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Resumen

El presente trabajo de suficiencia profesional expone el tema de “DESARROLLO DE
SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA MERCADO
EXPRESSO01” tiene como objetivo poder determinar las causas en la demora de proceso de
venta y poder realizar una implementacion de un sistema que optimice el proceso de ventas. El
problema que actualmente atraviesa la empresa se debe a que las restricciones impuestas por
el gobierno sobre la inmovilizacion social obligatoria (Cuarentena) por lo que se vio en la
necesidad de tener que expandir sus canales de venta realizando ventas a traves de sus redes
sociales y administrando sus ventas en una hoja de calculo en Excel.

Las tecnologias utilizadas para el desarrollo del sistema se basaran en un full Stack gratuito
basado en JavaScript y utilizando la metodologia agil XP para el desarrollo. Se utilizara NestJs
para el desarrollo rapido del backend y en la parte front se utilizara vueJs con vuetify que nos
proporciona como principal beneficio que nuestro sistema sea responsive y se pueda adaptar a
diferentes dimensiones de pantallas. Por el lado de la base de datos se utilizara MongoDB, una
base de datos no relacional que permite una rapidez en el desarrollo ante posibles cambios en
los modelos.
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Abstract

The present work of professional sufficiency exposes the subject of "DEVELOPMENT OF
WEB SYSTEM FOR THE SALES PROCESS IN THE COMPANY MERCADO
EXPRESSO01" has the objective of being able to determine the causes in the delay of the sales
process and to be able to carry out an implementation of a system that optimizes the sales
process. The problem that the company is currently experiencing is due to the restrictions
imposed by the government on mandatory social immobilization (Quarantine), the company
found it necessary to expand its sales channels by making sales through its social networks and
managing your sales in an Excel spreadsheet.

The technologies used for the development of the system will be based on a free full stack
based on JavaScript and using the agile XP methodology for development. NestJs will be used
for the rapid development of the backend and in the front part vueJs will be used with vuetify,
which provides us as the main benefit that our system is responsive and can be adapted to
different screen dimensions. On the database side, MongoDB will be used, a non-relational
database that allows rapid development in the event of possible changes in the models.

Keywords: Web system, sales process, XP methodology, agile methodology
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Introduccion

En el mundo empresarial actual, la adopcién de tecnologias digitales se ha convertido en una
necesidad para garantizar la eficiencia y competitividad de las organizaciones. Las empresas
se ven obligadas a adaptarse a los rapidos cambios y exigencias del mercado, buscando

constantemente mejorar sus procesos y servicios para satisfacer las demandas de los clientes.

En este contexto, el presente trabajo de suficiencia profesional se centra en el desarrollo de un
sistema web para el proceso de venta de la empresa "Mercado Express01". Esta empresa se
dedica a la comercializacion de productos agricolas y ha identificado la necesidad de
implementar una solucion tecnoldgica que optimice y agilice su proceso de venta, desde la

creacion de cotizaciones hasta el manejo de stock.

El objetivo principal de esta investigacion es disefiar e implementar un sistema web que permita
a Mercado ExpressO1 mejorar significativamente su proceso de venta, optimizando los
tiempos, reduciendo errores y brindando una mejor experiencia tanto para los clientes como

para el personal interno.

El presente trabajo se estructura en los siguientes capitulos:

Capitulo 1: Generalidades de la empresa

En este capitulo, se proporcionara una descripcion detallada de la empresa Mercado Express01,
incluyendo su historia, mision, vision, objetivos y estructura organizativa. También se
analizaran los procesos de venta actuales, identificando las problematicas y deficiencias que

motivan la implementacion de un sistema web.

Vil



Capitulo 2: Marco tebrico

En este capitulo, se revisaran los conceptos y fundamentos tedricos relacionados con los
sistemas web y su aplicacion en el ambito empresarial. Se abordaran temas como analisis y

disefio de sistemas, documentos de venta, bases de datos y aplicaciones web.

Capitulo 3: Desarrollo de la solucion

En este capitulo, se detallara el proceso de disefio e implementacion del sistema web para el
proceso de venta de Mercado ExpressOl. Se describiran las etapas de analisis, disefio,
desarrollo y pruebas del sistema, asi como las tecnologias y herramientas utilizadas. También

se presentaran ejemplos de funcionalidades y caracteristicas clave del sistema.

Finalmente, se presentaran las conclusiones y recomendaciones derivadas de la investigacion
y desarrollo del sistema web. Se destacaran los beneficios obtenidos, las lecciones aprendidas
y las posibles mejoras futuras para continuar optimizando el proceso de venta de Mercado

ExpressO1.

En resumen, esta tesis pretende contribuir al crecimiento y desarrollo de Mercado Express01
mediante la implementacion de un sistema web eficiente y efectivo para la venta. Se espera
que los resultados obtenidos sean de gran utilidad no solo para esta empresa en particular, sino
también para otras organizaciones que busquen mejorar su rendimiento y competitividad en el

mercado actual
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CAPITULO I: GENERALIDADES DE LA EMPRESA

1.1. Datos generales

La empresa Mercado ExpressOl1 fue fundada el 2 de marzo de 1997 y se dedica al
comercio de productos agricolas. Inicialmente, estableci6 su sede en el mercado minorista "La
Chacra" en Magdalena del Mar. Sin embargo, debido a su crecimiento, la empresa identificd
la oportunidad de mejorar sus canales de venta mediante el envio de pedidos a través del
servicio de delivery, lo que implicé la necesidad de optimizar su proceso logistico. En sus
inicios, utilizaron hojas de calculo en Excel para la gestion de pedidos y cotizaciones.

El proceso de venta utilizado con las hojas de Excel demostro ser Gtil para la gestion de
pedidos. No obstante, debido al aumento en el nimero de clientes, el flujo de ventas, al ser un
proceso manual, presentaba algunas deficiencias, como la posibilidad de cometer errores al
ingresar los precios de los productos y retrasos en la digitacion de las cotizaciones de los
pedidos.

A medida que la cantidad de clientes seguia aumentando, se hizo evidente la necesidad

de automatizar el proceso de venta. Esta demanda impulso6 a la empresa Mercado Express01 a
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buscar soluciones que permitieran agilizar y mejorar la eficiencia de sus operaciones

comerciales.

La empresa esté liderada por la Gerenta General, Lady Bliss De la Cruz Gormaés, y la

Gerenta de Operaciones, Karen De la Cruz Gormas.
1.2. Nombre o razon social

Nombre comercial: Mercado Express01

Logo de la empresa:

A A AN

MERCADO
EXPRESS

Figura 1. Logo de la empresa

Fuente: Mercado Express01

1.3. Ubicacion de la empresa

Direccion: Jiron José Gélvez 636, Magdalena del Mar 15086

Teléfono: +51 997895192
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Figura 2. Mapa de ubicacion de la empresa

Fuente: elaboracién propia

1.4. Giro de la empresa

El giro de la empresa Mercado ExpressOl es el comercio de productos agricolas

enfocado en el sector minorista.

1.5. Tamafio de la empresa

Mercado Express01 estd considerada como pequefia empresa debido a que el monto de
ventas anuales que realizan no supera las 150 UIT (Unidades Impositivas Tributarias) y el

namero de trabajadores no excede el nimero de 30 personas.

1.6. Breve reseia historica

La empresa Mercado ExpressO1 fue fundada en el afio 1987 por la Sra. Lucia Gormas.
En sus inicios, comenzd como un puesto de verduras ubicado en las afueras del mercado
municipal de Magdalena. Con el tiempo, la empresa logré expandirse y establecer su primer
puesto de venta de productos agricolas en el mercado minorista "La Chacra". Desde entonces,
Mercado Express0O1 ha sido un negocio familiar que ha demostrado un notable crecimiento a
lo largo de los afios, consolidandose en el mercado.
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1.7. Organigrama de la empresa

Gerencia
General

Dpto. Administrativo

Contabilidad

Recursos
humanos

Sistemas

Tesoreria

Figura 3.

Dpto. comercial

— Compras

— Ventas

Organigrama de la empresa Mercado Express01

Fuente: Mercado Express01

Dpto. de Operaciones

Supervisor de

logistica

Transporte

Despacho

Almacén
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1.8. Mision, Vision, Politica y Valores

1.8.1. Mision

Proveer de productos agricolas, bajo un marco de calidad y accesibilidad para

contribuir al desarrollo y bienestar de las familias y microempresarios.

1.8.2. Vision

Consolidarnos como una organizacion solida y confiable en el comercio agricola

con ética y tecnologia.

1.8.3. Politica

Consideramos poder brindar un precio justo y accesible de los productos que

cause atraccion al consumidor, garantizando su total satisfaccion.

1.8.4. Valores

Honestidad:

Demuestra decencia, decoro y pudor en los actos. Conducta a toda prueba
e intachable en todas nuestras acciones.

Profesionalismo:

Buscar siempre la mejor opcion para cada situacion, dejando de lado los
intereses personales y desarrollando nuestras actividades con la mas alta calidad
en el servicio.

Lealtad:
Fidelidad, identificacion y compromiso con los clientes y en relacién con

la mision y vision de esta.
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Pertenencia:

Asumir a la caja como parte de nuestra vida. IdentificAndose con el logro
de las metas y propuestas.
Austeridad:

Hacer uso racional de los recursos humanos y materiales de la caja

evitando el dispendio y mal uso de los recursos.

1.9. Productos y clientes

1.9.1. Productos

Tabla 1
Lista de productos més vendidos de la empresa Mercado Express01
N° Producto Unidad de medida Precio
1 Papa amarilla KG. S/4.00
2 Papa Yungay KG. S/2.00
3 Papa rosada KG. S/2.00
4 Papa negra KG. S/2.50
5 Papa huayro KG. S/3.50
6 Papa amarilla peruanita KG. S/3.50
7 Cebolla roja KG. S/3.50
8 Cebolla blanca KG. S/4.00
9 Limon KG. S/4.00
10 Tomate KG. S/5.00
11 Ajo KG. S/18.00
12 Kion KG. S/10.00
13 Yuca KG. S/3.00
14 Choclo Unidad S/3.00
15 Zanahoria KG. S/3.00
16 Zapallo macre KG. S/3.50
17 Zapallo loche KG. S/20.00
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18 Arveja KG. S/8.00

19 Vainita KG. S/6.00
20 Habas KG. S/6.00
21 Pallares verdes KG. S/6.00
22 Olluco KG. S/4.00
23 Maiz morado KG. S/4.00
24 Frejol verde KG. S/6.00

Fuente: Mercado Express01

1.9.2. Clientes

La mayor parte de los clientes de la empresa son usuarios naturales y empresas

que solicitan el envio de los productos a sus domicilios.

Tabla 2

Lista de Clientes de la Empresa Mercado Express01

N° Empresa

1 Pasteleria Italo

2 Cevicheria Real Limon

3 Restaurante La Rosa

4 Jugueria El Rey de los Jugos
5 Restaurante André

6 Chifa Yin Cheng

7 Restaurante nortefio

8 Restaurante Los Super Delfines
9 Desayunos y Almuerzos Beto
10 Restaurante El asadito

Fuente: Mercado Express01
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1.10. Premios y certificaciones

La empresa no cuenta con premios ni certificaciones.

1.11. Relacién de la empresa con la sociedad

El compromiso de la empresa Mercado ExpressO1 con la sociedad es promover y
concientizar la reduccion de bolsas de pléastico promoviendo el uso de bolsas de

tela/reutilizables.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. Anélisis y disefio de sistemas

2.1.1. Anélisis y disefio de sistemas

El andlisis y disefio en sistemas inicia con el diagnostico del funcionamiento u
operatividad del sistema, con la finalidad de implementar mejoras o cambios en alguno
de los procedimientos de dicho sistema, el principal responsable de llevar cabo esta tarea
es el Analista de Sistemas junto a un equipo de desarrollo (Robles, 2007). Asimismo, de
acuerdo con Caceres (2014) “consiste en investigar sistemas y necesidades actuales para
proponer mejores sistemas. Por brevedad suele decirse analisis de sistemas” (p. 2).
Finalmente, Senn (1992) indica que es necesario la verificacion o examinacion de la

situacion empresarial para establecer los métodos y procedimientos adecuados.

