K1 ) O Hojal ® [ K1 ) O

Fig. 85: Exportacion de los datos a dos archivos excel distintos
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Despliegue

En esta fase de desarrollo, se presentd los avances que se tiene del proyecto para su
evaluacion y posibles correcciones, se presentaron los CRUD de las ventas y la emision
de reportes para el calculo de las ganancias de las ventas realizadas.

Teniendo como resultado positivo lo siguiente:

- El uso de placeholders en los formularios sigue siendo de gran ayuda para los
usuarios, gracias a estos ya se logra saber cual dato colocar en cada uno.

- Lavalidacion de existencia de datos resulto llamativa, ya que permite solo ingresar
datos que no han sido ingresados anteriormente.

- Lamanera de poder listar tanto los productos, clientes y usuarios resulté interesante
para los usuarios.

- Los mensajes de confirmacién y error acompafiado con un color distintivo y un
grafico tuvieron una buena aceptacion.

- La implementacion de botones de colores para poder distinguir entre editar y

eliminar fue de mucho agrado.
Teniendo como resultado para realizar cambios lo siguiente:

- Ademas de colores en los botones se pidié colocar texto, para que no exista

confusién al momento de eliminar o editar algo.
Configuracion

Luego de las revisiones y aplicacion de sugerencias de la aplicacion se procedio a la

implementacion y uso de la aplicacion por parte de los usuarios.

- Seagrego la letra en los botones para poder distinguir ademas del color por el texto
acerca de lo que se va a realizar, ya sea eliminar o editar algo.

- Se procedio a ensefiar a los administradores la forma de crear, ver, editar, y/o
eliminar usuarios para el acceso al sistema, asi como el modo de asignar el rol
respectivo.

- Se hizo una ronda de opiniones, preguntas y respuestas del sistema que se estaba
mostrando hasta la fecha y poder anotar las sugerencias para poderlas en marcha en
la siguiente fase de desarrollo del sistema.

- Se procedi6 con la documentacion respectiva del sistema hasta el momento,

indicando los pasos, funciones y caracteristicas que presenta.
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Gestion

Tomando en cuenta las sugerencias y opiniones se procederd a realizarlas en la siguiente
fase.

Entorno

Finalmente, luego de las correcciones y modificaciones se tuvo como resultado las
siguientes pantallas ya realizadas. Ver Fig. 86, Fig. 87 y Fig. 88.

B Reporte — O X
REPORTE
PERSOMNALIZADO
Ll octubre de 2019 4 ARIO: | \,| | VER POR ARO |
lu, ma. mi. ju. wvi. sa. do. .
w123 4 5 6 =
708 % 10 11 12 13

14 15 16 17 18 19 20
21 2 23 4 35 2% 7
28 29 30 »n1 1 2 3
4 5 & 7 8 9 10

[ Hoy: 03/05/2021 EXPORTAR A EXCEL

VENTAS REALIZADAS

VENTAS ANULADAS

Fig. 86: Pantalla Final - Gestionar Ganancias

55 NUEVA VENTA x

Fecha: | 08/11/2021 17:03:16
NUEVA VENTA

Producto: |Balon 15K v]
Cantidad: | | [] Precio Especial
Tribajador:|Franci5m v|

Cliente:
® Usual: |Cria‘hian Mendoza V|

O Neeve: GUARDAR VENTA

Fig. 87: Pantalla Final - Insertar Ventas
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okl MANTEMIENTD DE VEMTAS — O X
{  noviembrede2021 Clente: | v|
lu. ma. mi. ju. vi. sa. do. Producto: | v|

1 2 3 4 3 6 7 Vendedor:

gEd110 11 12 13 14

15 16 17 18 18 20 21 Precio:

22 23 24 25 2% 27 28 _

29 30 1 2 3 4 5 Cantidad: CANCELAR
Tatal: VENTA
Estado:

Fig. 88: Pantalla Final - Gestionar Ventas

Iteracion 4
Implementacion
- Caso de Uso: Gestionar Tiempos

Teniendo en cuenta la importancia de los tiempos en este sistema para la investigacion,

se procede a gestionar los tiempos de cada una de las acciones requeridas.

Tal como se ve en la Tabla 45, en este caso se realizd la tarea de gestionar los tiempos
que presentan cada una de las acciones que se realizan en el sistema, asi como

almacenarlos en tiempo real para su posterior analisis.

Tabla 45: Tabla de Caso de Uso - Gestionar Tiempos

CASO DE USO: GESTIONAR TIEMPOS

Actor: Personal (Administrador del Sistema)

Este caso de uso muestra la forma en el sistema guarda de forma
Descripcion: automatica y en tiempo real el inicio y fin de cada una de las

actividades que se desarrollan dentro del sistema.

. Permite gestionar los diversos tiempos que se presentan dentro del
Proposito )
sistema.

o El usuario debe de tener el rol de administrador, contar con el
Prerrequisito: )
estado Activo.
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Eventos del Actor Eventos del Sistema

1. El administrador selecciona .
1. En caso de seleccionar una

la opcion tiempos, dentro del fecha y una opcion de reporte, el

menU desplegable, selecciona | . .
sistema selecciona solo los

de las opciones el reporte que -
P P a reportes solicitados, en el caso de

desea obtener, asi como la . -
seleccionar la opcion de mostrar

fecha; opcionalmente existe la todo, el sistema carga toda la

posibilidad de cargar todos los | . -
informacion de acuerdo a los

Flujo de | tiempos en general a través de . .
parametros solicitados.

Diagrama: un botén general; mostrando i
g ’ 2. El sistema  exportara

en una tabla dentro del sistema | . .
unicamente los datos que sean

la informacién solicitada. .. ..
visibles en la tabla solicitada al

2. El administrador selecciona .. . .,
administrador, con la intencion

la  opcibn de exportar . -
P P de asegurar que la informacion

informacion, creandose un . .. .
solicitada es la visible; pudiendo

archivo para su analisis. . ) .
ademas el usuario tener la opcion

de colocar nombre al archivo.

o El administrador tiene control sobre todos tiempos que el sistema
Postcondicidn: ]
registra.

Tal como se puede observar en la Fig. 89, Fig. 90 y Fig. 91 se desarrollaron los diversos
diagramas segun la metodologia AUP, con la finalidad de brindar un mejor entendimiento

al caso de uso.

L

Gestionar Tiempos

Administrador TiemposController

6

Detalle Tiempos

Fig. 89: Diagrama de Clase - Gestionar Tiempos
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Admini ] - - | DetalleTi I II' c ' Ti ]
:J. Seleccionar parametro: i _
[ de busqueda F 1.1. Abrir detalle de
tiempos

1.2. Solicitar datos dd a¢uerdo a los parametros

1.2.3. Mostrar
datos en pantalla

A

|

2. Seleccionar

2.1. Seleccionar la 2.1.1. Mostrar mensaje
i0 para colocar nombre al 1
archivo

2.1.1.1. Solicitar datos de acuerdo a los parametros ~

2.1.1.1.1. Obtener dato
2 21142 |

2.1.1.1.3. Mostrar archivo creado B

Fig. 90: Diagrama de Secuencia - Gestionar Tiempos

INICIO
s a
Seleccionar Parametros
- o

Jy

( 8 oz )
Mostrar informacion
solicitada .

NO @ S
\/
Colocar nombre al
archivo

]

FIN

Fig. 91: Diagrama de Actividades - Gestionar Tiempos
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Diagrama de Clases

cliente venta usuario
nombreCli | fecha | nombre_usuario L Rol
descripcion estado ,7:omraseﬁa nombreRol(} |
estado tiempo ko [ralidar() | |
validar() | validarVent() ingresarSistemal)
registrar() registarvent(} obtenerDatos()
visualizarCliente() visualizarvent() o exportarDatos()
modificarCliente() modificarVeni(} ingresoSistemal)

registarVentAadmin(}

visualizarventAdming) _ ganancia |
VentAdmin(} Attribute
pedido registarventUsuario() registrarGanancia()

visualizarGanancia()

administrador

cantidad visualizarVentUsuari
tads modificarVentUsuariof}

registrarPed() I validar()
obtenerMroPed() visualizarUsuarios()
Tiempo listarUsuarios()
| modifcarUsuarios()

producto :Ir:mc
nombre | proceso
cantidad diferencia
= |
14 ingresarTiempos()

validarProd(y | visualizarTismpos()
registrarProd() 7
visualizarProd() prodPrecio
actuallizarProd() precio |
visualizarProdClient() precioEspecial
actualizarProdClient() validar() |
modificarProdClient(} visualizarPrec()
visualizarProdUsuario() registrarProdPrec()
actualizarProdUsuario() modificarProdPrec()
modificarProdUsuari visualizarProdPrec()

actualizarProdAdmin(}
modificarProdAdmini)

Fig. 92: Diagrama de clase incluyendo el proceso de gestion de tiempos

Diagrama Entidad — Relacion

Teniendo finalmente el diagrama de clases completo se procede a realizar a partir de este
el diagrama Entidad — Relacion de la base de datos de la cual hara uso del sistema, tal
como se muestra en la Fig. 93, esto con la finalidad de ser implementado para que el

sistema funcione de manera efectiva y cumpla con su finalidad dentro de la organizacion.

ganancia_has_venta >
venta - # ganancia_id: INTEGER (FK})

usuarios - @ id: INTEGER ¥ venta_id: INTEGER. (FK)
% id: INTEGER @ usuarios_id: INTEGER (FK) # venta_usuarios_id: INTEGER (FK)
& nomuse: TEXT AHJ—"( ¥ venta_vendedor_id: INTEGER (FK)

¥ vendedor_id: INTEGER (FK)

@ pass: TEXT & cantidad: INT
< estado: ENUM('Activo’, Tnactivo') & facha: TEXT
@ desusu: TEXT % totak DOUBLE H
@ rol: VARCHAR(64) © precio: DOUBLE
4 estado: ENUM('Activa’, Tnactiva')
gananda hd
# id: INTEGER
4% ganancia: DOUBLE
cliente 1
vendedor =
E ::IorlnrgE'(r;é?T ¥ id: INTEGER Tiempo -
s & desven: TEXT § id: INTEGER
z Zsts:dmum;l\l]u;ﬁlm activo’) % estado: ENUM(Activo’, Tnactiva’) ¢ venta_vendador_id: INTEGER (FK)
. ! F wventa_usuarios_id: INTEGER (FK)
F# wventa_id: INTEGER (FK)
—l—( ¢ producto_pedido_venta_vendedor_id: INTEGER (FK)
¥ producto_pedido_venta_usuarios_id: INTEGER (FK)
pedido = F producto_pedido_venta_id: INTEGER (FK)
¥ id: INTEGER # producto_precio_id: INTEGER (FK)
# cliente_id: INTEGER (FK) > producto = % producto_pedido_id: INTEGER (FK)
F wventa_id: INTEGER (FK) ¢ id: INTEGER ¥ producto_pedido_clente_id: INTEGER. (FK)
§ wventa_usuarios_id: INTEGER (FK) ¥ pedido_cliente_id: INTEGER (FK) ¥ producto_id: INTEGER (FK)
F venta_vendedor_id: INTEGER (FK) 7 ped\do_id: INT_EGER (FK) <% Inicio: INTEGER
% cantidad: INTEGER |—|'< @ precio id: INTEGER (FK) <% Fin: INTEGER
@ estado: ENUM('Activo’, Tnactivo') @ pedido_venta_id: INTEGER (FK) @ Proceso: VARCHAR(64)
# pedido_venta_usuarios_id: INTEGER (FK) & Dif: INTEGER

precio - ¥ pedido_venta_vendedor_id: INTEGER (FK)
7 id: INTEGER H—,—%O nombre: TEXT

< precio: INTEGER % cantidad: INTEGER

< precEsp: INTEGER & stock: INTEGER

- & estado: ENUM('Activo’, Tnactivo')

Fig. 93: Diagrama Entidad - Relacién
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Diagrama de componentes

Se procede a realizar el diagrama de componentes con los que cuenta el sistema, tal como
se muestra en la Fig. 94, donde se detallan los componentes con los que cuenta el sistema,

asi como las interfaces con las que se cuenta.

SistemaDeasktop exe
(]
b —— ;giden:iﬁcadar ______}_Eelzr:en:i;de o E&cesc l:aalﬁj:ase d= | _._ .=
'l
i P ¥ v
i Coneczion == -‘;"E Frincipal i Husvo Modificar Guardar
A — ¥ )

Guardar

)
Ic;in $ Reportz

Guardar

v

Guardar

Modificar

<

AHh |- |- [ AHR
<

-h ([ | R
.‘_

1
——— i Wenta —I
i Ganancia

Fig. 94: Diagrama de componentes del Sistema Desktop

Arquitectura del Sistema

Tal como se aprecia en la Fig. 95, la arquitectura del Sistema Desktop esta compuesta de

3 capas, en cada se detalla las herramientas utilizadas para el sistema.

CAPA 1 CAPA 2 CAPA 3

SNS =

¢
S

Computador de mesa

Capa de Presentacion Capa del Negocio Capa de Datos
Lenguaje de programacion - Gestor de base de datos
orientade a componentes Servidor conformado por - Motor de base de datos
y orientado a objetos c#, el CPU del computador de - Servidor de la base de
exportacion de datos Excel mesa, Core i5, 256GB, datos
utilizando la interfaz 2.3GHz, RAM 8GE. - My SQL 7.0

Interop.Excel.Aplication

Fig. 95: Arquitectura del Sistema Desktop
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Pruebas

Consiste en hacer pruebas de los casos que se han desarrollado hasta el momento, siendo
estos GESTIONAR TIEMPOS, para poder encontrar errores en la ejecucién de la
aplicacion y poder corregirlos, tales casos se pueden apreciar en la Tabla 46.

Tabla 46: Caso de Prueba 08

Prueba N°: | 8
Objetivo

Caso de Uso: Gestionar Tiempos

Probar el funcionamiento del caso de uso “Gestionar Tiempos™.

Descripcion de la prueba

Paso

Accidén

Resultado Esperado

Resultado
Obtenido

Error

Seleccionar la
fecha actual y
un parametro

especifico.

Mostrar las
interacciones que
sean realizado de
acuerdo a la

busqueda solicitada

Conforme

esperado

No

Seleccionar
solo la fecha

actual

Mostrar todas las
interacciones de

acuerdo a la fecha

Conforme

esperado

No

Seleccionar la
fecha, y todos
los

parametros

Mostrar todas las
interacciones de
acuerdo a la fecha

establecida

Conforme

esperado

No

Seleccionar la
opcion de

mostrar todo

Mostrar todas las
interacciones desde
la primera ejecucion

del sistema.

Conforme

esperado

No

No
seleccionar
nada (fecha y
parametro de

busqueda)

Mostrar mensaje de
advertencia

indicando la falta de
parametros para

realizar la basqueda.

Conforme

esperado

No
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Prueba del caso de uso: Gestionar tiempos

En este caso realizamos pruebas para gestionar los tiempos a través de la emision de

reportes dentro del sistema

- Descripcién del caso: El administrador puede seleccionar una fecha en especifico, dos
fechas para ver los tiempos que se han registrado en la aplicacion en cuanto a la
interaccion y procesamiento de la informacion, asimismo se puede escoger de la lista solo
1 proceso en especifico o seleccionar todos, posteriormente se muestra los datos que se

deseen de acuerdo a las opciones seleccionadas.
- Datos de entrada: Fecha de inicio, fin o0 proceso.

Como se observa en la Fig. 93 y Fig. 94 se muestra la ventana de exportacion virtual de
los datos de los tiempos dependiendo de la fecha y el proceso seleccionado, de contener

datos se mostrara en el DataGridView.

5l Tiempos — [m| X

GESTIONAR TIEMPOS

Fechainicio: |15/10/2019 - Procesa: [] Todos los Frocesos
Fechafinal: [15/10/2019 - | Buscar |

Proceso Inicio Fin Diferencia
Verta 12365 12486 1
2 Venta 12468 12594 126
Martenimierto V.

Fig. 96: Tiempos de acuerdo a fechas establecidas
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o Tiempos — O *

GESTIONAR TIEMPOS

Fecha inicio: [15/10/2015% i Procesa: [] Todos los Procesos

Fechafinal: [15/10/2018 v | Buscar |

Proceso
Verta
Wenta

Fig. 97: Tiempos de acuerdo a un proceso establecido

Despliegue

En esta fase de desarrollo, se presentd ante la gerencia el Gltimo médulo desarrollado,
para su aprobacion; adicionalmente se puso en marcha el sistema para el uso dentro de la

empresa.
Teniendo como resultado positivo lo siguiente:

- El uso de placeholders en los formularios sigue siendo de gran ayuda para los
usuarios, gracias a estos los usuarios saben que dato colocar en cada uno.

- Lavalidacion de existencia de datos resulto llamativa, ya que permite solo ingresar
datos que no han sido ingresados anteriormente.

- La manera de poder listar la informacion solicitada resulté interesante para los
usuarios.

- Eluso de botones de colores y texto para poder distinguir entre editar y eliminar las
areas Yy tipos fue de mucho agrado.

- El sistema desarrollado tuvo buena aceptacion por parte de toda la empresa.
Configuracién

Luego de las revisiones y aplicacion de sugerencias de la aplicacion se procedié a la
implementacion y uso de la aplicacion por parte de los usuarios.

- Se procedio ensefiar a los administradores y usuarios la forma de crear, ver, editar,

y/o eliminar los distintos tipos de datos.
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- Se ensefid a los administradores la forma de anular las ventas que fuesen a ser
rechazadas, asi como a eliminar los diversos datos que ya no sean de utilidad.

- Se hizo una ronda de opiniones, preguntas y respuestas del sistema que se estaba
mostrando.

- Se procedi6 con la documentacion final del sistema, indicando los pasos, funciones
y caracteristicas que este presenta.

Gestion

Se procedié a la instalacion del sistema y la puesta en marcha del mismo en las
instalaciones.

Entorno

Finalmente, luego de todas las acciones desarrolladas se tuvo como resultado la siguiente
pantalla ya realizada, ver Fig. 95:

at! Tiempos — O X

GESTIONAR TIEMPOS

e oo [ |1 T P

Fecha final: | Buscar |

Fig. 98: Pantalla Final - Gestionar Tiempos
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ANEXO 2 FICHA DE OBSERVACION FO-1
INSTRUMENTO 1

Ficha de observacion FO-1

l. Presentacion

El proposito de la presente ficha es registrar los datos de la variable V2 “gestion
de ventas” que realiza la empresa R&C Gas Distribuciones en la ciudad de Cajamarca.
Los datos de cada venta gestionada requieren de objetividad y veracidad al marcar con
un aspa solo uno de los casilleros que corresponde a cada item. Hay cinco rangos de
valores: MB [Muy Bajo], BA [Bajo], ME [Medio], AL [Alto] y MA [Muy Alto]

Gracias.
1. Estructura
D2.1. Pedidos MB BA G'\r/laéio AL NMA
12.1.1. Grado que corresponde al tipo de modalidad de pedido |:| |:| |:| |:| |:|
12.1.2. Grado que corresponde al nimero de productos pedidos |:| |:| |:| |:| |:|
12.1.3. Grado que corresponde al tiempo de registro de pedido |:| |:| |:| |:| |:|
D2.2. Despacho MB BA Gl\r/laéio AL MA
12.2.1. Sirsas;Jnci]tl)Jliscorresponde a la cantidad de productos |:| |:| |:| |:| |:|
12.2.2. s:ggﬁcc:l;z Fc;c(;rjr;zsopsonde a la cantidad de descargas de |:| |:| |:| |:| |:|
12.2.3. Grado que corresponde a la cantidad de productos pedidos |:| |:| |:| |:| |:|

para el reparto

Grado
MB BA ME AL MA

12.3.1. Grado que corresponde a la cantidad de pedidos entregados |:| |:| |:| |:| |:|

D2.3. Entrega de pedidos

12.3.2. Grado que corresponde al tiempo de entrega de los pedidos |:| |:| |:| |:| |:|

156



D2.4.

Clientes

Grado

BA

ME AL

124.1.

12.4.2.

124.3.

Grado que corresponde al porcentaje de fidelidad hacia la
marca

Grado que corresponde al nimero de compras concretadas

Grado que corresponde a la periodicidad de compras
concretadas

(1 [

[]
[]

L1 [
L1 [

(1 OO L5

D2.5.

Ganancias

Grado

ME AL

125.1.

125.2.

12.5.3.

12.5.4.

Grado que corresponde a la cantidad del costo del producto

Grado que corresponde a la cantidad del costo de
mantenimiento del producto

Grado que corresponde a la cantidad del precio de ventas
del producto

Grado que corresponde a la cantidad del margen de
ganancias del producto

(1 O O L}
1 O O O

L1 [
L1 [
L1 [
L1 [

0 0O O O
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ANEXO 3 FICHA DE OBSERVACION FO-2
INSTRUMENTO 2

Ficha de Observacion FO-2

l. Presentacién

El propdsito de la presente ficha es registrar los datos de la variable V1 “sistema
desktop” que se ha implementado en la empresa R&C Gas Distribuciones en la ciudad
de Cajamarca. Los datos requieren de objetividad y veracidad al marcar con un aspa solo
uno de los casilleros que corresponde a cada item. Hay cinco rangos de valores: MB [Muy
Bajo], BA [Bajo], ME [Medio], AL [Alto] y MA [Muy Alto]

Gracias.