2.1.2. Ingenieria de software

De acuerdo con Gracia, (2018), la ingenieria de software parte de la comprension,
aplicacion de los principios de ingenieria y se fundamenta en la ciencia de computacion

y matematicas, asimismo, esta disciplina es el responsable de contemplar el producto de
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inicio a fin, e incluso el mantenimiento una vez se haya culminado, es decir, pre y post

del producto (Sommervile, 2005).

Cabe recalcar que esta disciplina tecnoldgica y de gestion, consta de la
produccion y el mantenimiento sistematico de productos software desarrollados y
modificados dentro de plazos y costes estimados, ademas, este debe garantizar viabilidad

y eficiencia, tanto econdmica y estructuralmente (Pickin y Garcia, 2015).

2.1.3. Base de datos

Gomez (2013), refiere que el concepto: “Base de Datos” tuvo sus inicios en 1963,
quien ademas lo define como una coleccion de datos, las cuales se interrelacionan
mediante un conjunto de programas que permite acceder a los mismos. Un punto
importante al momento de abordar este tema es que la informacion que se contiene posee
de un valor con alto grado de relevancia, por lo que debe ser guardada y/o almacenada
en un ambiente seguro con acceso rapido. Por su parte, Ricardo (2009), menciona que
las bases de datos se han convertido en una pieza clave en la industria y actualmente son
el auge de las corporaciones pequefias y grandes, agencias gubernamentales e incluso en

los hogares.

De acuerdo con Camps, Casillas, Costal, Ginesta, Escofet y Mora (2005), se usan
para el almacenamiento estructurado de datos, los conceptos y cuenta con tecnologia
variada y heterogénea; no obstante, es indispensable conocer algunos conceptos claves
al realizar cualquier proyecto que involucre el uso de base de datos. Para que un dato sea
significativo deben tener simbolos reconocibles completos y expresar una idea, es asi
como se habla sobre los datos pertinentes y/o relevantes, los cuales pueden ser

seleccionados por una organizacion para la toma de decisiones. En cuando a Méndez
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(s.f.), indica que las bases de datos deben poseer altos estandares de seguridad que
permitan la integracion de informacioén aun en las caidas de sistema o accesos no

permitidos.

2.2. Aplicaciones web

2.2.1. Ciclo de Vida de desarrollo de sistema

La definicion del ciclo de vida del desarrollo de sistema segun Caraballo y
Ramirez (2007) “representa los procesos que se llevan a cabo en un sistema de
informacion, sino también, los procesos que van desde la generacion de informacion
hasta que esta se convierte en conocimiento capaz de generar una nueva informacion, ya
sea a nivel individual de las personas como a un nivel social” (p. 32). De igual manera,
Navarro (2009) afirma que gracias a la secuencia del ciclo de vida de los proyectos se
puede manejar mejor el control del proyecto y que permite el desarrollo en base a una
direccion integrada de proyectos, para optimizar el funcionamiento y alcanzar metas
logradas. Del mismo modo, Castillo, Vega, Meneses (2020), definen al ciclo de vida de
un proyecto como la secuencia de fases que posibilitan la conexion de inicio a fin de un
proyecto y con ello, definir las acciones y/o procedimientos en cada una de las fases, por

lo que es importante contar con un control adecuado sobre el producto final y entregables.

{08

2.2.2. Lenguaje de programacion

El lenguaje de programacion de acuerdo con Joyanes, citado en Cano et al.
(2009), lo forman los simbolicos basicos, alfabeto, que pueden manipularse y moldearse
con cadenas significativas. Asimismo, Ruiz (2001), hace hincapié en la universalidad de

la programacion, pues el lenguaje que se usa debe tener la capacidad de resolver cualquier
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problema y poder ser ejecutado en cualquier computador; en ese sentido, se podria hablar
de un lenguaje de programacién robusto y adaptable. Sin embargo; se pueden encontrar
algunos lenguajes de aplicaciobn que no son universales, pero si podrian ser
razonablemente descritos asi mismos, como lenguajes de programacion. Finalmente,
bajo el enfoque de Raffino (2020), se basa en la informatica, ya que menciona que el
lenguaje de programacion debe estar destinado a la construccion de otros programas
informaticos, en defecto, su nombre se debe a que comprende un lenguaje formal que
esta disefiado para organizar algoritmos y procesos légicos para luego ser llevados a cabo

en un ordenador o sistema informatico.

2.2.3. Documentos de venta

La Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria SUNAT (s.f.), define
al documento de ventas como el medio que acredita la entrega de un bien o servicio tras
prestarse y de acuerdo con el diario Gestion (s.f.), este documento es el sustento de las
operaciones, por lo que el contribuyente obliga a emitir un comprobante una vez
generado el pago. Segun Mufioz (2007), es muy importante que, cuando se haga una
compra 0 venta, se exija el empleo de documentos que dejen constancia por escrito de
los detalles de la operacidn, pues asi la empresa puede conocer el estado de sus cuentas
y el material de que dispone. Finalmente, bajo el enfoque de Guzméan (2021). Los
comprobantes de pago son documentos que acreditan la compra de bienes, la entrega en
uso y la prestacion de servicios y que gracias a estos se puede solicitar un cambio si el
producto que adquiriste esta defectuoso. (“DSI7.docx - Los comprobantes de pago son

documentos que...”)
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2.2.4.

2.2.5.

Medio de pago

El medio de pago es un bien o instrumento con el que permite realizar actividades
comerciales como comprar un producto, pagar un servicio y cancelar deudas. Un medio
de pago puede manifestarse como una tarjeta de crédito, débito, incluso en las Gltimas
décadas y con la proliferacion del internet han nacido una gran cantidad de nuevos
medios de pago (Arias, 2020). Martinez (2019), indica que es una forma con la que se

cancela un pago realizado por internet con aplicaciones o pasarelas de pago.

Finalmente, desde el punto de vista de Rodriguez (2015), el crecimiento del
comercio electrénico trajo consigo nuevos medios de pagos online, cuyo objetivo es
realizar las compras online de manera facil y segura, asegurando la rentabilidad del
comercio y de las empresas poseedoras de estos medios de pagos. Estos medios de pago
pueden ser: tarjetas contactless, tarjetas virtuales o los Wallets ofrecen distintas
posibilidades que a su vez cumplen un mismo propdsito dar seguridad y facilidad en el

proceso de compra online a los usuarios.

Clientes

De acuerdo con Quiroga (2019), un cliente es la persona o institucion quien
realiza la compra de un servicio o producto, usando cualquier medio o canal de pago. El
cliente, posee lo siguientes sinénimos: comprador, consumidor, etc. Asimismo, Aguilar
(2019) manifiesta que el termino cliente es muy amplio y existen diversas definiciones,
algunas mas técnicas que otras no obstante todas concluyen que un cliente es aquel que
solicita un producto o servicio y Raffino (2020) afirma que el origen del término cliente
se remonta a la antigua Roma, siendo aquel individuo econdémicamente inferior a

disposicion de alguien con mayor rango, nivel econémico el cual no estaba regulada y
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que podria brindar al individuo de mayor rango un importante prestigio social.
Finalmente, es fundamental mencionar que el cliente puede manifestarse comprando un

producto y luego consumirlo o simplemente comprarlo para que lo use otra persona.

2.2.6. Productos

Se considera un producto a cualquier bien material, servicio que satisface las
necesidades o deseos del cliente o consumidor Santesmases, citado en (Pérez y Pérez,
2006). Un producto es un bien que una empresa de cualquier tamafio o tipo de
organizacion ofrece al mercado para satisfacer las necesidades de su publico objetivo y

asi obtener utilidades, impacto social, etc.

2.3. Facturacion electronica

2.3.1. Definicion de facturacion electrénica

Una factura electronica es un documento digital, para remplazar el papel, ademas,
esta version de comprobante de pago tiene otras ventajas, como: tener versiones u
opciones de poder ser impresas, enviarse en instantes usando diferentes medios de
comunicacion formal o informal. Este documento también es conocido como e-factura,
factura digital, etc. Cabe recalcar que es importante asegurar la validez legal de dichos
documentos mediante una firma digital (Velazco, 2016). De acuerdo con los autores
Chiluiza y Rodriguez (como se citdé en Martinez, 2016) la estructura de la facturacion
electronica tiene varias ventas, tal como se venia mencionado lineas anteriores, agiliza la
recepcion al momento de emitir el documento, permite tomar el crédito fiscal en el
periodo correspondiente de una manera mas ordenada y sencilla, el cual tiene un impacto
positivo en los procesos de auditoria, de igual forma, ayuda eliminar el almacenamiento

masivo de documentos en fisico contribuyendo con la proteccion del medio ambiente
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ante la reduccion del papel y el uso de tinta. Finalmente, los autores Gonzales, Mejia,
Pineda, Ramirez y Uribe (2013) refieren que las facturas electronicas deben asegurar la
legalidad de estos documentos, pues por ser un medio digital deben poder almacenarse,

gestionarse e intercambiarse por medios electrénicos.

2.3.2. Comprobantes electronicos

El comprobante electronico es todo documento que acredita la compra,
transferencia, prestacion de servicio, etc. y que puede ser visualizada tal como el nombre
de manera digital, de acuerdo con De acuerdo con los autores Hirache, Mamani y Luque
(citado en Santa Cruz, 2017, p. 20), estos comprobantes electronicos “son documentos
que cumplen con los requisitos legales y reglamentarios exigibles para todos
comprobantes de venta, garantizando la autenticidad de su origen y la integridad de su
contenido para un mejor control”. En cuanto al proceso, los parametros se han establecido
bajo la conformidad de la Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria —
SUNAT. En tal sentido, se consideran comprobantes de pago siempre que cumplan con
todas las caracteristicas y requisitos minimos establecidos (Ramirez, 2018).

(“RESOLUCION DE SUPERINTENDENCIA N° 007-99-SUNAT - OAS”)
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CAPITULO Ill: DESARROLLO DE LA SOLUCION

En el presente capitulo, se describira el desarrollo del sistema web para el proceso
de venta en la empresa Mercado Express01, asi como la metodologia empleada para su

creacion.

El objetivo principal de este sistema web es mejorar el flujo del proceso de venta,
centrandose especificamente en el procesamiento de cotizaciones solicitadas. Los
usuarios del sistema tendran la capacidad de realizar diversas funcionalidades, como el
procesamiento de cotizaciones, ademas de contar con un médulo de historial de ventas y

pantallas para el seguimiento y control de las cotizaciones.

El modulo de productos, ilustrado en la Figura 22, tiene como finalidad
administrar los productos del negocio. Este mddulo se encargard de mantener
actualizados los precios y el stock de los productos, ademas de permitir la creacién de

nuevos productos y categorias.
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La implementacion de este sistema web se llevard a cabo siguiendo una
metodologia adecuada. Se realizara un analisis exhaustivo de los requisitos y objetivos
del sistema, identificando las funcionalidades clave que deben ser incluidas.
Posteriormente, se procederd al disefio de la arquitectura y la interfaz de usuario,

asegurando una estructura clara y una navegacion intuitiva.

Durante la etapa de desarrollo, se utilizardn tecnologias y herramientas
apropiadas para garantizar un sistema web eficiente y seguro. Se realizaran pruebas
exhaustivas para asegurar la calidad y el correcto funcionamiento del sistema, realizando

las correcciones y mejoras necesarias.

Al finalizar el desarrollo, se evaluaran los resultados obtenidos, analizando el
cumplimiento de los objetivos establecidos inicialmente. Se discutiran las ventajas y

limitaciones del sistema, asi como posibles &reas de mejora y futuras expansiones.

En conclusion, este capitulo proporcionard una descripcion detallada del
desarrollo del sistema web para el proceso de venta en la empresa Mercado ExpressO1,
incluyendo la metodologia utilizada y las funcionalidades implementadas, con un

enfoque especial en el médulo de productos.