1. Estructura

Grado

D1.1. Accesos
MB BA ME AL MA

1.1.1. Grado que corresponde al nimero de I:I D |:| |:| D

accesos registrados

1.1.2. Grado que corresponde al nimero de |:| D |:| |:| D

perfiles permitidos

Grado

D1.2. Navegacion

1.2.1. Grado que corresponde al tiempo de I:I D I:I I:I D

respuesta del sistema

1.2.2. Grado que corresponde al tiempo de l:l l:l I:l I:l I:l

carga de pantallas

1.2.3. Grado que corresponde al nimero de |:| D |:| |:| D

interacciones dentro del sistema
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D1.3. Ingreso de datos

Grado

BA

ME

AL

1.3.1. Grado que corresponde al nimero de
datos ingresados de los usuarios

1.3.2.Grado que corresponde al nimero de
datos ingresados de los clientes

1.3.3. Grado que corresponde al nimero de
datos ingresados de las ventas

1.3.2. Grado que corresponde al nimero de
datos ingresados de los productos

OO O O

NN

NN
[]

[]

15

D1.4. Busqueda de informacion

Grado

AL

1.4.1. Grado que corresponde al tiempo de
busqueda de informacion para actualizaciones

1.4.2. Grado que corresponde al tiempo de
busqueda de informacion para reportes

HERERE

D1.5. Exportacion de datos

Grado

AL

1.5.1. Grado que corresponde al nimero de
datos exportados para reportes generados

1.5.2. Grado que corresponde al nimero de
datos exportados para de reportes impresos

(1 Oz
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ANEXO 4 VALIDACION DE INSTRUMENTOS
VALIDACION DE INSTRUMENTOS

En respuesta a la solicitud del tesista Jonathan Alexander Vésquez Salinas, Bachiller en
Ingenieria de Sistemas, Yo MIGUEL ANGEL MACETAS HERNANDEZ, doctor en
Administracion de la Educacion, Licenciado en Estadistica, en calidad de Juez, valido el
Instrumento-1 denominado “Ficha de Observacion FO-1” que registra datos de la
variable “gestion de ventas”’y el Instrumento-2 denominado “Ficha de Observacion FO-
2” que registra datos de la variable “Sistema Desktop” de la tesis “Desarrollo del sistema
desktop para la gestién de ventas en una empresa distribuidora de gas, Cajamarca —
2019”. El grado promedio de la validez de los instrumentos es de 94%, muy alto, listos
para ser aplicados.

Leyenda: Muy Bajo (MB), Bajo (BA), Medio (ME), Alto (AL), Muy Alto (MA).

Grado
N° Cuestionario MB BA ME AL MA
1-20% | 21-40% | 41-60% | 61-80% |81-100%

1 |[¢Con qué grado valida el propésito para el que ha

sido contruido cada item por indicador? 100
2 |¢Con qué grado valida la amplitud del contenido

de cada itempor indicador? 100
3 [¢Con qué grado valida la objetividad de

formulacion de cada ftempor indicador? 80
4 |¢Con qué grado valida la relevancia de los

descriptores de cada item por indicador? 97

¢Con qué grado valida la claridad de cada item

redactado por indicador? 100
5 [¢Con qué grado valida la precision de cada item

redactado por indicador? 100
6 |[¢Con qué grado valida la comunicacién de cada

ftemsobre lo que se espera medir por indicador? ”
7 |¢Con qué grado valida la congruencia entre los

ftems por cada dimension y por variable? 9

Total promedio 94

Fecha: Cajamarca, mayo 13, 2020
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VALIDACION DE INSTRUMENTOS

En respuesta a la solicitud del tesista Jonathan Alexander Vasquez Salinas, Bachiller en
Ingenieria de Sistemas, Yo WILMER ALEJANDRO SALCEDO REBAZA, Ingeniero
de Sistemas Colegiado, en calidad de Juez, valido el Instrumento-1 denominado “Ficha
de Observacion FO-1” que registra datos de la variable “gestion de ventas” y el
Instrumento-2 denominado “Ficha de Observacion FO-2” que registra datos de la
variable “Sistema Desktop” de la tesis “Desarrollo del sistema desktop para la gestion
de ventas en una empresa distribuidora de gas, Cajamarca — 2019 ”. El grado promedio
de la validez de los instrumentos es de 97%, muy alto, listos para ser aplicados.

Leyenda: Muy Bajo (MB), Bajo (BA), Medio (ME), Alto (AL), Muy Alto (MA).

Grado
N° Cuestionario MB BA ME AL MA
1-20% | 21-40% | 41-60% | 61-80% |81-100%

1 |¢Con qué grado valida el propésito para el que ha

sido contruido cada item por indicador? 100
2 [¢Con qué grado valida la amplitud del contenido

de cada itempor indicador? 100
3 [¢Con qué grado valida la objetividad de

formulacion de cada ftempor indicador? 9
4 |¢Con qué grado valida la relevancia de los

descriptores de cada item por indicador? 90

¢Con qué grado valida la claridad de cada item

redactado por indicador? 9
5 [¢Con qué grado valida la precision de cada item

redactado por indicador? 100
6 |[¢Con qué grado valida la comunicacién de cada

ftemsobre lo que se espera medir por indicador? 9%
7 |¢Con qué grado valida la congruencia entre los

ftems por cada dimension y por variable? 97

Total promedio 97
{ \ s
Firma: Fecha: Cajamarca, mayo 18, 2020
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VALIDACION DE INSTRUMENTOS

En respuesta a la solicitud del tesista Jonathan Alexander Vésquez Salinas, Bachiller en
Ingenieria de Sistemas, Yo JUAN ANTONIO RIOS MERCADO, Ingeniero de
Sistemas Colegiado, en calidad de Juez, valido el Instrumento-1 denominado “Ficha de
Observacion FO-1” que registra datos de la variable “gestion de ventas” y el
Instrumento-2 denominado “Ficha de Observacion FO-2” que registra datos de la
variable “Sistema Desktop” de la tesis “Desarrollo del sistema desktop para la gestion
de ventas en una empresa distribuidora de gas, Cajamarca — 2019 ”. El grado promedio
de la validez de los instrumentos es de 99%, muy alto, listos para ser aplicados.

Leyenda: Muy Bajo (MB), Bajo (BA), Medio (ME), Alto (AL), Muy Alto (MA).

Grado
N° Cuestionario MB BA ME AL MA
1-20% | 21-40% | 41-60% | 61-80% |81-100%

1 |¢Con qué grado valida el propésito para el que ha

sido contruido cada item por indicador? 100
2 [¢Con qué grado valida la amplitud del contenido

de cada itempor indicador? 100
3 [¢Con qué grado valida la objetividad de

formulacion de cada ftempor indicador? 9%
4 |¢Con qué grado valida la relevancia de los

descriptores de cada item por indicador? 95

¢Con qué grado valida la claridad de cada item

redactado por indicador? 100
5 [¢Con qué grado valida la precision de cada item

redactado por indicador? 100
6 |[¢Con qué grado valida la comunicacién de cada

ftemsobre lo que se espera medir por indicador? 100
7 |¢Con qué grado valida la congruencia entre los

ftems por cada dimension y por variable? 97

Total promedio 99

Firma:

%‘“é Fecha: Cajamarca, mayo 25, 2020

Y Astome plol ERCAPO

Do 2¢68IUBe
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ANEXO 5 TABLA DE DATOS DEL SISTEMA DESKTOP
V1. Sistema Desktop

SV11 SV12 SV13 SV14 SV15
N°|{1111]1112] 1121 | 1122 [1123(1131]1132(1133|1134| 1141 | 1142 |1151|1152
1 5 5| 0,0229| 0,0675] 15/ 12 7 7 4/0,0680|0,0945| 150 16
2 10 5| 0,0714/0,0172] 11| 16 7 7 5/0,0550{0,0594 116] 61
3 8 5| 0,0198| 0,0717] 13| 12 4 6 1(0,0570/0,0251| 147| 58
4 6 5] 0,0573| 0,0583 8] 19 7 8 2|0,0650(0,0617| 178| 156
5 3 4/ 0,0198( 0,0605] 12| 10 9 6 1/0,0400/0,0493| 113| 56
6 4 4| 0,0133[ 0,0264| 18 3 2 5 2/0,0270{0,0500f 65| 18
7 10 5] 0,0653| 0,0433] 18 7 9 7 5/0,0290| 0,0685| 202| 132
8 9 5] 0,0453| 0,0145] 16 20 2 7 5/0,0110{0,0734f 149] 50
9 9 5] 0,0205/0,0183] 11| 10 8 6 4/0,0770]0,0596] 92| 88
10 9 5| 0,0315( 0,0639 2 8] 10 7 3]/ 0,0310| 0,0464 5/ 18
11 4 4| 0,0500{ 0,0619| 17| 17 3 5 1/0,0750/0,0537| 208| 58
12 9 5] 0,0946| 0,0974] 16( 15 6 5 4/0,0480/0,0889| 69| 88
13 9 5] 0,0252| 0,0648| 18| 18 4 8 5/0,0780|{0,0189 176] 56
14 4 5] 0,0633| 0,0945 7| 16 9 8 4/0,0780| 0,0969| 143| 100
15 3 5| 0,0272(/ 0,0404| 14 6 4 7 2/0,0270(0,0850] 54| 22
16 10 5] 0,0433| 0,0452 6 5 5 8 2/0,0620(0,0150| 172 90
17 7 5] 0,0212| 0,1031 7 7 8 7 4/0,0520|0,0305| 17| 116
18 4 5| 0,0681| 0,0448 6 7] 10 6 3/0,0380{0,0375[ 53| 60
19 9 5| 0,0578/0,1320] 18| 16 2 7 5/0,0740{0,0792 208| 58
20 8 5] 0,0243| 0,0624] 18| 18 2 5 3/ 0,0600{ 0,0650{ 215 20
21 6 5| 0,0663| 0,0257 6| 18 2 8 4/0,0740|0,0679| 58| 40
22 9 5/ 0,0330[{ 0,0613] 16( 14 7 6 5/0,0470{0,0591| 169| 72
23 8 5| 0,1162| 0,1064] 17 18 2 7 20,0330 0,0430f 200| 154
24 10 5/ 0,0288| 0,0311] 16 6 1 5 4/0,0100/0,0214| 88| 11
25 6 4| 0,0500( 0,0457] 13| 25 9 7 4/0,0830/0,0943] 33| 12
26 8 4| 0,0146( 0,0267 g 11 1 5 2/0,0450(0,0270] 81| 32
27 10 5] 0,0216| 0,0985] 11| 23 9 8 5/0,0840{0,0880[ 93] 36
28 9 5] 0,0675| 0,0822 9 21 3 5 5/0,0860|{0,0343| 58| 66
29 7 5| 0,1127/ 0,0523] 18| 23 2 7 4/0,0910|0,0450| 198 84
30 7 5] 0,0572| 0,0551 4 20 4 5 2/0,0720(0,0882| 21| 58
31 3 4| 0,0130{ 0,0325] 15 5 2 5 2/0,0260(0,0797| 136| 82
32 9 4| 0,0485[ 0,0670] 11 6 9 8 1{0,0260/0,0369| 117| 12
33 9 5] 0,0659| 0,0560|] 15[ 20 3 7 5/0,0780{0,0527( 150 14
34 7 5/ 0,0330| 0,0141] 20f 19| 10 8 2/ 0,0790{0,0630] 200{ 140
35 7 4| 0,0801 0,0865 9] 24 3 5 4/0,0860/0,0191] 69| 88
36 9 5] 0,0995|0,0395] 19 9 8 5 3/0,0310{0,0687 205| 135
37 10 5/ 0,0339/ 0,0241] 19| 12 2 7 1{0,0500(0,0502] 45| 30
38 6 5/ 0,0677]0,0909] 16/ 21| 10 8 1{0,0900/0,0956) 163| 92
39 3 4| 0,0306( 0,0265 7 5 4 5 3/0,0200{0,0586f 56| 42
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SV11l SV12 SV13 SV14 SV15
N°|{1111]1112] 1121 | 1122 |1123(1131]1132(1133|1134| 1141 | 1142 |1151|1152
40 8 5| 0,0453| 0,0672 9 21 9 5 3/0,0920{0,0390f 53| 66
41 6 5/ 0,0172| 0,0280] 19| 11 9 5 1/0,0370/0,0122] 36| 32
42 10 5| 0,1184| 0,1219] 11| 18 2 8 4/0,0680|0,0810| 107 32
43 8 5] 0,0727( 0,0720 9 21| 10 8 2|0,0370(0,0407| 84| 75
44 10 5| 0,0613| 0,0653 8 23 2 5 3/0,0980|0,0510f 58| 108
45 9 5| 0,1263| 0,1432] 20| 17 4 8 5/0,0280{0,0707( 193] 136
46 7 5/ 0,0658| 0,1055] 11| 21 9 8 5/0,0550{0,0803[ 96| 154
47 8 5] 0,0205| 0,0584| 15 8 4 5 2/0,0310{0,0816] 146| 56
48 10 5/ 0,1297|0,1243] 17| 21 7 8 3/0,0950{0,0288[ 183] 156
49 9 5| 0,0177/0,0227] 18 15 3 8 2/0,0640(0,0683| 192| 116
50 6 5| 0,0186| 0,0272] 14| 16 8 6 2/0,0660({0,0510] 152| 106
51 10 5] 0,0664| 0,0527] 18 6 9 8 3/0,0220{0,0770f 181] 92
52 5 5] 0,0694| 0,0695] 11 15 7 8 4/0,0580|0,0765| 126 158
53 10 5] 0,0591| 0,0486 3] 19 4 6 2/0,0780[{0,0550] 45| 146
54 9 5/ 0,0241| 0,0509] 17 14 4 6 4/0,0580]| 0,0940| 200( 40
55 7 5/ 0,0271| 0,0191] 18| 17 3 5 2|0,0710(0,0360] 208| 150
56 5 5] 0,0575| 0,0205 5/ 23 9 6 1/0,0860(0,0428| 14| 78
57 5 5] 0,0276( 0,0596 8| 24 9 7 1/0,1000/0,0360) 80| 136
58 3 5| 0,0284( 0,0306 3 4 7 7 3/0,0180{0,0390 14| 50
59 8 4| 0,0722(0,0743] 14| 15/ 10 6 2|0,0490(0,0534| 141| 156
60 10 5| 0,0161| 0,0376] 18| 21 9 8 3/0,0900|{0,0768| 190| 147
61 7 5] 0,0535( 0,0581 3] 22 10 8 3/0,0920{0,0702 20| 42
62 4 4| 0,0427{ 0,0212 9] 19 2 7 1{0,0730{0,0530) 76| 12
63 3 5| 0,0915| 0,0881 3] 21 3 6 5/0,0930{0,0467( 10| 100
64 6 5/ 0,1142|0,0328] 18 20 8 5 4/0,0790|0,0792] 198 90
65 9 5/ 0,0529(0,0481] 14 8 7 6 3/0,0360{0,0474( 170] 42
66 9 4| 0,0372({0,0638] 16| 14 9 7 5/0,0470{0,0780[ 153| 104
67 3 5] 0,0482| 0,0231] 10 6 3 7 1{0,0100{0,0593| 110| 122
68 6 5| 0,1068| 0,0337] 18| 12 7 6 5/0,0530{0,0636[ 188| 104
69 6 5] 0,0369| 0,0162 4 4 2 6 2/0,0190{0,0775] 14| 20
70 6 5| 0,0461| 0,0137] 18 5 1 7 5/0,0160{0,0470[ 212| 134
71 9 5| 0,0297| 0,0278] 15| 18 3 6 5/0,0700{0,0745[ 160| 84
72 7 5] 0,0894( 0,0810 4/ 11 2 6 1(0,0430{0,0329] 30| 40
73 6 5/ 0,0321| 0,0403] 19| 23 4 7 5/0,1000{ 00,0870 182| 140
74 9 5] 0,1412| 0,1459 9] 16 3 5 4/0,0790|0,0821| 202 128
75 8 5| 0,0136( 0,0226 6 4 9 5 1{0,0150| 0,0182 71 10
76 9 5| 0,0548| 0,0446 8] 13 8 6 4/0,0580|0,0743| 56| 81
77 10 5| 0,0469| 0,0353 71 20 2 6 5/0,0750{0,0235 61| 74
78 10 5| 0,1355/0,1341] 17 15 9 8 5/0,0600{0,0128 192| 12
79 4 4] 0,0389] 0,0198( 13| 17 1 5 3/0,0760{0,0407f 165 16
80 9 5/ 0,1494/0,1391] 14 14 8 6 4/0,0490|0,0729| 170[ 76
81 7 5/ 0,0282|0,0218] 10{ 14 3 8 5/0,0470{0,0569 110| 104
82 10 5/ 0,1331| 0,1460] 18| 21 8 8 5/0,0960|0,0100{ 165| 116
83 9 5/ 0,1110/0,1311] 10{ 13 7 6 2/0,0901{0,0880] 130{ 140
84 3 4| 0,0201{ 0,0157] 13| 15 4 6 1{0,0510/0,0340| 166| 72
85 7 5] 0,0507|0,0434] 18 4 9 7 1{0,0230/0,0460| 198| 66
86 10 5] 0,0638| 0,0257] 10[ 19 9 8 3/0,0700{0,0637 91| 44
87 3 4| 0,0135 0,0150 4 8p4 10 5 4/0,0380|0,0390| 44| 146