3.1. Descripcion de la solucion

En el desarrollo del sistema web se podra administrar de mejor manera la recepcion y

gestion de las cotizaciones, la gestion del precio y stock de productos y el reporte de ventas

mensual. El usuario final del sistema abarca a todo trabajador que se encarga de realizar las

ventas de la empresa Mercado Express01.

Entre las principales funcionalidades por el cual fue desarrollado el sistema web son:
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e Creacidn, actualizacion y mejora en la gestion de los documentos de ventas y

cotizaciones.

e Administracion de usuarios, lo que permite la asignacion de roles y la habilitacion/

deshabilitacion de los usuarios del sistema
e Creacidn, actualizacion y reporte de productos y categorias.
e Reporte de historial de ventas
e Creacion, actualizacion de clientes.

e Reporte de clientes.

3.2. Problematica actual

Segun el procedimiento actual de la empresa, el proceso de venta comienza con la
recepcion del pedido del cliente. Posteriormente, el vendedor realiza una cotizacién utilizando
una hoja de calculo en Excel que contiene una base de datos local. Sin embargo, esta
metodologia presenta demoras al ingresar los montos de los productos y calcular el total de la

venta. Para finalizar la transaccion, se genera un archivo en formato PDF que se envia al cliente.

3.2.1. Observaciones de la problematica actual

Se genera una demora en la confirmacion de la cotizacion

e No existe una adecuada gestién en las ventas realizadas

e Actualmente se utiliza una base de datos de los productos en una hoja de calculo lo que
genera gue se tenga que verificar manualmente el precio y el stock de los productos que

se solicitan en la cotizacion.
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e El control que se realiza en el flujo de venta desde que se recibe la solicitud y se genera
la cotizacion se realiza manualmente lo que ocasiona que se genere un retraso y un

inadecuado control en las ventas.

e No existe un registro de clientes.

e El célculo que se realiza para los montos finales de la venta se realiza manualmente lo

que puede generar errores humanos al realizar la suma del monto total

3.2.2. Metodologia

En la ingenieria de software las metodologias de desarrollo se encuentran en
constante evolucion lo que trae consigo las denominadas Metodologias agiles, las
metodologias agiles son aquellas metodologias que tienen como principal concepto la
fluidez y mejor desarrollo lo que rompe con la rigidez y la extensa documentacion de las

tradicionales metodologias de desarrollo (Kasiak & Godoy, 2012).

La metodologia utilizada para el desarrollo del sistema es XP o Programacion
Extrema, es una metodologia agil y flexible a los cambios, se caracteriza por la

simplicidad, la comunicacion constante en el desarrollo y el reciclado de cédigo.

La metodologia XP permite una constante y fluida conversacion con el cliente,
ideal para el desarrollo de sistemas susceptibles a constantes cambios, lo que permitira

que el desarrollo del sistema se realice de forma rapida.
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Figura 4. Fases de metodologia XP

Fuente: Elaboracion propia

3.2.3. Planificacion

Segun Bustamante y Rodriguez (2014), la fase de planificacion pretende definir
las historias de los usuarios, consta de 3 0 4 requerimientos definidos por el cliente en un

lenguaje no técnico y sin importancia en los detalles.

a) Requerimientos funcionales:
Maodulos del sistema web:

e Gestidn de usuarios

o Creacion de usuarios
o Actualizacion de usuarios
o Asignacion de roles de usuario

o Eliminacion de usuarios
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Maodulo de Login

o Validacion de credenciales
o Recuperacion de credenciales de acceso
o Autenticacién de usuarios.

Maodulo de administracion de productos

o Listado de productos

o Creacion de productos

o Actualizacion de productos
o Eliminacion de productos

Maodulo de administracion de categorias

Listado de categorias

(@]

o Creacion de categorias
o Actualizacion de categorias
o Eliminacion de categorias

Modulo de 6rdenes

o Listado de érdenes
o Creacion de 6rdenes
o Actualizacion de 6rdenes

Maodulo de caja

Listado de productos

(@]

Listado de categorias

O

Creacion y Listado de clientes

O

Listado de métodos de pago

O
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o Listado de método de envio

e Madulo de historial de venta

o Listado de ventas
o Detalle de venta

b) Requerimientos tecnoldgicos:

Los requerimientos tecnoldgicos para el desarrollo del sistema son los siguientes:

e El sistema web debera ser responsive (se debera adaptar correctamente a las
dimensiones de los dispositivos).

e Los servicios backend se desarrollaran en NestJs.

e El sistema web utilizara como base de datos MongoDB.

e El frontEnd del sistema web se desarrollara en NuxtJs con vuetify.

c) Historia de usuarios

Tabla 3
Historia de usuarios

Nombre de la historia de usuario
Ingresar al sistema
Creacion de productos
Actualizar productos
Creacion de ordenes
Creacion de clientes
Visualizacion de historial de ordenes
Actualizar estado de ordenes
Creacion de usuarios
Actualizar usuarios

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 4

H101 — Ingresar al sistema

1.- Codigo H101

2.- Nombre Ingresar al sistema

3.- Objetivo Permitir el acceso al sistema los usuarios autorizados
4.- Actores e Usuario Administrador

e Usuario Cajero
e Usuario Supervisor

5.- Precondiciones Cuenta de usuario creado por el administrador del negocio

6.- Flujo Basico

1. El usuario visualiza en el sistema el formulario para el inicio de sesion.
2. El usuario ingresa su cuenta de usuario (Correo).
3. El usuario ingresa su contrasefia.
4. El usuario presiona el boton de ingresar para acceder al sistema.
5. El sistema verifica las credenciales de acceso ingresados.
e Si las credenciales son correctas se le permitira el ingreso al sistema.
e Si las credenciales de acceso son incorrectas no se le permitira el
acceso al sistema.
6. El sistema mostrara mensajes de conformidad o inconformidad segin sea el
caso mostrado anteriormente.
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 5

H102 — Creacion de productos

1.- Codigo H102

2.- Nombre Creacion de productos

3.- Objetivo Realizar la creacion de productos
4.- Actores e Usuario Administrador

5.- Precondiciones Contar con el rol de administrador

6.- Flujo Basico

1.
2.
3.

El usuario administrador accedera al modulo de administracion de productos.
El usuario administrador presionara el boton de nuevo producto
El usuario administrador completara el formulario de creacion de nuevo
producto.
El usuario administrador presionara el botdn de crear.
e Silos campos ingresados son correctos se realizara la creacion del
nuevo producto.
e Silos campos ingresados son incorrectos se mostrard un mensaje con
el detalle del error.

El sistema mostrara el nuevo producto creado en la lista de productos

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 6

H103 — Actualizar productos

1.- Codigo H103

2.- Nombre Actualizar productos

3.- Objetivo Realizar la actualizacion de productos
4.- Actores e Usuario Administrador

5.- Precondiciones Contar con el rol de administrador

6.- Flujo Basico

1.
2.
3.

El usuario administrador accedera al modulo de administracién de productos.
El usuario administrador filtrara por el producto deseado
El usuario administrador presionara el botdn de editar para actualizar la
informacion del producto
El usuario administrador presionara el botén de actualizar.
e Silos campos ingresados son correctos se realizara la actualizacion
del producto.
e Silos campos ingresados son incorrectos se mostrard un mensaje con
el detalle del error.
El sistema mostrara el producto actualizado en la lista de productos

Tabla7

Fuente: Elaboracion propia

H104 — Creacion de 6rdenes

1.- Codigo H104

2.- Nombre Creacion de ordenes

3.- Objetivo Realizar la creacion de ordenes
4.- Actores e Usuario Cajero

5.- Precondiciones Contar con suficiente stock de productos

6.- Flujo Basico

1.

o

El usuario cajero seleccionara los productos solicitados por el cliente.
El usuario cajero ingresaré la cantidad de los productos solicitados.
El usuario cajero presionara el botdn de pagar venta.
El usuario cajero ingresara los detalles de la venta (tipo de documento, datos
del cliente, método de pago).
e Silos campos ingresados son correctos el sistema procesara
correctamente la venta.
e Silos campos ingresados son incorrectos el sistema mostrara mensaje
de error en la venta.
El sistema mostraréa el mensaje que se realizé la venta correctamente.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 8

H105 — Creacidn de clientes

1.- Codigo H105

2.- Nombre Creacion de clientes

3.- Objetivo Realizar la creacion de los clientes
4.- Actores e Usuario Cajero

5.- Precondiciones -

6.- Flujo Basico
1. El usuario cajero presionara el boton de seleccionar cliente.
2. El usuario cajero presionara el botdn de crear nuevo cliente.
3. El usuario cajero ingresara los datos del cliente.
e Silos campos ingresados son correctos el sistema mostrara que se
realizo la creacion del cliente correctamente.
e Silos campos ingresados son incorrectos el sistema mostrara un
mensaje de error.

4. El sistema agregara el cliente a la orden.
Fuente: Elaboracion propia

Tabla9

H106 — visualizacidn de historial de 6rdenes
1.- Codigo H106
2.- Nombre Visualizacion historial de érdenes
3.- Objetivo Visualizar el historial de érdenes
4.- Actores e Usuario Cajero

e Usuario Supervisor
5.- Precondiciones Contar con ordenes que hayan sido completadas
6.- Flujo Basico
1. El usuario cajero ingresara al modulo de érdenes.
2. El usuario cajero podra visualizar las 6rdenes realizadas y filtradas por dia.

3. El usuario seleccionara la orden para visualizar el estado
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 10
H107 — Actualizar estado de 6rdenes
1.- Codigo H107
2.- Nombre Actualizar estado de érdenes
3.- Objetivo Realizar la actualizacion del estado de las 6rdenes
4.- Actores e Usuario Administrador

e Usuario Supervisor
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5.- Precondiciones Contar con el rol de administrador

6.- Flujo Basico
1. El usuario administrador ingresara al moédulo de érdenes.

2. El usuario administrador comprobara el estado de la orden.
3. El usuario administrador actualizara el estado de la orden.
4. El sistema enviara un correo informando al cliente el estado de la orden.
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 11
H108 — Creacion de usuarios
1.- Codigo H108
2.- Nombre Creacion de usuarios
3.- Objetivo Realizar la creacion de nuevos usuarios del sistema
4.- Actores e Usuario Administrador

5.- Precondiciones Contar con el rol de administrador

6.- Flujo Basico
1. El usuario administrador ingresara al moédulo de empleados.
2. El usuario administrador presionara el boton de crear nuevo empleado.
3. El usuario administrador completara los datos del nuevo empleado
e Silos campos ingresados son correctos el sistema realizara la creacion
del nuevo empleado.
e Silos campos ingresados son incorrectos el sistema mostrard mensaje
de error en la venta.
4. El sistema registrara el nuevo empleado.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 12
H110 — Actualizar usuarios
1.- Codigo H110
2.- Nombre Actualizar usuarios
3.- Objetivo Realizar la actualizacion de los usuarios
4.- Actores e Usuario Administrador

5.- Precondiciones Contar con el rol de administrador

6.- Flujo Basico
Jsuario administrador ingresara al médulo de empleados.
Jsuario administrador seleccionara el empleado para actualizar sus datos.
e Silos campos ingresados son correctos el sistema realizara la actualizacion del
empleado.

e Silos campos ingresados son incorrectos el sistema mostrard un mensaje de error.
sistema actualizara al empleado.

Fuente: Elaboracién propia
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3.2.4. Disefno

El enfoque para la fase de disefio se basara en el principio de "Mantelo sencillo"
(MS), donde se dara prioridad a un disefio simple en lugar de uno méas complejo. Esto
permitird que el desarrollo se centre en funcionalidades féaciles de implementar y probar.
Ademas, el disefio se ajustard segun lo especificado en la historia, evitando agregar

funcionalidades adicionales.

a) Disefio de arquitectura:

En la fase de disefio del sistema, se establecera la arquitectura que se utilizara
para el desarrollo. Como parte de esta decision, se ha determinado trabajar de manera
separada en el backend y el frontend. Esta separacion proporcionara comodidad durante

el desarrollo y flexibilidad para realizar cambios en el sistema.