SV11l SV12 SV13 SV14 SV15
N°{1111]1112] 1121 | 1122 [1123(1131]1132(1133|1134| 1141 | 1142 |1151|1152
88 6 5| 0,0851| 0,0836 5 22 3 5 1/0,0830/0,0641| 212| 140
89 10 5| 0,0262| 0,0332] 17 9 7 6 4/0,0320|0,1000] 192 93
90 9 5| 0,339/ 0,0973] 16/ 19 9 8 5/0,0770{0,0700f 164| 106
91 9 5] 0,0429) 0,0138| 18 4 7 6 4/0,0800|0,0790| 175 143
92 3 4| 0,0385( 0,0217 3 3 1 8 3/0,0180{0,0980( 41| 28
93 9 5| 0,1402| 0,1498 6| 18 7 7 5/0,0760{0,0890( 200| 134
94 10 5/ 0,0432| 0,0188] 18 6 3 8 3/0,0210{0,0170f 212] 156
95 10 5/ 0,1335/0,1302] 18 8 9 6 2/0,0430{0,0517] 210{ 120
96 10 5| 0,1049| 0,0598 3] 21 7 5 5/0,0970{0,0750[ 46| 140
97 9 5| 0,0827| 0,0330] 20[ 13 8 6 3/0,0530{0,0732 190 82
98 7 4| 0,0272{ 0,0448 7 23 8 5 3/0,0840{0,0481 34| 22
99 3 4| 0,0280( 0,0329 4 16| 10 8 3/0,0690{0,0356[ 22 2
100 8 5] 0,0412| 0,0445 8 2 2 5 1{0,0460/0,0779] 128| 46
101 7 5| 0,0643| 0,0288] 14 18 9 7 4/0,0680]| 0,0540| 166/ 20
102 5 5| 0,0603| 0,0156] 17 6 8 8 4/0,0120|0,0720| 200( 18
103 4 4| 0,0359( 0,0287 8 10 3 5 1(0,0310/0,0691| 194| 108
104 6 5| 0,0487| 0,0471] 14| 21 7 6 2/0,0860(0,0321| 102| 72
105 4 4| 0,0168( 0,0274 6] 23 3 6 4/0,0860|0,0438| 34| 26
106 7 5| 0,1306| 0,1339] 12| 19 9 7 4/0,0740|0,0726| 212| 156
107 6 5] 0,0341 0,0279 8 20 1 8 1/0,0800(0,0901] 32| 38
108 3 4| 0,0446( 0,0564 3] 10 4 7 2|0,0440(0,0596| 40| 54
109 10 5] 0,0451| 0,0411 71 15 8 5 410,0510|0,0380| 162| 154
110 8 5| 0,1205(0,1151] 14 6 3 5 2/0,0110{0,0960| 134| 144
111 3 5/ 0,0147|0,0291] 18 6 2 5 4/0,0280]0,0490| 40[ 22
112 9 5/ 0,0947|0,1199] 12 14 3 6 2/0,0540({0,0696| 112| 152
113 5 5| 0,0629| 0,0392] 14| 23 9 5 2/0,0990{0,0722] 36| 438
114 4 4| 0,0319(0,0427) 11| 19 2 7 2/0,0790(0,0235| 42| 34
115 9 5| 0,1271| 0,1317 8 21 3 7 4/0,0960|0,0361] 56 124
116 4 4| 0,0385( 0,0181 5 4] 10 8 3/0,0260{0,0188[ 150 98
117 10 5] 0,1063| 0,1201 9 21 9 6 1(0,0970/0,0150| 214| 150
118 8 5| 0,0237(0,1103] 18 3 4 7 4/0,0230|0,0928| 190 156
119 10 5| 0,266 0,1381] 15 9 7 7 5/0,0320{0,0777[ 156 34
120 5 4| 0,0559( 0,0358 6 6 7 8 4/0,0250|0,0560| 76/ 98
121 9 5| 0,0315( 0,0309 5 4 5 7 5/0,0110{0,0160f 19| 24
122 9 5| 0,0461| 0,0465| 10| 22 1 7 1/0,0940/0,0720| 183 194
123 6 4| 0,0470( 0,0417 9 2 4 5 1(0,0260/0,0275] 14| 54
124 9 50,1141/ 0,1361] 10f 24 9 6 5/0,0560{0,0329( 95| 100
125 10 5| 0,0436| 0,0420 8 25 9 8 3/0,1000{ 0,0760[ 200] 154
126 6 5] 0,0935| 0,0776 9] 13 8 5 4/0,0640|0,0856] 198| 140
127 4 4| 0,0189( 0,0137 9 9 2 8 1{0,0300/{0,0756) 82| 40
128 10 5| 0,0255|0,0197] 11 4 1 5 1{0,0270/0,0204) 130| 60
129 4 4| 0,0290( 0,0161 3 9 8 6 3/0,0430{0,0510f 194] 72
130 5 4| 0,0574 0,0408 3 8] 10 6 5/0,0440{0,0789( 20| 12
131 10 5| 0,0699| 0,0154 4 6 2 8 4/ 0,0120] 0,0640 8| 100
132 10 5| 0,1274| 0,1260 8| 22 7 7 4/0,1000|0,0339| 186/ 99
133 10 5| 0,0165| 0,0367] 20| 17 6 6 5/0,0690|0,0276] 202| 154
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ANEXO 6 TABLA DE DATOS DE LA GESTION DE VENTAS SIN EL USO
DEL SISTEMA DESKTOP

V2. Gestion de ventas (Sin Sistema Desktop)

SV21 Sv22 SV23 SV24 SV25

N°121111212]1213 (122111222 (1223|1231 | 1232 |1241(1242]1243| 1251 1252 1253 1254

11 2| 2 |517|130] 2 | 2| 2 |1545|10% | 1 | 1 [S/ 6000 S/2600|S/ 7600 | S/ 1.190,00
21 1| 1735128 1] 1| 1 [231000%| 1 | 1 [S/ 3000|S/2560|S/ 3800]|S/ 117240
3 2 | 2 11501127 2 | 2| 2 [2023{0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/2540|S/ 76,00 S/ 1.16300
41 3 |180(816| 125 120 | 120 | 120 {180,30{ 0% | 1 | 1 | S/5.400,00 | S/ 25,00 | S/ 4.560,00 | S/ 298,00
5/ 2|1 (523 51| 1| 1[2438{0% | 1| 1 |S 3000[S 100|S 3800|S/ 30500
6| 2| 2 |13200 4 | 2 | 2 | 2 [1308/0% | 1 | 1 [S/ 6000|S/ 080|S/ 7600|S/ 32020
71 2| 3|315]252] 3| 3| 3 [1949(0% | 1 | 1 [S/ 9000 S/5040| S/ 11400| S/ 29380
8 1 | 1 (12091249 1 | 1 | 1 [2232{0% | 1 | 1 |S/ 3000|S/4980|S/ 3800|S/ 25200
91 1| 2 |530]248] 2 | 2 | 2 [2110{0% | 1 | 1 |[S/ 6000|S/4960|S/ 7600|S/ 21840
10 1| 3 |706(246| 3 | 3 | 3 |2337|0% | 1 | 1 [S/ 9000|S/4920|S/ 11400 | S/ 19320
1) 1| 1 |712{243| 1 | 1 | 1 |2123]0% | 1 | 1 [S/ 3000|S/4860|S/ 3800|S/ 152,60
120 2 | 1 (2450242 1 | 1 | 1 |1903]0% | 1 | 1 [S/ 3000|S/4840[S/ 38005/ 112,20
B3] 2 | 1 (412(241] 1 | 1 | 1 ]1900/0% | 1 | 1 [S/ 3000|S/4820(S/ 3800[S/ 72,00
141 2 | 2 [830[240 2 | 2 | 2 |1613|0% | 1 | 1 [S/ 6000|S/4800|S/ 7600|S/ 40,00
150 2 | 2 |1157{238| 2 | 2 | 2 |1833|0% | 1 | 1 [S/ 6000|S/4760[S/ 7600|S/ 840
160 1 | 1 1155[236| 1 | 1 | 1 ]2035|0% | 1 | 1 [S/ 3000|S/4720(S/ 3800 (-S/ 3080
7] 2 | 2 |82(235] 2 | 2| 2 |1836|0% | 1 | 1 [S/ 6000|S/4700[S/ 7600 |-S/ 6180
8] 2 | 2 |5100233]| 2 | 2 | 2 |2234|25%| 1 | 1 |[S/ 6000 S/4660|S/ 7600 [-S/ 92,40
190 1| 2 |1707{231| 2 | 2 | 2 |1748]|25%| 1 | 1 |[S/ 6000 S/4620|S/ 7600 [-S/ 122,60
200 1] 1 ]19011229| 1 | 1 | 1 |2112)125%| 1 | 1 [S/ 3000 S/4580|S/ 3800 [-S/ 160,40
211 2 | 2 |12191228| 2 | 2 | 2 |1653|20%| 1 | 1 [S/ 60,00 | S/ 4560 [ S/ 76,00 [-S/ 190,00
2| 1] 1]1026(226| 1 | 1| 1 |1627|20%| 1 | 1 [S/ 3000 S/4520|S/ 3800 [-S/ 227,20
23] 2 | 1220125 1 | 1] 1 |1535|0% | 1 | 1 [S/ 3000|S/4500[S/ 3800 |-S/ 264,20
241 1 | 1 |707|224] 1 | 1| 1 |1747)120%| 1 | 1 [S/ 3000 S/4480|S/ 3800 [-S/ 301,00
25| 1| 2 8211223 2 | 2 | 2 |1824120%| 1 | 1 [S/ 60,00 | S/4460|S/ 7600 [-S/ 329,60
26| 1| 2 |1504{221| 2 | 2 | 2 |1303]0% | 1 | 1 [S/ 6000|S/4420|S/ 7600 [-S/ 357,80
270 2 | 11271219 1 | 1| 1 ]2011)0% | 1 | 1 [S/ 3000|S/4380[S/ 3800 [-S/ 39360
28| 1| 1 ]224{218] 1 | 1] 1]2000)0% | 1 | 1 [S/ 3000|S/4360[S/ 3800 [-S/ 42920
291 1| 21625217 2 | 2| 2 |215|10%| 1 | 1 [S/ 6000|S/4340[S/ 7600 [-S/ 456,60
300 1] 1]806(215] 1 | 1 | 1 |1902]120%| 1 | 1 [S/ 3000 S/4300[S/ 3800 [-S/ 491,60
311 2 | 1823|214 1 | 1| 1 |1626|20%| 1 | 1 [S/ 3000 S/4280|S/ 3800 [-S/ 52640
21 1] 11938213 1 | 1] 1]2319|10%| 1 | 1 [S/ 3000|S/4260[S 3800 [-S/ 561,00
331 1| 1 1253|212 1 | 1| 1 |2203]10% | 1 | 1 [S/ 3000|S/4240[S/ 3800 [-S/ 59540
4| 2 | 1651|211 1 | 1 | 1 |2500|33%| 2 | 2 [S/ 3000|S/4220|S/ 3800 |-S/ 629,60
3| 1| 2 |1205{210| 2 | 2 | 2 |1951|33%| 2 | 2 [S/ 6000 |S/4200|S/ 7600 [-S/ 65560
6| 1| 2 |1423{208| 2 | 2 | 2 |2504|125%| 1 | 1 [S/ 6000 |S/4160|S/ 7600 [-S/ 681,20
371 2 | 1 ]|6471206| 1 | 1 | 1 |2001]|33%| 2 | 2 [S/ 3000|S/4120(S/ 3800 |-S/ 714,40
38| 1] 2 |643{205| 2 | 2 | 2 |2218]|33%| 3 | 2 [S/ 6000|S/4100[S/ 7600 [-S/ 739,40
39| 2] 2 |319{203| 2 | 2| 2 |2105|/0% | 1 | 1 [S/ 6000|S/4060|S/ 7600 [-S/ 764,00
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SV21 SV22 SV23 SV24 SV25
N°12111212(1213|1221]1222 (1223 |1231] 1232 |1241{1242]1243| 1251 1252 1253 1254
400 2 | 1325|201 1| 1| 1]1716{0% | 1 | 1 |S 3000(S/4020|S/ 3800]|-S/ 79620
411 1 | 1 (841|200 1 | 1 | 1 |2405{0% | 1 | 1 |S/ 3000 S/4000|S/ 3800|-S/ 82820
212 2 |72419| 2 | 2| 2 |1740{0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/3980|S/ 7600]|-S/ 85200
431 1 | 2 |1506[197| 2 | 2 | 2 |1350(33%| 2 | 2 |S/ 6000 |S/3940|S/ 76,00|-S/ 87540
4410 2 | 1 (10060195 | 1 | 1| 1 |2705|25%| 1 | 1 |S/ 3000 S/3900|S/ 3800]|-S/ 90640
450 2 | 2 [1544{ 194 2 | 2 | 2 |1934|33%| 2 | 2 |S/ 6000|S/3880|S/ 7600 (-S/ 92920
46| 3 | 190{12,30{ 192 | 190 | 190 | 190 |120,30| 0% | 1 | 1 | S/5.700,00 | S/ 38,40 | S/ 7.220,00 | S/ 552,40
4711 111200 2 | 1| 1| 1 ]1229|20%| 1 | 1 |S/ 3000[S/ 040|S/ 3800 S/ 560,00
481 1| 2 |1535 1 [ 2| 2| 2 |1419|/0% | 1 | 1 |S/ 6000[S/ 020|S/ 7600|S/ 57580
49 1| 2 {1406 O | O ) O | O J0O00|0% | O | 1 [S/ - | S S/ - | S/ 57580
50 1 | 2 (1529250 2 | 2 | 2 |2402{0% | 1 | 1 |S/ 6000| S/5000|S/ 7600| S/ 54180
51| 2 | 3 [527|248] 3 | 3 | 3 [2309(25%| 1 | 1 [S/ 9000| S/4960| S/ 11400 | S/ 516,20
52| 3 [220|324]245]220] 220|220 (180,30{ 0% | 1 | 1 | S/6.600,00| S/ 49,00 | S/ 8.360,00 | S/ 2.227,20
53] 1 | 2 [1050] 25| 2 | 2 | 2 |1502(33%]| 2 | 2 |S/ 6000 S/ 500|S/ 7600 | S/2.23820
541 1 | 2 (1553 23 | 2 | 2 | 2 |1719{0% | 1 | 1 [S/ 6000|S/ 460|S/ 7600 | S/ 2.249,60
551 2 | 1 (1044 20 1| 1| 1 |2015{0% | 1 | 1 [S/ 3000|S 420|S/ 3800 | S/ 225340
5 1 | 2 (1203 20 | 2 | 2 | 2 |2152(25%| 1 | 1 |S/ 6000|S/ 400|S/ 7600 | S/ 2.26540
57/ 2 | 1 (1001 18 | 1 | 1 | 1 |2120{20%| 1 | 1 |S/ 3000 (S/ 360|S/ 3800 S/ 226980
58| 1 | 1 (142517 | 1 | 1| 1 |1502{20%| 1 | 1 |S/ 3000(S/ 340|S/ 3800 S/ 227440
501 2 | 2 |1305| 16 | 2 | 2 | 2 |1346|20%| 1 | 1 |S/ 6000|S/ 320|S/ 7600 S/ 228720
60| 1 | 2 (1434 14| 2 | 2 | 2 |1956(20%| 1 | 1 |S/ 6000|S/ 280|S/ 7600 | S/ 230040
61| 1 | 2 [427| 12| 2 | 2 | 2 |1402{0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/ 240|S/ 7600 | S/ 2.314,00
62 1| 1 {1128/ 10| 1 | 1 | 1 |[2224|0% | 1 | 1 [S/ 3000|S/ 200|S/ 3800 S/ 232000
63| 3 |250(1452 0 | O | O | O [000|0% | O | 1 [S - |S - |8 - | §/2.320,00
64| 1 | 2 (1604 10 | 2 | 2 | 2 |1545|25%| 1 | 1 [S/ 6000|S/ 200|S/ 7600 | S/ 2.334,00
65 2 | 1 (1340 8 | 1 | 1 | 1 |[1354|25%(| 1 | 1 [S/ 3000|S/ 160|S/ 3800 | S/ 2.34040
66 1 [ 1 (914 7| 1] 1| 1 |1813[66%| 3 | 3 [S/ 3000|S 140|S/ 3800 | S/ 2.347,00
67| 2 | 2 (952 6 | 2 | 2| 2 |2211{25%| 1 | 1 |[S/ 6000|S/ 120|S/ 7600 | S/ 2.36180
68| 1 | 1 [147] 4 | 1 | 1 | 1 [2235[25%| 1 | 1 [S/ 3000|S/ 080|S/ 3800 | S/2.369,00
69| 2 | 2 (10431203 2 | 2 | 2 |2413[25%| 1 | 1 |S/ 6000| S/4060|S/ 7600 | S/ 2.344,40
70| 3 | 250 {1503 201 | 200 | 200 | 200 {130,30{33%| 2 | 2 | S/7.500,00 | S/ 40,20 | S/ 7.600,00 | S/ 2.404,20
710 2 1 (705 1] 1] 1| 1 |1941{0% | 1 | 1 [S/ 3000|S 020]S 3800| S/ 2412,00
720 2 | 1 {1204/ 0] 0] O] 0 |000|0%| O | 1 [S/ - | S S/ - | S/2412,00
73] 1| 2 [3101250] 2 | 2| 2 |1204[{20%| 1 | 1 |S/ 6000| S/5000|S/ 7600 | S/ 2.378,00
741 1| 1 |703]248] 1 | 1 | 1 [1528(20%| 1 | 1 |S/ 3000| S/4960|S/ 3800 | S/2.33640
750 1 | 2 (1408|247 2 | 2 | 2 |2120{20%| 1 | 1 |S/ 6000| S/4940|S/ 7600 | S/ 2.303,00
76 1| 2 (1018245 2 | 2 | 2 |1439(33%]| 2 | 2 |S/ 6000| S/4900|S/ 7600 | S/ 2.270,00
770 1| 1 (110312431 1 | 1 | 1 |1720{20%| 1 | 1 |S/ 3000| S/4860|S/ 3800 | S/ 2.22940
78| 2 | 2 (1419|1242 2 | 2 | 2 |2231|{20%| 1 | 1 |S/ 6000| S/4840|S/ 7600 | S/ 2.197,00
790 1| 2 (1051[240) 2 | 2 | 2 |2415]0% [ 1 | 1 [S/ 6000 | S/4800|S/ 7600 | S/ 2.16500
80| 1 | 2 [113[238| 2 | 2 | 2 |2001|0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/4760|S/ 7600 | S/ 2.13340
81| 2 | 2 [1349]236| 2 | 2 | 2 |1824|0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/4720|S/ 7600 | S/ 2.102,20
82| 1 | 1 |147[234| 1 | 1 | 1 |1243|33%| 2 | 2 |S/ 3000 S/4680|S/ 3800 S/ 2.06340
83| 2 | 1 (1003[233| 1 | 1 | 1 |1917{0% | 1 | 1 |S/ 3000 S/4660|S/  3800| S/ 2.024,380
84| 1 | 1 |204[232| 1 | 1| 1 ]|1436(20%| 1 | 1 |[S/ 3000 S/ 4640|S/ 3800 | S/ 1.98640
85| 1 | 2 |603[231| 2 | 2| 2 |1732{0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/4620|S/ 76,00]| S/ 1.95620
86| 1 | 2 [830[229| 2 | 2 | 2 |2436|0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/ 4580 |S/ 76,00 ]| S/ 1.92640
87| 1 | 2 |538|227| 2 | 2 | 2 |1820u&30| 2 | 2 |S/ 6000 |S/ 4540 |S/ 76,00 | S/ 1.897,00