En el backend, se utilizara el framework NestJs, basado en NodeJs. Este
framework permitird un desarrollo rapido de los servicios y proporcionara paquetes
para realizar pruebas automatizadas. Como base de datos, se emplearda MongoDB, una
base de datos no relacional conocida por su velocidad y facilidad para realizar cambios

en los modelos de datos.

Por otro lado, en el frontend se empleara NuxtJs junto con el framework
Vuetify. Se seguiré el principio de "Mobile First", que prioriza el disefio en dispositivos
pequefios y luego se adapta a pantallas mas grandes. Esto asegurara una experiencia de

usuario éptima en diferentes dispositivos.

46



En resumen, durante la fase de disefio se definira la arquitectura del sistema,
utilizando NestJs para el backend, MongoDB como base de datos y NuxtJs con Vuetify

en el frontend, aplicando el principio de "Mobile First" para el disefio.

4 N

3. Respuesta de la BD 4. Retorna cbjeto ISON

BASE DE DATOS BACKEND FRONTEND

Y Y YN
” nest A \UxT

) mongo + +

m \J Vuetify

2. Consulta a la base de datos 1. Llamada de http asincrono

Figura 5. Arquitectura del sistema web
Fuente: Elaboracion propia

b) Disefio de base de datos:

La base de datos seleccionada para el desarrollo del sistema web es MongoDB.
A diferencia de las bases de datos relacionales, MongoDB no almacena los datos en
tablas ni los guarda en registros individuales. En su lugar, utiliza un enfoque de
almacenamiento de datos orientado a documentos, donde los datos se almacenan en

formato BSON vy se utiliza el lenguaje NoSQL.

Para el despliegue de la base de datos, se utilizard MongoDB Atlas, una
plataforma autogestionada conocida como "Database as a Service" (DaS). MongoDB
Atlas se encargara de tareas como la instalacion, el alojamiento y las actualizaciones de

la base de datos. Esto nos permitird centrarnos en configuraciones importantes, como el
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control de acceso, la lista blanca de direcciones IP, la creacion de bases de datos y la

configuracion del cluster.

Objectld e

) N 1
_id Objectid
logo string products
active boolean ; ;
e e id Objectid b,
st
address string e e =i frez=m
- description string ) I
phone integer name string
image string - -
employees I S . measureUnt string
7 p— 1 < business Objectid " .
B s paymentMethods Objectid stock Integer
‘ § created_at timestamp P .
o string ———. —— stockLimi integer
active boolean Enen T price integer
*
name string & categories Objectid
business Objectid L _ created_at timestamp
1,
user Objectid L g Objectid
= — paymentMethods
cesein  tmesamp BN _—
id Objectid -}
name string
active boolean
type SerialType
name string
initialvalue number
type string
created_at timestamp
- 3 D |
username string LI objectid
15 S . *
password string _ . —— e
_id Objectid
documentType string.
1 d Objectid  discount nteger
status string
documentType string  created_at timestamp
sendOrder boolean
4 documentNumber string
business Objectid
a active boolean
client Objectid
4 name string
serial Objectid
email string
saleltems Objectid
. phone nteger
— < employee Objectid
o address string
paymentMethod Objectid >~ .
— % business Objectid
tota integer
created_at timestamp
subTotal integer
igv intager
discount intager
created_at timestamp

Figura 6.
Fuente:

Disefio de documentos
Elaboracidn propia
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c) Disefio de prototipos:

En el desarrollo de los prototipos del sistema utilizaremos la herramienta Figma,

lo que nos permitira realizar una maqueta de nuestro sistema.

Madulo de Login:

El usuario ingresara sus
credenciales de acceso generadas
por el administrador del negocio en

el modulo de administracién de
empleados (Figura 13.)

El administrador del negocio
ingresara con las credenciales
generadas al momento de entregar
el sistema

En el caso de uso que el usuario
olvide su contrasefia, accederda ala
vista de recuperar su contrasena a

1 través del boton de "Olvidaste tu

contrasefia" (Figura 11.)

455

Luego de ingresar sus credenciales

el usuario presionara el botén de
"INGRESAR" para acceder al
médulo de caja (Figura 17.)

Figura 7. Prototipo de inicio de sesion

Fuente: Elaboracion propia
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Recuperar Contrasena

El usuario ingresara su correo
electronico con el que se realizé su
registro en el negocio

Ingresa tu correo paja poder recuperar tus
credencial¢s de acceso

Luego el usuario presionara el boton §
“Recuperar contrasefia” y se le
enviara a su correo los pasos para

poder recuperar su contrasefia -

Te llegara un mensaje a tu correo con tus nuevas
credenciales de acceso

Figura 8. Prototipo de recuperar contrasefia
Fuente: Elaboracion propia

o ® S _

El usuario visualizard un modal con
la conformidad del envio a su
correo de la recuperacién de su

contraseina

|_Recuperar Contrasefia

El correo electrénico se envio correctamente X

der recuperar tus
P acceso

Qo

Se envié un mensaje a tu correo electrénico revisa tu buzén de voz y sigue los paso
para poder recuperar tu acceso al sistema

Te llegara un mensaje a tu correo con tus nuevas
credenciales de acceso

Figura 9. Prototipo de envio de recuperacion de contrasefia
Fuente: Elaboracion propia
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H [~}
EE 4

.
"

Botén para abrir el modal de crear

nuevo empleado (Figura 14.)

Lislado-de empleados de-l- 1 |ead0$ . Nuevo empleado
negocio
Ordenes
Item Nombre Correo Rol Status Accidn
Historial de ventas
Productos 1 Karen de la cruz kdelacruz@mexpress com Administrador Habilitado o ﬁ
Categorias -
2 Lady de la cruz Ldelacruz@mexpress com  Supervisor Habilitado o m
Empleados >
3 Carmende lacruz Cdelacruz@mexpress.com  Vendedor Habilitado o ﬁ
4 Adriana Ochoa aochoa@mexpress.com Vendedor Inhabilitado oo
Botones de acciones de
actualizar empleado (Figura 15.),
eliminar empleado (Figura 16.).
Pag.1 < >
Figura 10. Prototipo de modulo de empleados
Fuente: Elaboracion propia
° - -
as Administrador Em p| iwuey 0 empleado
Nuevo empleado X
= Y
m Caja El administrador
l ingresara los datos del
Modal de creacion de nuevo empleado para

poder generar sus
| credenciales de acceso.

empleado

Productos

uu Categorias -
2 Habilitado oo
&= Empleados |

L]

3 Utibc2 una contrazena mayor de 8 digites y Minimo un caracter espacial

Cancelar: El
administrador del

| sistema seleccionard

cancelar y se cerrari el

modal.

Actualizar: El

administrador
completaré los datos
correctamente y
presionara el botdn de
“Crear" para finalizar la
creacion del empleado

Figura 11. Prototipo de creacion de empleado
Fuente: Elaboracion propia



= Administrador EITqJ Nuevo empleado
Actualizar empleado
Modal de actualizacién de *
empleado
Karendela Cruz l El administrador del
B Historial de ventas negoci6 tendra el
permiso para poder
B Productos 1 Kdelacruz@mexpress com l i actualizar los datos del
empleado
uu Categorias
2 Habhilitado
&% Empleados { sesssssansans I
3 Utilice una contrasefia mayor de 8 digitos y minimo un caracter especial Habilitado Q m
4 Administrador l cancelar: El
administrador del
sistema seleccionara
Deshabilitar cancelar y se cerrara el
modal.
Actualizar: El
negocié completara los
nuevos datos del
7 3 empleado y presionara
el botén de
"Actualizar".
Figura 12. Prototipo de actualizacion de empleados
Fuente: Elaboracion propia
. P
o Administrador Empleados Nuevo empleado
= Caja
B Ordenes *
Iltem Nobro Corran pol Ciat Accion
El administrador del
negocié tendrael [ Eliminar empleado X VR
permiso para poder ‘
e!lmlnar el em_pleado Estas seguro que deseas elimiar el empleado? esta accion es TR
siendo advertido por [ irreversible
el modal que la _
accion de eliminar [ oo
irreversible a ) oo

Eliminar: El administrador del
sistema eliminara del sistema
el registro del empleado

Cancelar: El administrador del
sistema seleccionara cancelar Pag.1 & ¥
y se cerrara el modal

Figura 13. Prototipo de eliminacion de empleado
Fuente: Elaboracion propia



. P
= Administrador Productos negocio Nuevo producto
= Caja
B Ordenes
Item Nombre Stock Tipo de stock  Precio unitario Status Accién
B Historial de ventas
B Productos 1 Papa amarilla 1000 llimitado S/0.00 Habilitado o m
Ju Categorias ®m
2 Papa yungay 220 llimitado $/0.00 Habilitado m
&% Empleados
3 Papa morada 150 llimitado $/0.00 Habilitado om
4 Papa negra 100 llimitado S/0.00 Deshabilitado m
[
El usuario accedera a las
acciones del listado de
productos para poder
actualizar el producto o
eliminar el producto de la lista
Pag.1 € >
Figura 14. Prototipo de listado de productos
Fuente: Elaboracion propia
° S
an Administrador Pl'Odl Nuevo producto
Nuevo producto
an .
Caja
— J El usuario ingresara los
s campos solicitados para la
E Ordenes Item creacién de productos
B Historial de ventas
B Productos 1 Habilitadp
ulL Categorias
2
a2 Empleados
3 , (i}
Crear: El ususario
presionara el botén —
4 Crear para crear el m
producto al negocio
Tipo de stock
Cancelar: El ususario
@) llimitado Limitado presionara el boton
cancelar para cerrar el
modal de creacion de
nuevo producto
>
Figura 15. Prototipo de creacion de producto

Listado de Productos
habilitados del negocio

El usuario seleccionara el
botén "Nuevo producto”

para realizar la creacién de
un nuevo producto al

Fuente: Elaboracion propia
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Administrador

Caja

Ordenes

Historial de ventas
Productos
Categorias

Empleados

Administrador

5

Caja

Ordenes

Historial de ventas
Productos
Categorias

Empleados

Prodi

Actualizar producto

Item

Figura 16.

Papa Negra
$/.5.00
1000 Papas
Habilitado
Tipo de stock
®  llimitado Limitado
Actualizar

Prototipo de actualizacion de producto

Fuente: Elaboracion propia

Listado de Categorias del
negocio

para realizar la creacion de
un nueva categoria al

El usuario seleccionara el
botén "Nueva categoria”

El usuario ingresara los
campos que desea
actualizar del producto

Habilitadp

Actualizar: El ususario
presionara el botén
"Actualizar" para actualizar ||
el producto del negocio

Cancelar: El ususario
presionara el botén
"cancelar" para cerrar el
modal de actualizacién de
producto

. negocio
Categorias Ml Nuevo categoria
Item Nombre Productos Imagen Status Accién
1 Papas 1000 hitps.//www.google.com/imgres. Habilitado Q m
2 Lechugas 220 https://www.google.com/imgres,,  Habilitado om
3 Hierbas 150 https.//www.google.com/imgres. Habilitado o m
4 Capsicum 100 hitps://www.google.com/imgres Deshabilitado n
3
El usuario accedera a las
acciones del listado de
categorias para poder
actualizar la categoria o
eliminar la categoria de la lista
Pag.1 €< >
Figura 17. Prototipo de listado de categorias

Fuente: Elaboracion propia



© Bienvenido, Administrador

Administrador Catet .
* Nueva categoria

Caja

El usuario ingresara los
Ordenes ‘ Nombre campos solicitados para la

Item creacién de categorias
B Historial de ventas
@ Productos 1 ‘ Subir Imégen !
oL Categorias
2 ¢
22 Empleados { Descriocién
3

Crear: El ususario
Status presionara el botén
4 L Crear para crear la
categoria al negocio

Cancelar: El ususario
presionara el botén
cancelar para cerrar el
modal de creacién de
nueva categoria

Figura 18. Prototipo de creacion de categoria
Fuente: Elaboracion propia

© Bienvenido, Administrador

& Administrador Catet

s
* Actualizar categoria X

& Caja
3 El usuario ingresara los
Ordenes b campos que desea
! Item ‘ : actualizar de la categoria
B Historial de ventas
W Productos 1 ’ https://www.google.com/imgres.. ‘ Cargar ! Habilitado
su Categorias
']
2 , Habilitado om
&% Empleados ‘ Esta es la descripci+on de la categoria de papas
3
: ara el botén
[ Habilitado v “Actualizar" para
4 actualizar la categoria del
negocio
Cancelar: El ususario
presionara el botén
“cancelar" para cerrar el
modal de actualizacién de
la categoria
ancelar Actualizar
Pag.1 € >
Figura 19. Prototipo de actualizacion de categoria

Fuente: Elaboracion propia
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Componente de blisqueda de
productos y categorias

S Administrador
& Caja
Cant Progiucto
B Ordenes
" 3 Componente para agregar
B Historial de ventas Papa Yungay Papa Amarilla Papa Negra e e

& Productos S/.5.00 $/.15.00 S/. 25.00
uu Categorias o T X
&% Empleados

Mend de acceso a los
modulos del sistema

Listado de productos

agregados a la venta

Sub total $/.00.00
Listado de productos y IGV 18% S/. 00.00
categorias Detalle de la venta Descuento §/.00.00
| Total SL
Figura 20. Prototipo de modulo de caja
Fuente: Elaboracion propia
El usuario podra seleccionar un
®  Administrador cliente registrado o podra
— continuar sin cliente (es
opcional)
& Caja
Cant Producto
B Ordenes
Papa Y Papa Amarill PapaN 3 ohon”
B Historial de ventas pa Yungey apa Amarilla apa Negra 5/.5.00
& Productos S/.5.00 $/.15.00 S/. 25.00 g || s
uu Categorias e 0% : =
e R Papa N
&% Empleados e 5 P g

§/.5.00

Papa Morada

$S/. §5.00

8 Papa Morada
§/.5.00

El usuario seleccionard los
productos de la list para poder
agregarlos al carrito de la venta

& A Sub total $§/.00.00
El usuario verificara los
montos y precionaré el botén v 18% §/.00.00
"Pagar venta" para continuar Descuento §/.00.00
con el proceso de venta Total S/, 00.00
s )
Figura 21. Prototipo de flujo de venta basico

Fuente: Elaboracion propia
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El usuario seleccionara el

tipo de documento que

generara para la venta .
(Cotizacion, venta) »| Tipode documento: | contizacién

Producto : g .
El usuario seleccionara el Seleccione método de pago:

método de pago para la

§/.5.00
Contado Yape

Papa Amarilla
§/.5.00

El usuario seleccionara el

tipo de comprobante de Seleccione tipo de comprobante de pago:
pago Papa Negra

$/.5.00

® Boleta Factura

. ) 8 Papa Morada -

El usuario ingresara el 5/.5.00 Seleccione monto de pago:

monto de pago con el que
cancelara el cliente

El usuario ingresara de
manera opcional el correo . .
del cliente para enviar el Correo del cliente:

documento de venta

El usuario verificara los
montos y presionara el

botdn "Pagar venta" para Sub ol $/-00.00
poder finalizar con el flujo [t S/.00.00
de venta Descuento S/. 00.00
Total S/.0000

Figura 22. Prototipo de seleccion de documento de venta

Fuente: Elaboracion propia

Administrador

@ Caja *
B Ordenes .
B Historial de ventas Venta realizada correctamente

Productos

Categorias

&2 Empleados S
El usuario visualizara el

mensaje que la venta fué

realizada correctamente

Regresar a caja

El usuario presionara el
botén "Regresar a caja"

para poder regresar a la
vista de caja (Figura 17.)

Figura 23. Prototipo de venta realizada
Fuente: Elaboracion propia



Ment

Administrador

Listado de ventas
realizadas

Historial de ventas

r B

0 =

Caja

Ordenes

Historial de ventas

Productos
Categorias

Empleados

& Administrador

fecha

Filtro de busqueda por

© Bienvenido, Administrador

oy

&8

29/06/2021

Item Cliente

1 Karen de la cruz
2 Lady de la cruz

3 Carmen de la cruz
4 Adriana Ochoa

Correo Comprobante Status
kdelacruz@mexpress.com  Boleta Pendiente
Ldelacruz@mexpress.com  Factura Pendiente
Cdelacruz@mexpress.com  Boleta Completado
aochoa@mexpress.com Factura Pendiente

Boto6n para visualizar el
detalle de una venta

completada (Figura 22.)

Accioén

Pag.1€¢ >

Figura 24.

Detalle del estado del
comprobande de venta

Empleados

& Caja

B Ordenes

B Historial de ventas
& Productos

JL Categorias

a

Comprobante C0O1-0000001

Prototipo de historial de venta
Fuente: Elaboracion propia

© Bienvenido, Administrador

€ Regresar

Procesando

Estado del comprobante

Enviando

Completado

Datos del comprobante

Datos del cliente e
informacién del monto y
método de pago de la

venta

@ Cliente
-

E‘ Correo

kdelacruz@mexpress.com

<  Monto de pago
S/7.23.00

Karen Milagros de la cruz

Boleta

Contado

‘ Tipo de comprobante

a Método de pago

Productos

a de productos de la
venta

Item Nombre

1 Papa huayro
2 Papa amarilla
3 Papa negra

4 Papa yungay

Cantidad Precio unitario
1 S/5.00
3 $/5.00
a S/5.00
2 S/5.00

Pag.1 < »

Total

$/5.00

$/5.00

$/5.00

S/5.00

Figura 25.

Fuente: Elaboracién propia

Prototipo de detalle de historial de venta
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endientes
P Filtro de bisqueda por
fecha
Ordenes -

Administrador

Caja

Ordenes

Historial de ventas
Productos
Categorias

Empleados

29/06/2021

Item Cliente Correo Comprobante Status Accion
: ]
1 Karen de la cruz kdelacruz@mexpress.com  Boleta Pendiente
2 Lady de la cruz Ldelacruz@mexpress.com | Factura L Pendiente E|
3 Carmen de la cruz  Cdelacruz@mexpress.com | Boleta Enviando b
4 Adriana Ochoa aochoa@mexpress.com Factura Pendiente b
Estado actual de la orden A
Botdn para visualizar el detalle de
la venta y confirmar el envio y
confirmar la venta (Figura 24.)
Pag.1 € >

Figura 26. Prototipo de Listado de ordenes
Fuente: Elaboracion propia




Detalle del estado del
comprobande de venta

Administrador

r B
v L]

Comprobante C01-0000001 Regresar
Caja

i Estado del comprobante
Historial de ventas
Productos
Categorias

Procesando Enviando Completado
Empleados

Datos del comprobante

Cliente R
Datos del cliente e ; Karen Milagros de la cruz . I‘I'-If: de comprobante
informacién del monto y Jolete
método de pago de la
— P, Correo .
= =N ﬁ Método de pago
- kdelacruz{@mexpress.com e

S Monto de pago

S/.23.00
Productos Item Nombre Cantidad Precio unitario Total
1 Papa huayro 1 5/5.00 5/5.00
2 Papa amarilla 3 5/5.00 5/5.00
Lista de productos de la 3 Papa negra 4 $/5.00 5/5.00
venta
4 Papa yungay 2 5/5.00 5/5.00
Pag. 1 < >
Botén para confirmar el Confi .
envio de la venta LU EHOTY

Figura 27. Prototipo de confirmacién de envio
Fuente: Elaboracion propia
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Detalle del estado del
comprobande de venta

& Administrador

Comprobante C01-0000001 Regresar
@ Caja y
B Ordenes Estado del comprobante
B Historial de ventas
B Productos . .
uu Categorias

Procesando Enviando Completado

a2 Empleados

Datos del comprobante

@ Cliente
Datos del cliente e @B Karen Milagros de la cruz
informacion del monto y

s Tipo de comprobante
Boleta

método de pago de la
venta

Eﬂ Correo

kdelacruz@mexpress.com

s Maétodo de pago

Contado

\J

< Monto de pago
$/.23.00

Productos Item Nombre Cantidad Precio unitario Total
1 Papa huayro 1 §/5.00 S/5.00
2 Papa amarilla 3 S/5.00 S/5.00
Lista de productos de la 3 Papa negra 4 $/5.00 5/5.00
venta
4 Papa yungay 2 S/5.00 S/5.00
Pag.1 < »
Boton para confirmar que
la venta fue realizada Confirmar venta
correctamente
Figura 28. Prototipo de confirmacién de venta

Fuente: Elaboracion propia

3.2.5. Codificacion

a) Conexion base de datos:

Para comunicarnos con la base de datos utilizaremos el paquete Mongoose,
realizaremos una funcidon que tenga como objetivo realizar la conexion utilizando la

cadena de conexién proporcionada en MongoDB Atlas.
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a Add your connection string into your application code

Include full driver code example

mongodb+srv://saranda: <password>@clusterd. zenid.mongodb . net/myFirstDatabase? d

retryWrites=truelw=majority

& <password > v : 1 e saranda uss eplace myFirstDatabase w
URL encoded
Figura 29. Cadena de conexion MongoDB Atlas

Fuente: Elaboracion propia

@Module({
imports: [

hﬂngﬂnsehﬂdule.forRﬂut[prucess.env.MDMEI_URI),
ProductModule,
PaymentMethodModule,
EmployeeModule,
BusinessModule,
CategoryModule,
OrderModule,
ClientModule,
SaleltemModule,

AuthModule,
FavoriteModule,
SearchModule,
1,
controllers: [AppController],
providers: [AppService],

N

AppModule {}

Figura 30. Conexion a base de datos
Fuente: Elaboracion propia

El paquete Mongoose utiliza el método forRoot() para realizar la conexion a la
base de datos, la cadena de conexidn se guarda en un archivo de configuracion (.env) en

donde se guardan las credenciales utilizadas en el proyecto.

b) Modelos:

En nuestro sistema utilizaremos 8 modelos de datos (PaymentMethod, Business,
Client, Employee, Product, Category, Saleltem, Order), los modelos de datos

determinaran los datos que deben almacenarse en las colecciones de la base de datos.
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Product: Este modelo contiene los productos registrados en el negocio que seran

utilizados para la venta.

import | S5Schema = from ‘mongoose’;

export const ProductSchema = new Schemal {
name : type: String, required: true
description: S5tring,
price: Number,
type: String,
active: type: Boolean, default: true
measurelnit: String,
category: String,
stocklLimit: type: Boolean, default: true
stock: Number,

¥

3

3

business: type: String, required: true -,
5l
Figura 31. Modelo de Productos
Fuente: Elaboracion propia

Category: Este modelo contiene las categorias registradas en el negocio que se

encarga de agrupar los productos por una categoria.

import - Schema = from 'mongoose’;

export const CategorySchema = new Schema |

name : type: String, required: true
description: S5tring,
image: S5tring,

3

active: type: Boolean, default: true |,
business: type: String, required: true |,
3

Figura 32. Modelo de categorias

Fuente: Elaboracion propia
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Business: Este modelo contiene la informacion del negocio

import | Schema ; from 'mongoose’;
import | PaymentMethodSchema | from 'src/payment-method/schemas/paymentMethod.schema”;

export const BusinessSchema = new Schemal({
name : type: String, required: true
logo: String,
address: String,
phone: Number,
email: String,
paymentMethods: type: PaymentMethodSchema, required: true
I

»

2

Figura 33. Modelo de negocio
Fuente: Elaboracion propia

Employee: Este modelo contiene los empleados del negocio.

import | Schema | from 'mongoose’;

export const CategorySchema = new Schemal {

name : type: String, reguired: true |,
active: type: Boolean, default: true ;,
rol: type: String, reguired: true |,
email: type: S5tring, required: true |,
business: type: String, required: true ;,
s
] Figura 34. Modelo de empleados