Sv21 SV22 SV23 SV24 SV25
N°12111212(1213|1221]1222 (1223 |1231] 1232 |1241{1242]1243| 1251 1252 1253 1254
88| 1 | 2 |604|25| 2 | 2 | 2 |2048]{0% | 1 | 1 |S/ 6000 |S/4500|S/ 76,00 | S/ 1.86800
89| 1 | 1 (1251223 1 | 1 | 1 |1205{0% | 1 | 1 |S/ 3000 |S/4460|S/ 3800| S/ 183140
90| 1 | 1 (10531222 1 | 1| 1 |1130(25%| 1 | 1 |[S/ 3000|S/4440|S/ 3800 | S/ 1.79500
91 1 | 2 [708]221| 2 | 2 | 2 |1528[20%| 1 | 1 |S/ 6000| S/4420|S/ 7600 | S/ 1.766,80
2 2| 1[606)219] 1 | 1| 1 |2130(25%| 1 | 1 |S/ 3000|S/4380|S/ 3800 | S/1.731,00
QB 2|1 [414)218] 1| 1| 1 |1531(0% | 1 | 1 |S/ 3000|S/4360|S/ 3800 | S/ 169540
941 1| 1 (1309[217] 1 | 1 | 1 [1624|0% | 1 | 1 [S/ 3000 | S/4340|S/ 3800 | S/ 1.660,00
% 2 | 1 (95[216] 1 | 1 | 1 [2142]33%]| 3 | 2 [S/ 3000|S/4320|S/ 3800 | S/ 1.624,80
%| 2 | 1 (131[215] 1 | 1 | 1 [1645|33%]| 2 | 2 [S/ 3000 S/4300|S/ 3800 | S/ 1.589,80
97 1| 1 (1208[214] 1 | 1 | 1 |[1552|0% [ 1 | 1 [S/ 3000 | S/4280|S/ 38,00 | S/ 155500
8| 1| 2 [1419]213] 2 | 2 | 2 |1334[0% | 1 | 1 |S/ 6000| S/4260|S/ 7600 | S/ 152840
9 1| 2 [709]211] 2 | 2 | 2 |2401[50%| 2 | 2 |S/ 6000| S/4220|S/ 7600 | S/ 1.502,20
1000 2 | 1 |501[209| 1 | 1 | 1 |2510{70%| 3 | 3 |S/ 3000|S/4180|S/ 3800]| S/ 146840
101 2 | 1 |708[208| 1 | 1 | 1 |1959|50%| 2 | 2 |S/ 3000 |S/4160|S/ 3800 ]| S/ 1434380
102 3 | 50 [ 336|207 | 50 | 50 | 50 |150,20{33%| 3 | 2 | S/ 150000 | S/ 41,40 | S/ 1.900,00 | S/ 1.793 40
03] 1| 2 |619|157| 2 | 2 | 2 |1715]|50%| 2 | 2 |S/ 6000 |S/3140|S/ 76,00 | S/ 177800
104 2 | 1 |1044[155| 1 | 1 | 1 |1405|0% | 1 | 1 |S/ 3000 |S/3100|S/ 3800]| S/ 175500
105 1 | 1 1036[154| 1 | 1 | 1 |1624|0% | 1 | 1 |S/ 3000 |S/3080|S/ 3800]| S/ 173220
106) 2 | 2 |1404[153| 2 | 2 | 2 |1741|66%| 3 | 3 |S/ 6000 |S/3060|S/ 7600]| S/ 171760
07) 1| 1 |1527{150| 1 | 1 | 1 |2155|0% | 1 | 1 |S/ 3000 |S/3020|S/ 3800 S/ 169540
108 2 | 2 |623[150| 2 | 2 | 2 |1316|0% | 1 | 1 |S/ 6000 |S/3000|S/ 7600]| S/ 168140
09| 2 | 2 |[609]|148| 2 | 2 | 2 |1845|20%| 1 | 1 |S/ 6000|S/2960|S/ 7600 | S/ 1.667,80
1100 1 | 2 [222|146| 2 | 2 | 2 |1305|33%| 2 | 2 |S/ 6000|S/2920|S/ 7600 | S/ 1.654,60
111 2 | 2 |1020{ 144| 2 | 2 | 2 |1840|20%| 1 | 1 |S/ 6000|S/2880|S/ 7600 | S/ 1.64180
112 2 | 2 |1512{ 142 2 | 2 | 2 |1935|/0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/2840|S/ 7600 | S/ 1.629,40
113) 1 | 1 |759|140| 1 | 1 | 1 |1325{0% | 1 | 1 |S/ 3000|S/2800|S/ 3800 S/ 160940
114) 1 | 1 1355/ 139| 1 | 1 | 1 |1234|25%| 1 | 1 |S/ 3000 |S/2780|S/ 3800 ]| S/ 1.589,60
115) 2 | 1 [434[138| 1 | 1 | 1 |2222|25%| 1 | 1 |S/ 3000 |S/2760|S/ 3800 S/ 157000
116] 3 | 200 |1047| 137 | 130 | 130 | 130 |160,30{20%| 1 | 1 | S/6.000,00 | S/ 27,40 | S/ 4.940,00 | S/ 482,60
W71 2 | 1231 7 | 1 | 1 | 1 |2457|25%| 1 | 1 |S/ 3000|S/ 140|S/ 3800| S/ 48920
118/ 3 | 70 {1455 0 | O | O | O | 000 |0% | O | 1 [S/ - |S S/ - |'SI 48920
119] 2 | 1 |1113[ 250 1 | 1 | 1 |1423|10% | 1 | 1 |S/ 3000 |S/5000|S/ 3800|S/ 44720
1200 2 | 2 |1218[249| 2 | 2 | 2 |2372|0% | 1 | 1 |S/ 6000 |S/4980|S/ 7600|S/ 41340
121 1 | 1 |1435/247| 1 | 1 | 1 |1905|20%| 1 | 1 |S/ 3000 |S/4940|S/ 3800|S/ 37200
122) 1 | 1 |508|246| 1 | 1 | 1 |1559|25%| 1 | 1 |S/ 3000|S/4920|S/ 3800|S/ 33080
123 1 | 1 (1524|245 1 | 1 | 1 |1425|10% | 1 | 1 |S/ 3000 |S/4900|S/ 3800|S/ 28930
124 1 | 2 [330|244| 2 | 2 | 2 |1949|0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/4880|S/ 7600 |S/ 257,00
125 2 | 2 |825|242| 2 | 2 | 2 |2325|66%| 3 | 3 |S/ 6000|S/4840|S/ 7600 | S/ 22460
126] 3 | 70 {11,20{ 240 | 70 | 70 | 70 |180,25/ 0% | 1 | 1 | S/ 2.100,00 | S/ 48,00 | S/ 2.660,00 | S/ 736,60
127 1 | 1 (433|170 1 | 1 | 1 |1549|20%| 1 | 1 |S/ 3000|S/3400|S 3800|S/ 710,60
128 2 | 1 |1320{169| 1 | 1 | 1 |1716|0% | 1 | 1 |S/ 3000|S/3380|S/ 3800|S/ 684380
129 1| 2 |946(168| 2 | 2 | 2 |1700|20%| 1 | 1 |S/ 6000 |S/3360|S/ 7600| S/ 66720
130 2 | 1 1553|166 1 | 1 | 1 |2309|66%| 3 | 3 |S/ 3000|S/3320|S/ 3800|S/ 64200
131] 3 | 230(10,23| 165 | 160 | 160 | 160 |12530{25%| 1 | 1 | S/6.900,00 | S/ 33,00 | S/ 6.080,00 |-S/ 211,00
1320 2 | 2 |62 5 | 2 | 2| 2 |2215|20%| 1 | 1 |S/ 6000|S/ 100|S/ 7600]|-S/ 19600
133 1| 1 (521 3 | 1| 1| 1 |1231|25%| 1 | 1 |S/ 3000|S/ 060|S 3800]|-S/ 18860
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ANEXO 7 TABLA DE DATOS DE LA GESTION DE VENTAS CON EL USO

DEL SISTEMA DESKTOP
V2. Gestion de ventas (Con SisDesk)