Fuente: Elaboracion propia

64



Client: Este modelo contiene los clientes registrados en el negocio.

import | Schema | from 'mongoose’;

export const ClientSchema = new Schema |
documentType: type: String, reguired: true |,
documentNumber : type: Number, reguired: true |,
active: type: Boolean, default: true |,
name: type: S5tring, reguired: true |,
email: type: S5tring, reguired: true |,
phone: Number,
address: 5tring,
business: type: String, reguired: true ;,
»

Figura 35. Modelo de clientes

Fuente: Elaboracion propia

PaymentMethod: Este modelo contiene los métodos de pago registrados por el

negocio

import | Schema | from 'mongoose’;

export const PaymentMethodSchema = new Schema |
name : type: String, reguired: true |,
active: type: Boolean, default: true ;,
type: String,
¥

Figura 36. Modelo de métodos de pago
Fuente: Elaboracion propia
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User: Este modelo contiene los datos del usuario para ingresar al sistema

import * as mongoose from ‘mongoose’;

export const UserSchema = new mongoose.Schema(q
username:
type: S5tring,
unique: true,

b

password: String,

s

Figura 37. Modelo de usuarios
Fuente: Elaboracion propia

Serials: Este modelo contiene los seriales para generar los comprobantes

import * as mongoose ftrom 'mongoose’

export const SerialSchem = new mongoose.Schema({
active: Boolean,
name: 5tring,
type: 5tring,
initialValue: Number,
currentWalue: Number,

1)s

Figura 38. Modelo de seriales
Fuente: Elaboracion propia
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Saleltems: Este modelo contiene el listado de los productos que seran procesados

en la venta

import | Schema ;| from 'mongoose’;
import ProductSchema ; from 'srcfproduct/schemas/product.schema’;

export const SaleltemSchema = new Schemal {
products: type: ProductSchema, default: s
total: type: Number, required: true |,
description: String,
discount: Number,
order: type: String, required: true |,

¥

Figura 39. Modelo de sale items
Fuente: Elaboracion propia

Order: Este modelo contiene el detalle de la venta que sera procesada

import | Schema & from 'mongoose’;
import SaleltemSchema from 'src/sale-item/schemas/sale-item.schema’;

export const OrderSchema = new Schemal {
documentType: type: String, required: true |,

status: type: String, required: true |,

sendOrder: type: Boolean, default: true |,

client: type: String, required: true |,

saleltems: type: SaleltemSchema, required: true |,
employee: type: String, required: true |,
paymentMethod: type: String, required: true |,
total: type: Number, required: true |,

subTotal: type: Number, reguired: true |,

igv: type: Number, required: true |,

discount: Number,
};
Figura 40. Modelo de drdenes
Fuente: Elaboracion propia
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c) Autenticacion:

Para la autenticacion de los usuarios necesitaremos la creacién de 2 rutas para

para acceder en la aplicacién y para obtener la informacion a detalle del usuario.

Tabla 13
Tabla de rutas de autenticacién
Ruta Método
fauth/signin POST

Fuente: Elaboracion propia

d) Flujo de inicio de sesién

7

-
Ingresar datos de email y
P contrasefia )* ™y
‘i Na
T
{:“‘E;is'.e 2 ““«} A
Ma '““H-tgl" ario__ -

5

-
g La .
contrasena ]
. -
esvalida
HH\/

5
Ingresar a
siztema

(

X

Figura 41. Flujo de inicio de sesion
Fuente: Elaboracion propia
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Para acceder al sistema, se procedera a obtener las credenciales ingresadas por el
usuario y realizar una busqueda en la base de datos para verificar la existencia del usuario.
Para ello, se aplicara una funcién de hash a la contrasefia proporcionada por el usuario y
se comparara con el hash almacenado en la base de datos. En caso de coincidencia entre
los dos hashes, se generara y retornard un token de identificacion para el usuario. Este
proceso de verificacion y generacion del token garantiza la seguridad y autenticacion

adecuada en el acceso al sistema.

http:{/localhost:3022/auth/signin

Params Authorization ea 8 Body Pre-reques

none form-data ®-www-form-urlencoded @ raw binary GraphQL

Figura 42. Ejemplo inicio de sesion
Fuente: Elaboracion propia

e) CRUD de servicios

El backend cuenta con los siguientes modulos para el desarrollo de los servicios
que consumiré nuestro sistema, en el que se encuentra el modulo de Business que tiene
como funcién obtener los datos del negocio, el mddulo de Category, Product, Client,
Order, PaymentMethod para poder realizar el CRUD de estos mismos, el modulo de
Search que permitira la busqueda de productos y categorias, el médulo de favoritos que

obtendréa los productos o categorias establecidos como favoritos.
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Tabla 14
Tabla de rutas

Ruta Método
fauth/me GET
/business GET

/business/create POST
/business PUT
/category/all GET
/category/create POST
/category/:categoryld PUT
/category/:categoryld DELETE
[client/all GET
[client/create POST
[client/:clientld PUT
[client/:clientld DELETE
/employee/all GET
employee /create POST
/employee /:clientld PUT
/employee /:clientld DELETE
[favorite/all GET
[favorite PUT
/order/all GET
lorder /create POST
/order /: orderld PUT
/payment-method/all GET
/payment-method/create POST
/payment-method/:id PUT
/product/all GET
/product /create POST
/product /:productld PUT
/product /:productid DELETE
/search/all GET
/search/products GET
/search/categories GET

Fuente: Elaboracion propia

Las rutas estan protegidas validando la autenticacion del usuario, se comprobara

que el usuario se encuentre autenticado
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f) Autorizacion

Las rutas anteriormente mencionadas se necesita comprobar la autorizacion para
poder consumir esos servicios. La validacion se realiza comprobando que el token

enviado al consumir el servicio sea correcto.

http:/flocalhost:3022/client

Authorization

o keep this data secure wh

01 Unauthorized Time: &

Figura 43. Autorizacion de servicios
Fuente: Elaboracion propia

g) Creacion de vista:

El frontEnd del sistema fue desarrollando en NuxtJs con vuetify, un framework
gue tiene como principio Mobile First que tiene como estrategia que las pantallas desde
las dimensiones pequefias hasta grandes puedan adaptarse facilmente sin realizar

retrabajo en realizar mejoras en el responsive del sistema.
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Figura 44. Carpetas del proyecto FrontEnd

Fuente: Elaboracion propia

Rutas

Las rutas estdn validadas por un middleware que validara que el usuario se

encuentra autenticado en el sistema

Tabla 15
Rutas de FrontEnd

Ruta Vista
/ index.vue
/Login login.vue
[category category.vue
/dashboard dashboard.vue
/employee employee.vue
lorder order.vue
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/product

product.vue

/saleHistory

saleHistory.vue

3.2.6. Pruebas

Fuente: Elaboracion propia

La metodologia XP cuenta como fase final en el desarrollo la fase de pruebas.

Para desarrollar esta fase se empled la técnica de la caja negra, que tiene como

caracteristica la eficiencia. La técnica de la caja negra se enfoca en priorizar las pruebas

funcionales sin tener en consideracion la arquitectura interna del software. En esta fase

se trabajé en conjunto el equipo de desarrollo con el cliente.

En la (Tabla 5) se mostrara un resumen de los resultados realizados mediante las

pruebas
Tabla 16
Resultados de pruebas
Historia Caso de Prueba » Resultado
de Observacion
usuario
1 Ingresar con usuario El usuario logra iniciar Exitoso
registrado sesion correctamente
1 Ingresar con El usuario no logra Exitoso
credenciales incorrectas ingresar al sistema
2 Creacion de productos Se realiza la creacion del Exitoso
producto asignandole
correctamente el precio y
stock
3 Creacion de orden Se realiza la creacion de Exitoso
la orden con los datos
correctos
4 Creacion de clientes Se realiza la creacion del Exitoso
cliente
5 Filtrar historial de Se filtra las 6rdenes por Exitoso
ordenes por fecha fecha
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6 Actualizar estado de Se cambia el estado de la Exitoso

orden orden
7 Creacion de Se realiza la creacién del Exitoso
empleados empleado
7 Actualizar empleado Se realiza la Exitoso

actualizacién del empleado

Fuente: Elaboracion propia

3.3. Encuesta Interna

3.3.1. Encuesta realizada antes de la implementacion del sistema

Tabla 17

Encuesta N° 1

¢(CONSIDERA USTED QUE SE EMPLEA DEMASIADO
TIEMPO EN REALIZAR EL PROCESO DE VENTA?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 28 70%
NO 4 10%
A VECES 8 20%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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30

25

20

15

10

éConsidera usted que se emplea demasiado
tiempo en realizar el proceso de venta?

20%
0%

S| NO A VECES

B CANTIDAD ~ e=====PORCENTAIJE

Figura 45. Resultados encuesta N° 1
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

Segun el grafico, el 20 % de los encuestados comenta que a veces hay una demora

en el proceso de venta, el 10 % de la muestra afirma que no existe una demora en el

proceso de venta, y finalmente el 70 % afirma que si existe una demora en el proceso de

venta.

Tabla 18
Encuesta N° 2

¢(CONSIDERA QUE LA BASE DE DATOS DE LOS PRODUCTOS

SE ENCUENTRA DISPONIBLE?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 6 15%
NO 24 60%
A VECES 10 25%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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30

25

20

15

10

éConsidera que la base de datos de los productos
se encuentra disponible?

60%

25%
15%

S| NO A VECES

B CANTIDAD ~ e=====PORCENTAIJE

Figura 46. Resultados encuesta N° 2
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

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

Segun el gréfico, el 15% de los encuestados comenta que el acceso a los productos

esta disponible, el 25% de la muestra afirma que a veces se encuentra disponible, y el

70% afirma que el acceso a los productos no esta disponible.

Tabla 19

Encuesta N° 3

¢EXISTE ALGUN CONTROL EN EL INVENTARIO DE LOS

PRODUCTOS?
DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 5 12%
NO 29 73%
A VECES 6 15%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia

76



¢Existe algun control en el inventario de los
productos?

35 80%
73%

30 70%

60%

50%

40%

30%

25
20
15
10

12% 5% 20%
5 m -
0 0%
Sl NO A VECES

B CANTIDAD ~ e=====PORCENTAIJE

Figura 47. Resultados encuesta N° 3
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun el gréfico, el 15 % de los encuestados comenta si se realiza un control en
el inventario de los productos, el 15 % afirma que a veces se hace un control en el
inventario de los productos, y el 73% afirma que no se realizan controles en el acceso a
los productos.

Tabla 20
Encuesta N° 4

¢EXISTE UN REGISTRO DE LAS VENTAS REALIZADAS

MENSUALMENTE?
DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 2 5%
NO 35 88%
A VECES 3 7%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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éExiste un registro de las ventas realizadas

40

30

20

10

S

mensualemente?

88% 100%
80%
60%
40%
2% 20%

0%
NO A VECES

B CANTIDAD ~ e=====PORCENTAJE

Figura 48. Resultados encuesta N° 4

Interpretacion:

Fuente: Elaboracion propia

Segun el grafico, el 5% de los encuestados comenta si hay un registro de las

ventas realizadas mensualmente, el 7% afirma que a veces se registran mensualmente, y

el 88% de la muestra afirma que no se realiza un registro mensual de las ventas realizadas

mensualmente.

Tabla 21
Encuesta N° 5

¢LOS CLIENTES MUESTRAN QUEJAS EN LA DEMORA DE LA

ATENCION?
DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 33 83%
NO 5%
A VECES 12%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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35
30
25
20
15
10

éLos clientes muestran quejas en la demora de la
atencion?

12%
- s

S| NO A VECES

N CANTIDAD === PORCENTAIJE

Figura 49. Resultados encuesta N° 5
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

100%

80%

60%

40%

20%

0%

Segun el gréfico, el 5% de los encuestados comenta que no tienen molestias en la

atencion, el 12% de la muestra afirma que a veces los clientes muestran quejas en la

demora de la atencidn, y el 83% afirma que los clientes muestran molestias en la demora

de la atencion.

Tabla 22

Encuesta N° 6

¢(SE PUEDE REALIZAR EL SEGUIMIENTO DEL ESTADO DE LAS

VENTAS?
DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 10 26%
NO 15 37%
A VECES 15 37%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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16
14
12
10

O N B O

éSe puede realizar el seguimiento del estado de

las ventas?
37% 37%
26%
Sl NO A VECES

N CANTIDAD === PORCENTAIJE

Figura 50. Resultados encuesta N° 6
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%
5%

0%

Segun el gréfico, el 26 % de los encuestados comenta que, si se hace el seguimiento del

estado de las ventas, el 37 % afirma que a veces se hace el seguimiento del estado de las ventas,

y el 37 % comenta que los clientes no lo hacen.

Tabla 23

Encuesta N° 7

¢EXISTE UN ESTANDAR EN EL DOCUMENTO DE COTIZACION

ENVIADO AL CLIENTE?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 6 15%
NO 31 78%
A VECES 3 7%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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¢Existe un estandar en el documento de cotizacidn
enviado al cliente?
35 100%
30
25
20
15

80%
60%
40%

10 9
15% 7% 20%

0%
N NO A VECES
s CANTIDAD ~ e=====PORCENTAJE

Figura 51. Resultados encuesta N°7
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun el grafico, el 7 % de los encuestados comenta que, a veces se maneja un
estandar en el documento de cotizacion enviado al cliente, el 15 % de la muestra afirma
que, si se maneja un estandar en el documento de cotizacién enviado al cliente, y el 78
% de la muestra comenta que no se tiene ningun estandar.

Tabla 24
Encuesta N° 8

¢EXISTE UN REGISTRO DE TODOS LOS CLIENTES?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 16 40%
NO 4 10%
A VECES 20 50%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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éExiste un registro de todos los clientes?
25 60%

0,
- 50% 50%

40%

40%
15

30%
10
20%
10%
10%

0%
S NO A VECES

I CANTIDAD ~ e=====PORCENTAIJE

Figura 52. Resultados encuesta N° 8
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun el grafico, el 10 % de los encuestados comenta que no se tiene un registro
de todos los clientes, el 40 % de la muestra afirma que, si se tiene un registro de todos
los clientes, finalmente el 50 % comenta que a veces se tiene un registro de todos los
clientes.

Tabla 25

Encuesta N° 9

¢(CONSIDERA QUE EXISTEN PROBLEMAS EN LA

DISPONIBILIDAD DEL PRECIO DE LOS PRODUCTOS?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 16 40%
NO 4 10%
A VECES 20 50%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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éConsidera que existen problemas en la
disponibilidad del precio de los productos?

25 60%
50%

40%

40%
15
30%
10

10% 20%

10%

0%
S NO A VECES

s CANTIDAD e PORCENTAJE

Figura 53. Resultados encuesta N° 9
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun el gréfico, el 7 % de los encuestados comenta que, no tienen problemas
con la disponibilidad de los precios de los productos, el 30 % afirma que, a veces, tienen
problemas con la disponibilidad de precio de los productos, y finalmente el 63 % comenta
que, si tienen problemas en la disponibilidad de precio de los productos.

Tabla 26
Encuesta N° 10

¢ CONSIDERA QUE EXISTAN ERRORES EN EL CALCULO DEL

MONTO TOTAL DE LAS COTIZACIONES?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 18 45%
NO 10 25%
A VECES 12 30%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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éConsidera que existan errores en el calculo del
monto total de las cotizaciones?

20 45% 50%

40%
15 30%

25% 30%

10
20%

10%

0%
S NO A VECES

s CANTIDAD === PORCENTAIJE

Figura 54. Resultado encuesta N° 10
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun el gréafico, el 25% de los encuestados comenta que, no considera errores

en el célculo de los montos, el 30% de la muestra afirma que, a veces, tienen problema

con el célculo de los montos, y el 45% de la muestra comenta que si tienen problemas

con el calculo de los montos totales de la cotizacion.

3.3.2. Encuesta realizada luego de la implementacién del sistema

Tabla 27

Encuesta N° 1

¢CONSIDERA USTED QUE SE EMPLEA DEMASIADO TIEMPO

EN REALIZAR EL PROCESO DE VENTA?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 1 3%
NO 38 94%
A VECES 1 3%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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realizar el proceso de venta?
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Figura 55. Resultados encuesta N° 1
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

100%

80%

60%

40%

20%
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Segun el grafico, el 3 % de los encuestados comenta que hay una demora en el

proceso de venta, el 3 % afirma que hay una demora en el proceso de venta y el 94 %

afirma que no existe una demora en el proceso de venta.

Tabla 28

Encuesta N° 2

¢ CONSIDERA QUE LA BASE DE DATOS DE LOS PRODUCTOS SE

ENCUENTRA SIEMPRE DISPONIBLE?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
SI 35 88%
NO 2 5%
A VECES 3 7%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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éConsidera que la base de datos de los productos

se encuentra siempre disponible?
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Figura 56. Resultados encuesta N° 2
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:
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40%
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Segun el grafico, el 5 % de los encuestados comenta que el acceso a los productos

no esté disponible, el 7 % afirma que a veces se encuentra disponible, y el 88 % afirma

que el acceso a los productos esta disponible.

Tabla 29

Encuesta N° 3

¢EXISTE ALGUN CONTROL EN EL INVENTARIO DE LOS

PRODUCTQOS?
DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 38
NO 2
A VECES 0
TOTAL 40

Fuente: Elaboracion propia
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¢Existe algun control en el inventario de los
95% productos?
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Figura 57. Resultados encuesta N° 3
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun el gréfico, el 95 % de los encuestados comenta si se realiza un control en
el inventario de los productos, el 0 % de la muestra afirma que a veces se realiza un
control en el inventario de los productos, y el 5 % afirma que no se realizan controles en
el acceso a los productos.

Tabla 30
Encuesta N° 4

¢EXISTE UN REGISTRO DE LAS VENTAS REALIZADAS

MENSUALMENTE?
DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 36 90%
NO 1 3%
A VECES 3 7%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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éExiste un registro de las ventas realizadas
mensualemente?
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Figura 58. Resultados encuesta N° 4
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun el grafico, el 90% de los encuestados comenta si se cuenta con un registro
de las ventas realizadas mensualmente, el 7% afirma que a veces se realiza un registro de
las ventas realizadas mensualmente, y el 3% afirma que no se realiza un registro mensual
de las realizadas mensualmente.

Tabla 31
Encuesta N° 5

¢LOS CLIENTES MUESTRAN QUEJAS EN LA DEMORA DE LA

ATENCION?
DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
SI 5 12%
NO 30 76%
A VECES 5 12%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 59. Resultados encuesta N° 5

Interpretacion:

Fuente: Elaboracion propia

Segun el gréafico, el 75% de los encuestados comenta que no tienen molestias en

la atencidn, el 12% de la muestra afirma que a veces los clientes muestran gquejas en la

demora de la atencidn, y el 13% afirma que los clientes muestran molestias en la demora

de la atencion.

Tabla 32

Encuesta N° 6

¢(SE PUEDE REALIZAR EL SEGUIMIENTO DEL ESTADO DE LAS

VENTAS?
DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 40 100%
NO 0 0%
A VECES 0 0%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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éSe puede realizar el seguimiento del estado de

las ventas?
45 100% 120%
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Figura 60. Resultados encuesta N° 6
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun el grafico, el 100% de los encuestados comenta que, si se hace el
seguimiento del estado de las ventas, el 0% de la muestra afirma que a veces se hace
seguimiento del estado de las ventas, y finalmente el 0% comenta que los clientes no se
hace seguimiento del estado de las ventas.

Tabla 33
Encuesta N° 7

¢EXISTE UN ESTANDAR EN EL DOCUMENTO DE COTIZACION
ENVIADO AL CLIENTE?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 38 95%
NO 0 0%
A VECES 2 5%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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éExiste un estandar en el documento de
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Figura 61.

Interpretacion:

cotizacion enviado al cliente?

100%

80%

60%

40%

0% 5% 20%
0
e 0%
NO A VECES

B CANTIDAD ~ e=====PORCENTAIJE

Resultados encuesta N° 7
Fuente: Elaboracion propia

Segun el gréfico, el 5% de los encuestados comenta que, a veces se maneja un

estandar en el documento de cotizacién enviado al cliente, el 95% de la muestra afirma

que, si se maneja un estandar en el documento de cotizacion enviado al cliente, y el 0%

comenta que no se tiene ningln estandar en el documento enviado al cliente.

Tabla 34
Encuesta N° 8

¢EXISTE UN REGISTRO DE TODOS LOS CLIENTES?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
SI 25 63%
NO 2 5%
A VECES 13 32%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 62. Resultados encuesta N° 8

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:
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Segun el gréafico, el 5 % de los encuestados comenta que, sin registro de todos los

clientes, el 63 % de la muestra afirma que, si se tiene un registro de todos los clientes,

finalmente el 32 % comenta que a veces se tiene un registro de todos los clientes.

Tabla 35

Encuesta N° 9

¢ CONSIDERA QUE EXISTEN PROBLEMAS EN LA

DISPONIBILIDAD DEL PRECIO DE LOS PRODUCTOS?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 4 10%
NO 28 70%
A VECES 8 20%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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éConsidera que existen problemas en la

disponibilidad del precio de los productos?
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Figura 63. Resultados encuesta N° 9
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun el gréafico, el 70% de los encuestados comenta que, no tienen problemas
con la disponibilidad de precios de los productos, el 20% afirma que, a veces, tienen
problema con la disponibilidad de precio de los productos, y el 10% comenta que, Si
tienen problemas en su disponibilidad.

Tabla 36
Encuesta N° 10

¢CONSIDERA QUE EXISTAN ERRORES EN EL CALCULO DEL

MONTO TOTAL DE LAS COTIZACIONES?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
SI 0 0%
NO 39 98%
A VECES 1 2%
TOTAL 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
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¢Considera que existan errores en el calculo del
monto total de las cotizaciones?
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Figura 64. Resultados encuesta N° 10
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun el gréfico, el 98 % de los encuestados comenta que, no tienen problemas
con la administracion de los precios de los productos, el 2 % de la muestra afirma que, a
veces, tienen problema con la administracion de precio de los productos, y finalmente el

0 % comenta que, si tienen problemas en la administracion de precio de los productos.

3.4. Resultados

Tabla 37
Cuadro comparativo del resultado N° 1

REDUCCION DE TIEMPO DE CREACION DE DOCUMENTOS DE VENTA
DE 25 MINUTOS A5 MINUTOS EN PROMEDIO
ANTES AHORA

El tiempo de demora de la creacion de un

El tiempo de creacion de un documento documento de venta utilizando el sistema de

de venta toma 25 minutos dependiendo de la ventas es de 5 minutos. Se observa una
disposicion de los vendedores. reduccién del tiempo del 80%.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 38
Resumen del resultado N° 1

Cantidad de
cotizaciones r,eallzadas 08:00 AM — 17:00 Redgccmn 3
por dia PM del tiempo Observacion
(8:00 AM-17:00 PM) (%)
Cotizaciones realizadas
sin el sistema de ventas. 5 Con este analisis
podemos observar que se
- . 80 % superd el objetivo de
Cotizaciones realizadas reducir un 50% en el
con el sistema de ventas. 12

Fuente: Elaboracion propia

tiempo de cotizacion.

Cantidad de cotizaciones realizadas al dia (8:00AM- 17:00PM)

14
12
10

o N B~ O

M Cantidad de cotizaciones sin el sistema de ventas

Figura 65.