SV21 SV22 SV23 Sv24 SV25

N°|1211{1212 [1213(1221 {1222 (1223|1231 | 1232 |1241{1242{1243| 1251 1252 1253 1254

10 1] 1 [105(115] 0 | 1| 1 [1522|0% | 1 | 1 [S/ 3000(S/ 2300|S/ 3800|S/ 78500
21 2| 11014[114] 0 [ 1| 1 [1406|/0% | 1 | 1 |S/ 3000(S/ 2280|S/ 3800|S/ 77020
3|1 1| 2 |108[113] O [ 2 | 2 [1655|0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/ 2260|S/ 7600|S/ 76360
411 1 150|311 0| 1| 1 ]1423[0% | 1 | 1 |S/ 3000(|S 6220|S/ 3800|S/ 70940
512 | 1 [126(310] 0 [ 1] 1 [1906[0% | 1 | 1 |S/ 3000({S 6200|S/ 3800|S/ 65540
6| 2| 1 [108[309] 0| 1] 1 [1408|0% | 1 | 1 |S/ 3000({S/ 6180|S/ 3800|S/ 60160
71 3 |250(119|308] 260|250 | 250 {18030 0% | 1 | 1 | S/7.50000| S/ 61,60 | S/9.500,00 | S/ 2.540,00
8|1 2| 2 |108[358] 0| 2] 2 [1735|0% | 1 | 1 |S 6000[S 7160|S/ 7600 | S/ 2.48440
91 2 | 1 1206(356| 0| 1] 1 |1214|0% | 1 | 1 |S/ 3000({S/ 7120|S/ 3800 S/ 242120
10 2| 4 [121]355] 0] 3| 4 [1050]0% | 1| 1 [S/ 12000|S 7100|S/ 152,00 | S/ 2.382,20
11 1] 1 (057|351 0] 1| 1 [1917]0% | 1| 1 [S/ 3000|S 7020(S/ 3800 S/ 232000
12 1| 2 [205|350[10] 2 | 2 [1835]|0% | 1 | 1 [S/ 6000|S 7000(S/ 7600 | S/ 226600
13 2| 1 (101)648] 0| 1 | 1 [2406]0% | 1 | 1 [S/ 3000|S/12960|S/ 3800 | S/ 214440
42| 1 |111]647] 0| 1 | 1 [2027]0% | 1 | 1 [S/ 3000|S/12940(S/ 3800 | S/ 2.023,00
150 1| 5 |111]646[ 10 5| 5 [1722]0% | 1 | 1 [S/ 15000| S/12920 [ S/ 190,00 | S/ 1.933,80
16 2| 1 (158|641 0 | 1 | 1 [1235]0% | 1 | 1 [S/ 3000|S/12820(S/ 3800 | S/ 181360
7 1] 2 (010|640 O | 2 | 2 [1256|33%]| 2 | 2 [S/ 6000| S/ 12800 S/ 7600 | S/ 170160
18 2 | 2 [051]638] 0| 2 | 2 [1611]|20%| 2 | 1 [S/ 6000| S/ 127,60 S/ 76,00 | S/ 1.590,00
19( 3 | 180|022 636 | 190 | 180 | 180 [12050| 0% | 1 | 1 | S/5.400,00 | S/ 127,20 | S/ 6.840,00 | S/ 2.902,80
200 2| 2 |113[45| 0 | 2 | 2 | 1835|15%| 2 | 1 |S/ 6000|S/ 9120|S/ 7600 | S/ 2.827,60
200 2| 1 |102(454] 0 [ 1 | 1 [1919|0% | 1 | 1 |S/ 3000(S/ 9080|S/ 3800 S/ 274480
20 1] 1 (113453 0 [ 1] 1 [1046|/0% | 1 | 1 |S/ 3000(S/ 9060|S 3800 | S/ 266220
23] 1] 3 1020(452| 0 | 3| 3 [1119|0% | 1 | 1 |S/ 9000|S/ 9040|S/ 11400 | S/ 2.59580
241 2 | 1 |054(449] 10 | 1 | 1 [1832|0% | 1 | 1 |S/ 3000(S/ 8980|S/ 3800 | S/ 2.514,00
250 1] 1 (102(448] 0 [ 1 | 1 [1614|0% | 1 | 1 |S/ 3000|S/ 8960|S/ 3800 | S/ 243240
260 1| 2 |131|447| 0 | 2 | 2 | 1508 |20%| 1 | 1 |S/ 6000|S/ 8940|S/ 7600 | S/ 2.359,00
210 2| 2 |024(4450 15| 2 | 2 [1909|0% | 1 | 1 |[S/ 6000|S/ 8900|S 7600 | S/ 2.28600
28] 1| 4 (022(443| 0 | 4| 4 [1415|/0% | 1 | 1 |S/ 12000 S/ 8860|S/ 15200 | S/ 2.22940
290 1] 1 [156(439] 0 [ 1 | 1 [1805(|33%| 2 | 2 |S/ 3000|S/ 8780|S/ 3800 | S/ 214960
30 1] 1 (043438 0| 1] 1 [1823|30%| 1 | 2 |S/ 3000(S/ 8760|S/ 3800 | S/ 2.070,00
311 2| 2 |020[437| 0 | 2 | 2 [1624|30%| 2 | 2 |S/ 6000|S/ 8740|S/ 76,00 | S/ 1.99860
202 1 |142(435] 0 | 1] 1 [1419|/0% | 1 | 1 |S/ 3000(S/ 8700({S/ 3800 S/ 1.91960
3| 2| 2 |044(434] 0| 2| 2 [1049|0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/ 880|S 7600 S/ 1.84880
4| 2| 4 |144(432] 0 | 4] 4 [1616|/0% | 1 | 1 |S/ 12000|S/ 8640|S/ 15200 | S/ 1.794,40
B 2| 1 (201(48] 0 | 1] 1 [1826|12%| 1 | 1 |S/ 3000|S/ 8560|S 3800 S/ 171680
B 1| 1 |204[427] 10| 1 | 1 [1658|20%| 1 | 1 |S/ 3000|S/ 8540|S/ 3800 | S/ 1.63940
370 1] 1 |113[426] 0 | 1 | 1 [1712|25%| 2 | 1 |S/ 3000|S/ 8520|S 3800 S/ 156220
B 2| 1 |117[45] 0 | 1| 1 [1742|20%| 2 | 1 |S/ 3000(S/ 8500|S 3800 S/ 148520
9] 2| 1 |135(44] 0| 1] 1 [1236|0% | 1 | 1 |[S 3000[S 8480|S/ 3800 | S/ 1.40840
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Sv21 SV22 SV23 Sv24 SV25

N°|1211(1212 1213|1221 {1222 (1223|1231 | 1232 |1241{1242(1243| 1251 1252 1253 1254

400 1| 4 |115(423] 0 | 4 | 4 |1021 (0% | 1 | 1 |S/ 12000| S/ 8460| S/ 152,00 | S/ 1.35580
410 2 | 2 |116(419] 0| 2 | 2 |1618|(0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/ 8380|S/ 7600 S/1.28800
202 2 |125(47| 15[ 2| 2 |1137{0% | 1| 1 |S 6000|S/ 8340|S/ 7600 S/ 1.220,60
431 1| 2 |116(415] 0| 2 | 2 |1425({0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/ 8300|S/ 7600 S/ 115360
412 | 1112914131 0 | 1 | 1 |1624{0% | 1 | 1 |S/ 3000|S 860|S 3800 S/ 107900
450 2 | 5 |211|412| 0 | 5 | 5 | 1601 |15%| 1 | 1 | S/ 15000| S/ 8240 | S/ 190,00 | S/ 1.036,60
46 2 | 1 |125)1407| O | 1 | 1 [1329]|0% | 1 | 1 |S/ 3000|S/ 8L40(S/ 3800|S/ 96320
471 2 | 2 |221)1406| 0 | 2 | 2 |[1318|0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/ 8L20(S/ 7600|S/ 89800
48 2 | 2 |107)404| O | 2 | 2 [1619]|0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/ 8080 |S 7600|S/ 83320
491 2 | 1 ]206(402] 0 [ 1 | 1 |1119({20%| 1 | 1 |S/ 3000|S/ 8040|S/ 3800|S/ 76080
50 2| 1 (218(401|10 | 1 | 1 [1101|0% | 1 | 1 |S/ 3000(S/ 8020|S/ 3800|S/ 68860
51 1] 1 |117[400| O | 1 | 1 [1926|0% | 1 | 1 |S/ 3000(S/ 8000|S 3800|S/ 61660
52 1| 4 [030[39| 0 | 4] 4 [1344|0% | 1 | 1 |S/ 12000(S/ 7980|S/ 15200 | S/ 56880
53] 2| 2 |025[3%| 0 | 2| 2 [1347|0% | 2 | 1 |[S/ 6000|S/ 7900|S/ 7600|S/ 50580
541 2 | 2 |102(393| 0 [ 2 | 2 [1516|0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/ 7860|S/ 7600|S/ 44320
55 1 | 2 [157|391| 15| 2 | 2 | 1756 |20%| 2 | 1 |S/ 6000|S/ 7820|S/ 7600|S/ 381,00
5[ 1| 5 |043[389] 0 [ 5| 5 [1506|20%| 1 | 1 |S/ 15000 S/ 7780|S/ 19000 | S/ 34320
571 3 | 160|035|384|170 | 160 | 160 [19040| 0% | 1 | 1 | S/ 4.800,00 | S/ 76,80 | S/ 6.080,00 | S/ 1.546,40
58] 1| 1 (202|224 0 | 1 | 1 |1910|0% | 1 | 1 |S/ 3000|S/ 4480|S/ 3800 | S/ 1.509,60
590 1| 1 |149(223| 0 | 1 | 1 [1834|0% | 1 | 1 |S/ 3000|S/ 4460|S/ 3800 | S/ 1.47300
60| 1 | 2 |109(222| 0 | 2 | 2 | 1911 |15%| 1 | 1 |S/ 6000 |S/ 4440|S/ 7600 | S/ 1.44460
61 2 | 3 |205(220| O | 3 | 3 |1414|20%| 1 | 1 |S/ 9000 |S/ 4400| S/ 11400 | S/ 1.42460
62 2 | 2 [213]217) O | 2 | 2 [ 1021 |20%| 2 | 1 |S/ 6000|S/ 4340|S/ 7600 | S/ 1.397,20
63| 2 | 2 [136]215] 0 | 2 | 2 [1812|20%| 1 | 1 |S/ 6000|S/ 4300|S/ 7600 | S/ 1.370,20
64| 2 | 2 [049]213] 10 | 2 | 2 [1515(40%| 2 | 2 |S/ 6000|S/ 4260 |S/ 7600 | S/ 1.343,60
65 1 | 4 [218|211) O | 4 | 4 [1545[20%| 1 | 1 |S/ 12000|S/ 4220 | S/ 15200 | S/ 1.33340
66| 1 | 2 |147[207| 0 | 2 | 2 [1120|0% | 1 | 1 |[S/ 6000|S/ 4140|S/ 76,00 | S/ 1.308,00
67 1| 2 [107[205] O | 2 | 2 [1407|0% | 1 | 1 |[S/ 6000|S/ 4100|S/ 76,00 | S/ 1.28300
68| 1 | 1 |044[203] O | 1 | 1 [1240|0% | 1 | 1 |S/ 3000|S/ 4060|S/ 3800 | S/ 1.250,40
69 1 | 1 [142(202] O | 1 | 1 [1715|45%| 2 | 2 |S/ 3000|S/ 4040|S/ 3800 | S/ 1.21800
70 2| 4 (20120110 | 3 | 4 [1931|0% | 1 | 1 |S/ 12000|S/ 4020|S/ 15200 | S/ 1.209,80
71001 2 (2290197 0 | 2 | 2 [1631|0% | 2 | 1 |S/ 6000|S/ 3940|S/ 7600 | S/ 1.18640
7201 1 |224(195] 0 [ 1 | 1 [1519|0% | 1 | 1 |S/ 3000(S/ 3900|S/ 3800 S/1.15540
73001 ] 1 |151(194] 0 [ 1| 1 [1627|33%| 2 | 2 |S/ 3000|S/ 3880|S/ 3800 S/ 112460
412 2 |127|193| 15| 2 | 2 |1801|0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/ 3860|S/ 7600 S/ 1.102,00
75 1] 11016191 0 | 1] 1 |1735|0% | 1 | 1 |S 3000(S 3820{S 3800 S/ 1.071.80
7% 2] 1]02(19| 0| 1] 1 |1026(36%| 2 | 2 |S/ 3000[S/ 3800|S/ 3800 S/1.04180
771 2| 4 |130[189| 0 | 4| 4 |1907|0% | 1 | 1 |S/ 12000|S/ 3780|S/ 15200 | S/ 1.036,00
B8] 2| 1 |150(18] 0 | 1| 1 [1708|0% | 1 | 1 |S/ 3000(S/ 3700|S 3800 S/ 1.007,00
790 1| 2 [024]184) 0] 2| 2 [1835[30%| 2 | 2 |S/ 6000|S/ 3680 |S 7600| S/ 98620
80| 2 | 1 (032|182 10 1 | 1 [1740[0% | 1 | 1 |S/ 3000|S/ 3640|S/ 3800| S/ 957,80
8L 2 | 1 [134]181) 0 | 1 | 1 [1637[0% | 1 | 1 [S/ 3000[S/ 3620|S/ 3800|S/ 92960
82 1| 2 |100(180| O [ 1 | 2 [1935|/0% | 1 | 1 |[S/ 6000|S/ 3600|S/ 7600|S/ 90960
83 1 | 1 [103[178] O | 1 | 1 |[1944|30%| 2 | 2 |[S/ 3000|S/ 3560|S/ 3800|S/ 88200
84 1| 2 [100(177| O | 2 | 2 |1605|60%| 2 | 3 |S/ 6000|S/ 3540|S/ 7600|S/ 86260
85 2 | 1 [225|1750 10 | 1 | 1 |[1323|60%| 2 | 3 |S/ 3000(S/ 3500|S/ 3800|S/ 83560
86| 1 | 3 [109(174] O | 3 | 3 [1333|0% | 1 | 1 |[S/ 9000|S/ 3480|S/ 11400| S/ 82480
87 2 | 2 |107|171| O | 2 | 2 [1526u98p | 1 | 1 |S/ 6000|S/ 3420|S/ 7600 | S/ 806,60