B Cantidad de cotizaciones con el sistema de ventas

Cantidad de cotizaciones realizadas al dia

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 39
Cuadro comparativo del resultado N° 2

REDUCCION DE TIEMPO DE ACTUALIZACION DE PRECIO Y STOCK DE
PRODUCTOS DE 15 MINUTOS A 2 MINUTOS EN PROMEDIO

ANTES AHORA

Con el sistema de ventas el tiempo de demora
en la actualizacion de precio y stock de
productos es de 2 minutos, lo que significa

El tiempo de demora en la actualizacion de
precio y stock de los productos era de 15

minutos - .
una reduccion de mas del 80%.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 40

Resumen del resultado N° 2
. Reduccién

L Tiempo . .
Descripcion . del tiempo Observacion
(Minutos) %)

Actualizacion del precio y

stock del producto sin el 9

sistema Con este andlisis podemos
observar que se superé el
objetivo de reducir en un 50% el

>86 %

Actualizacion del precio y tiempo de actualizacion de
stock del producto con el 15 productos.
sistema

Fuente: Elaboracion propia
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Actualizacién de precio y stock de productos

16 15
14
12

10
8
6
4 2
: ]
0

Actualizacidn del precio y stock del producto sin el  Actualizacidn del precio y stock del producto con el
sistema sistema
Figura 66. Actualizacion de precio y stock del producto
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 41

Cuadro comparativo del resultado N° 3

REDUCCION DE TIEMPO DE APROBACION DEL DOCUMENTO DE VENTA

ANTES AHORA

El tiempo aprobacion de un documento de
venta utilizando el sistema de ventas es de 0
minutos. Se observa una reduccion del tiempo
del 100% debido a que se mantiene la base de
datos de los productos actualizada y se realiza
un correcto calculo de los montos totales.

El tiempo de aprobacion de un documento de
venta toma 8 minutos dependiendo de la
cantidad de items en la venta

Fuente: Elaboracion propia

97



Tabla 42
Resumen del resultado N° 3

Tiempo Reduccion
Descripcion £mp del tiempo Observacion
(Minutos) (%)

Aprobacion del documento
de venta sin el sistema 8 Con este analisis podemos
observar que nuestro objetivo
_ 100 % de reducir un 100% el tiempo
Aprobacion del documento de aprobacion del documento
de venta con el sistema 0 de venta fue superado.

Fuente: Elaboracion propia

Aprobacion del documento de venta

0

Aprobacion del documento de venta sin el sistema  Aprobacién del documento de venta con el sistema

Figura 67. Tiempo de demora de aprobacion de documento de venta
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 43

Cuadro comparativo del resultado N° 4

REDUCCION DE TIEMPO EN LA COMPROBACION DEL STOCK DE LOS
PRODUCTOS

ANTES AHORA

Con el sistema de ventas el registro de los
productos esta almacenado en una base de
datos y se puede administrar el producto desde
el modulo de productos (Imagen N° 17),
reduciendo el tiempo de verificacion de stock

No se manejaba una administracion en el
control de los productos, se verificaba la
disposicion de los productos acercandose al
almacén generando una demora de 15 minutos.

en 0 minutos.
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 44

Resumen del resultado N° 4

. Reduccion
L Tiempo . .
Descripcion . del tiempo Observacion
(Minutos) (%)

Verificacion de stock de
productos sin el sistema 15 Con este andlisis podemos
observar que nuestro objetivo
o 100 % de red_u_cir un 100% el tiempo
Verificacion de stock de de verificacion del stock de los
productos con el sistema 0 productos fue superado.

Fuente: Elaboracion propia
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Verificacion de stock de productos
16 15
14
12

10

0

Verificacidn de stock de productos sin el sistema Verificacion de stock de productos con el sistema

Figura 68. Tiempo de demora de verificacion de stock
Fuente: Elaboracion propia

3.5. Planificacion del proyecto

3.5.1. Cronograma del proyecto

En esta fase de planificacion del proyecto se mostraran las actividades y el tiempo
necesario para el desarrollo del sistema, de acuerdo con lo planificado se estima que el
desarrollo del sistema tomaria 1 mes con 1 semana, definiendo en la (figura 68) las

actividades a desarrollar para la salida a produccion del sistema.
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CRONOGRAMA DEL PROYECTO

Empresa: Mercado Express01

Responsable: Saul Aranda Chavez

io del proyecto:

Semana para mostrar:

PROGRESO

s3b, 15/05/2021

1 May de 2021

May de 2021 May de 2021 May de 2021 Jun de 2021 Jun de 2021 Jun de 2021 Jun de 2021 Jul de 2021 Jul de 2021 Jul de 2021

01121314 15 16/ 17 1613 20 2122 23 24 25 26 27 23 23 300311 2 3 4 §

67T 8 310 1121314151617 18 13 2021 22 25 24 25 26 27 25 23 30 1 2 3

Desarrollo de vistas del sistema
Definicion de requerimientos
Revision de requeri ntos
Aprobacion de requerimientos
Definir arquitectura del proyecto
Definir el backlog del proyecto

Diseio del sistema
Disefio de prototipos
Disefio de base de datos

Aprobacion de prototipos
Aprobacion de modelos de bases de datos
Descripcion de casos de uso

HHEERHEEH

Desarrollo de vistas del sistema

Médulo de login y recuperar contrasefia
Médulo de administracion de empleados
Modulo de creacion de productos
Médulo de creacion de categorias
Médulo de histerial de ventas

Médulo de ordenes

THHHL

Médulo de venta

Desarrollo & implementacion de servicios
Desarrollo e implementacion de senvicios de login
Desarrollo e implementacion de administracion de empleados
Desarrollo e implementacion administracion de preductos
Desarrollo e implementacion de administracion de categorias
Desarrollo e implementacion de administracion de clientes
Desarrollo e implementacion de flujo de venta

HHHHLE

Pruebas

g

Implementacion de pruebas

NICIO
15-5-21  19-5-21 | ]
20-5-21  23-5-21 | ]
24521 20521 | ]
30521 4621 [ ]
5621 8621 |
621 16621 | ]
17621 28621 [ ]
5621 28621 | ]
29621 4721 | ]
571 1272 | ]
13721 1572 | ]
16721 18721 [ ]
19711 " 27n [ ]
#3721 57n [ |
6721 28721
w1 " o1an
2821 a8
5821 782

" gE2 10821
8821 10821
11821 13821
1821 13821
18821 16821
17821 19821

Figura 69. Cronograma del proyecto semana 1
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CRONOGRAMA DEL PROYECTO

Empresa: Mercado Express0l

Responsable: Saul Aranda Chavez
Inicio del proyecta:

Semana para mostrar:

PROGRESO

sab, 15/05/2021

8 Jun de 2021

Jul de 2021 Jul de 2021 Jul de 2021 Jul de 2021 Ago de 2021 Ago de 2021 Ago de 2021 Ago de 2021 Ago de 2021 Set de 2021

2829301234567 5 310 111213141516 17 1819 202122 2324 252627 28293031 1/2 34567 5 310 111213 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 25 29 30 311 2 3 4 5 6 7|5 9 10 1|12

Definir el backlog del proyecto
Disefio del sistema
Disefic de prototipos
Disefio de base de datos
Aprobacién de prototipos
Aprobacion de medelos de bases de datos
Descripcién de casos de uso

58888 §

Desarrollo de vistas del sistema

Médulo de login y recuperar contrasefia
Maédulo de administracién de empleados
Médulo de creacién de productos
Médule de creacién de categorias
Médulo de historial de ventas

Madulo de ordenes
Modulo de venta

HHHEE

e

Desarrollo e implementa;
D eil

tacion de acién de
n administracién de productos

n de

Desarrollo & implementa:
D ei T

n de

D ei acion de clientes

n de flujo de venta

acion de

HHEE

Desarrollo e implementa:
Pruebas.

Implementacién de pruebas
Correccian de observaciones.

58

Documentacién del manual de usuarios

58

INICIO
5-6-21  8-6-21
9621 16-6-21
17-621 24621
25621 28621 [l
29621 4721 |
5721 12721 [ ]
13721 15721 | ]
167-21  187-21 [
19721 " 22.7-:1 | ]
23721 2572 [ ]
26721 28721 [
29721 " 1821 [ ]
2-8-21 4821 [ |
5821 7-821

" 8821 10821
8821  10-8-21
11821 13821
11-821 13821
14821 16821
17821 19821 | ]
0821 4921 |
5021 7921 |
8921 10921 [ ]

Figura 70. Cronograma del proyecto semana 8
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3.6. Costos y presupuesto

3.6.1. Recurso humano

Para lograr el desarrollo del sistema dentro de los plazos estimados en el

cronograma (ver Figura 91), fue necesario contar con profesionales capacitados en el

equipo de trabajo. En la (ver Tabla 44), se presenta informacion detallada sobre los roles

ocupados por estos profesionales, asi como la remuneracién mensual correspondiente

expresada en moneda local (Soles, S/.).

Tabla 45

Tabla de recurso humano

., . Costo
Descripcion del puesto Cantidad Meses Mensual (S/.) Total (S/.)
Desarrollador Full 1 4 s/ 800.00 S/. 3200.00
Stack
Disefiador UX/UI 1 1 S/. 300.00 S/. 300.00
Analista Qa 1 2 S/. 250.00 S/. 500.00
Costo total: S/. 4000.00

Fuente: Elaboracion propia

3.6.2. Recurso de Hardware

Para el desarrollo del sistema fue necesario de la adquisicion de los equipos

tecnologicos con los requisitos necesarios para el correcto funcionamiento del sistema de

venta. En la (tabla 45) se detallan los costos de los equipos.
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Tabla 46

Tabla de recursos de hardware

Equipo Modelo Cantidad Su(bst/o)tal IGV 18% Total (S/.)
LENOVO LAPTOP
Laptop IDEAPAD S145 1 S/.1439.83 S/.259.17 S/.1699.00
Tablet SAMS%SI(E,.TAB A 1 S/.805.00 S/.144.90 S/.949.90
Costo total S/. 2,648.90

Fuente: Elaboracion propia

3.6.3. Recurso de Software

Para crear el sistema se necesito usar software para desarrollar el sistema de

ventas. En la (tabla 46) podemos visualizar los softwares utilizados y los costos anuales.

Tabla 47

Tabla de recursos de software

Costo

Detalle Cantidad Meses mensual (S/.) Total (S/.)
Hosting y certificados 1 12 S/.9.00 S/. 108.00
MongoDB Atlas 1 12 S/. 32.00 S/. 384.00
Visual Studio Code 1 - - -
Lenguaje de programacion JavaScript 1 - - -
Costo total S/. 416.00

Fuente: Elaboracion propia
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3.6.4. Costo de implementacion

En la (tabla 47) se puede visualizar el detalle del costo total del recurso

humano, software y hardware para la implementacion del sistema de venta.

Tabla 48
Tabla de costo de implementacion

Detalle de recurso Costo Total (S/.)
Recurso Humano S/. 4000.00
Recurso de hardware S/. 2,648.90
Recurso de software S/. 416.00
Total S/. 7,064.90

Fuente: Elaboracion propia
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CONCLUSIONES

Se concluye segun el analisis de los resultados obtenidos luego de la implementacion del
sistema web una mejora del 80% en la reduccion del tiempo de elaboracién del documento
de venta, mostrando un incremento de las ventas diarias.

Se implemento el médulo de administracion de productos para controlar el precio y stock
de los productos mejorando la integridad y disponibilidad de los productos, mejorando en
mas del 86% el tiempo de administracion de los productos.

Se observd una mejora en la rapidez de atencidn al cliente, reduciendo el porcentaje de

quejas en la demora de atencién del 83% al 13%.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar un modulo de ventas recurrentes basado en un historial de
compras de un cliente, para optimizar el tiempo de atencion de clientes recurrentes
reduciendo el tiempo de creacion del documento de venta.

Se recomienda implementar un programa de revision de inventario mensual para poder
tener la base de datos de los productos actualizada.

Se recomienda la implementacion encuestas de satisfaccion de compra a los clientes con
el objetivo de poder identificar deficiencias en nuestro proceso de atencion al cliente y

poder realizar mejoras en nuestro proceso de venta.
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