SV21 SV22 SV23 Sv24 SV25

N°|1211{1212 (1213|1221 {1222 (1223|1231 | 1232 |1241{1242{1243| 1251 1252 1253 1254

88| 2 | 1 |155(169| O [ 1 | 1 |[1538|15%| 1 | 1 |S/ 3000|S/ 3380|S/ 3800|S/ 78080
89 2 | 1 |222|168] O | 1 | 1 [1018|15%| 1 | 1 |S/ 3000|S/ 3360|S/ 3800|S/ 75520
0 1] 1 (110167 5 | 1 | 1 [1852|20%| 2 | 1 |S/ 3000|S/ 3340|S/ 3800|S/ 72980
91 1| 3 |146(366| 0 | 2 | 3 |1452|0% | 1 | 1 |S/ 9000|S/ 7320|S/ 11400|S/ 680,60
20 1] 1 (223(363] 0| 1] 1 [1523|0% | 1 | 1 |S/ 3000(S 7260|S/ 3800|S/ 61600
QB 2| 1(015(362| 0 | 1] 1 |1716|15%| 1 | 1 |S/ 3000|S/ 7240|S/ 3800|S/ 55160
941 2 | 2 [2101361) 15 2 | 2 [1011[20%| 1 | 1 |S/ 6000|S/ 7220|S/ 7600| S/ 49540
% 1| 1 (13739 0] 1| 1 [1613[20%| 1 | 1 |S/ 3000[S/ 7180|S/ 3800| S/ 431,60
9% | 3 | 200|056| 358|220 | 200 | 200 | 160,30 (33%| 2 | 2 | S/6.00000| S/ 7160 | S/ 7.600,00 | S/ 1.960,00
97 1 | 3 [058]158] O | 3 | 3 [1239[0% | 1 | 1 [S/ 9000|S/ 3160| S/ 11400 ]| S/ 1.952,40
B 1] 2 |210(15] 0| 2 | 2 [1657|0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/ 3L00|S/ 7600 S/ 1.93740
Q[ 2] 2 |119[153] 0 | 2 | 2 [2332|0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/ 3060|S 7600 S/ 1.92280
000 1 | 1 |149({151] O [ 1 | 1 |1335|15%| 1 | 1 |S/ 3000{S/ 3020|S/ 3800 | S/ 1.900,60
101 2 | 2 |120{150]| 10 [ 2 | 2 | 2015(20%| 1 | 1 |S/ 6000 S/ 3000|S/ 7600 | S/ 1.88660
1020 2 | 2 |127(148] O | 2 | 2 | 1801 |15%| 2 | 1 |S/ 6000 (S/ 2960|S/ 7600 | S/ 1.87300
103 1| 4 [214[146] O | 4 | 4 | 1237 |35%| 2 | 2 | S/ 12000 S/ 2920| S/ 15200 | S/ 1.87580
104 1| 2 |058[142] O | 2 | 2 | 2245(30%| 2 | 2 |S/ 6000|S/ 2840|S/ 7600 | S/ 1.86340
1050 2 | 2 |146(140| O | 2 | 2 | 1714 |30%| 2 | 2 |S/ 6000|S/ 2800|S/ 7600 | S/ 1.85140
106 2 | 1 |106(138] 0 | 1 | 1 |1654|0% | 1 | 1 |S/ 3000({S/ 2760|S/ 3800 S/ 1.83180
1070 2 | 2 |114({437] 0| 2| 2 |2002|0% | 1 | 1 |S 6000(S/ 8740|S/ 7600 | S/ 1.760,40
108 1 | 1 |109(435] 15| 1| 1 |1603|15%| 1 | 1 |S/ 3000(S/ 8700|S/ 3800 | S/ 1.68140
109 1 | 2 |018]434] 0 | 2 | 2 [1713[66%| 3 | 3 |S/ 6000|S/ 8680|S/ 7600 | S/ 1.610,60
110 1 | 3 |[111]432] 0 | 3 | 3 [1516[33%| 2 | 2 |S/ 9000|S/ 8640 | S/ 11400 | S/ 1.548,20
111 3 | 240 | 158 429 | 250 | 240 | 240 [ 120,30 [66%| 3 | 3 | S/7.20000 | S/ 8580 | S/ 9.120,00 | S/ 3.382,40
112 1| 2 |125]189] 0 | 2 | 2 [1548[12%| 1 | 1 |S/ 6000|S/ 3780 |S/ 7600 | S/ 3.360,60
113 1| 1 |230({187] 0 [ 1 | 1 |1026|/0% | 1 | 1 |S/ 3000{S/ 3740|S/ 3800 | S/3.331,20
114 2 | 1 |221({186] O [ 1 | 1 [1432|0% | 1 | 1 |S/ 3000{S/ 3720|S/ 3800 | S/3.302,00
1150 1 | 2 |135(185| O | 2 | 2 | 1613 |33%| 2 | 2 |S/ 6000(S/ 3700|S/ 7600 | S/ 3.281,00
116 1 | 1 |215(183] 10 | 1 | 1 |1235(66%| 3 | 3 |S/ 3000(S/ 3660|S/ 3800 | S/3.25240
170 1| 2 |147(182] 0 | 2 | 2 |1924|0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/ 3640|S/ 7600 | S/3.232,00
118 1 | 2 |117(180| O [ 2 | 2 |1618|0% | 1 | 1 |S/ 6000|S/ 3600|S/ 7600 | S/ 3.21200
1191 2 | 2 |150(178] 0 | 2 | 2 | 2018 |67%| 3 | 3 |S/ 6000|S/ 3560|S/ 7600 | S/3.19240
1200 2 | 2 |106(176] O | 2 | 2 | 1918 (36%| 2 | 2 |S/ 6000|S/ 3520|S/ 7600 | S/3.17320
1210 1 | 1 |050(174] O | 1 | 1 |2316(33%| 2 | 2 |S/ 3000(S/ 3480|S/ 3800 | S/3.14640
1220 1| 4 |142(173] 0 | 4 | 4 | 1456 |66%| 3 | 3 | S/ 12000 S/ 3460| S/ 15200 | S/ 3.14380
123 1| 1 |021(169]| 15| 1 | 1 |1617(33%| 2 | 2 |S/ 3000(S/ 3380|S/ 3800 S/3.11800
124 1| 2 [108]168] O | 2 | 2 [1835([35%| 2 | 2 |S/ 6000|S/ 3360|S/ 7600 | S/ 3.100,40
1250 2 | 2 |045]166] O | 1 | 2 [2315(33%| 2 | 2 |S/ 6000|S/ 3320|S/ 7600 ]| S/ 3.08320
126 1 | 1 (030)164] O | 1 | 1 [2615[0% | 1 | 1 |[S/ 3000|S/ 3280 |S/ 3800 S/ 3.05840
27 2 | 2 |107]163] O | 2 | 2 [1622[33%| 2 | 2 |S/ 6000|S/ 3260|S/ 7600 | S/ 3.041,80
1280 2 | 1 |152({161]) 10 | 1 | 1 | 1850 |70%| 3 | 3 |S/ 3000(S/ 3220|S/ 3800 | S/3.01760
1291 1| 2 |018[{160] O | 2 | 2 | 2631 |66%| 3 | 3 |S/ 6000(S/ 3200|S/ 7600 | S/ 3.001,60
130 2 | 2 |137(158] 0 | 2 | 2 |1624|66%| 3 | 3 |S/ 6000(S/ 3L60|S/ 7600 | S/ 2.98600
131 1| 3 |124(156] 0 | 2 | 3 |1835(33%| 2 | 2 |S/ 9000(S/ 3120|S/ 11400 | S/ 2.97880
1320 2| 1 |101({153] 0 [ 1 | 1 [1428|0% | 1 | 1 |S/ 3000({S/ 3060|S/ 3800 | S/ 295620
133| 3 | 200 | 1,09 | 152 | 220 | 200 | 200 | 181,30 (50%| 3 | 2 | S/6.000,00 [ S/ 30,40 | S/ 7.600,00 | S/ 4.52580
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ANEXO 8 TABLA DE DATOS DE LA GESTION DE VENTAS SIN EL USO

DEL SISTEMA DESKTOP EN ESCALA DE LIKERT

V2. Gestion de ventas (Sin SisDesk)
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ANEXO 9 TABLA DE DATOS DE LA GESTION DE VENTAS CON EL USO

DEL SISTEMA DESKTOP EN ESCALA DE LIKERT

V2. Gestiéon de ventas (Con SisDesk)
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ANEXO 10 TABLA DE DATOS DEL SISTEMA EN ESCALA DE LIKERT

V1. Sistema Desktop

SV15

1152

1151

SV14

1142

1141

SV13
1132

1134

1133

1131

SV12

1123

1122

1121

SV11l

1112

1111

NO

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

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32
33
34
35
36
37

38
39

178



SV15

1152

1151

SV14

1142

1141

SV13
1132

1134

1133

1

1131

2179 5

SV12

1123

1122

1121

SV1l

1112

1111

NO

40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57
58
59
60
61

62

63
64
65
66
67

68
69
70
71

72
73
74
75
76
77
78
79
80
81

82

83
84
85
86
87




SV15

1152

1151

SV14

1142

1141

SV13
1132

1134

1133

1131

SV12

1123

1122

1121

SV11l

1112

1111

NO

88
89
90
91

92
93
94
95
96
97

98

99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120
121
122
123
124
125
126
127
128
129
130
131
132
133

180



