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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion abarca el desarrollo del sistema e-commerce
para la gestion de ventas del negocio Smart Solutions ubicado en Patricia Pilar. Debido a
que el establecimiento maneja de forma deficiente sus procesos operativos y de registros
de informacién en cuanto al manejo de inventario, gestion de clientes y proveedores. Se
determino una problematica que genera deficiencia en la gestion de proceso de compra y
venta de productos. Para tener una mejor vision sobre la problematica encontrada se
aplico la técnica de la encuesta para los clientes y una entrevista a los administradores del
negocio. Lo que permitid identificar y determinar puntos bajos en cuanto a las
necesidades de una automatizacién y digitalizacion de sus procesos manuales. Por lo
tanto, esto sirvio para reconocer los requerimientos funcionales necesarios para llevar a
cabo el desarrollo e implementacién del e-commerce. Por otro lado, el marco de
investigacion se apoy6 en la utilizacion de los métodos de investigacion documental,
aplicada y de campo. Asi como el uso del método de investigacion inductivo y deductivo.
Para llevar a cabo el desarrollo del sistema e-commerce se hizo uso de la metodologia de
desarrollo agil llamada XP, esta se caracteriza por un rapido avance en la elaboracion de
software dado a su corto ciclo de desarrollo. Como resultado se present6é una comparativa

tradicional y digital del control de productos y de la gestion de ventas del negocio.

Palabras clave: sistema e-commerce, gestion de ventas, metodologia XP, software
web.
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ABSTRACT

This research work covers the development of the e-commerce system for the
sales management of the Smart Solutions business located in Patricia Pilar. Because the
establishment poorly manages its operational processes and information records
regarding inventory management, customer and supplier management. A problem was
determined that generates a deficiency in the management of the purchase and sale
process of products. To have a better vision of the problem found, the survey technique
was applied to customers and an interview with the business administrators. This allowed
to identify and determine low points regarding the needs for automation and digitalization
of their manual processes. Therefore, this served to recognize the functional requirements
necessary to carry out the development and implementation of e-commerce. On the other
hand, the research framework was based on the use of documentary, applied and field
research methods. As well as the use of the inductive and deductive research method. To
carry out the development of the e-commerce system, the agile development methodology
called XP was used, this is characterized by rapid progress in the development of software
given its short development cycle. The result was a comparison between traditional and

digital product control and sales management of the business.

Keywords: e-commerce system, sales management, XP methodology, web software.
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CAPITULO |
1 INTRODUCCION

1.1 Introduccidn

En la actualidad el internet ha dado un salto tecnoldgico tan drastico que ha cambiado
completamente la manera en como vemos Yy percibimos el desarrollo de los negocios
tradicionales y empresariales en cuanto a su gestién de ventas. Por tanto, con el objetivo de
adaptarse a los cambios tecnoldgicos han optado por actualizar sus estrategias de marketing
por medio de la comercializacion digital en el internet. De esta manera logrando potenciar sus

ingresos y obtener una mayor viralizacion comercial en linea.

Cabe resaltar que mantener una comercializacion electrénica potencia enormemente a
los negocios tradicionales, ya que no requieren tener una sucursal o establecimiento en otra
parte y ademas contribuye a una mejor accesibilidad de compra de los posibles clientes
potenciales; por consiguiente, esta permite una compra y venta confortable desde cualquier
lugar con tan solo tener un dispositivo electréonico como un computador, laptop o smartphone

gue cuente con acceso a internet.

Con tantos beneficios que brinda una comercializacion electronica, para esta ocasion
tendra lugar el desarrollo de un sistema e-commerce para la gestion de ventas especificamente
para el negocio Smart Solutions ubicado en Patricia Pilar. De forma que esta sirva y contribuya
como una estrategia comercial ayudandole a digitalizar y automatizar sus procesos internos los
cuales se mantienen de forma tradicional. En consecuencia, se busca que el negocio se
mantenga actualizado con la tecnologia moderna optimizando sus procesos manuales y

pasarlos a la comercializacion digital.

En pocas palabras con el sistema e-commerce a desarrollarse se busca cumplir con las
expectativas principales de los encargados en la gestion de ventas y optimizar los procesos que
se llevan a cabo en el establecimiento por parte de los empleados, es decir, pasar de lo manual
a lo digital. Simplificando y agilizando diversos procesos los cuales llevan tiempo de
transcripcion y verificacion, como es el registro de clientes, productos, proveedores entre otros.

De forma que la informacion almacenada pueda ser gestionada de manera segura y eficaz.



1.2 Presentacion del tema

La implementacion de un e-commerce en Smart Solutions Patricia Pilar es una medida
relevante dada la creciente tendencia de compra y venta a través de internet. Con la
digitalizacion del mercado los consumidores cada vez prefieren plataformas en linea que les

ofrezcan accesibilidad y comodidad sobre sus posibles productos a comprar.

El establecimiento de un e-commerce para el negocio de Smart Solutions no solo
ampliaria el alcance de sus ventas, sino que también incrementaria su base de clientes al tener
un mayor alcance a nivel nacional de manera online. Ademas, esta iniciativa permitiria
optimizar los procesos internos de gestion de ventas mejorando asi la eficiencia operativa del

negocio.

1.3 Ubicacion y contextualizacion de la problematica

La ubicacion de Smart Solutions se localiza en la parroquia Patricia Pilar del canton
Buena Fe, frente al departamento de policia de la misma localidad. Este establecimiento se
especializa en la comercializacion de dispositivos tecnologicos e informaticos, ademas de
utilizar las redes sociales como medio de difusion. Es aqui donde se llevara a cabo la
implementacion del e-commerce para la gestion de ventas. A continuacion, se presenta una
ilustracion que muestra la ubicacion del lugar.
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1.4 Planteamiento del problema

1.4.1 Problematizacion

A nivel mundial las empresas estan trasladando la comercializacién de sus productos,
servicios y atencion al cliente hacia la esfera digital en Internet; con el objetivo primordial de
ampliar sus horizontes y generar mayores ingresos para sus operaciones. Esta estrategia no solo
busca aumentar su alcance y competitividad frente a otras empresas rivales, sino también
enfocarse en la innovacion y adaptacion al cambio tecnoldgico, todo ello con el proposito de

mejorar la experiencia comercial del consumidor (L6pez, 2019).

En Latinoamérica por su parte las organizaciones y empresas estan sumidas en el
proceso de la comercializacion, por lo que cada vez llevan sus lineas de productos y servicios
a la digitalizacién en Internet. Mediante sistemas de comercio electrénicos propios o por medio
de plataformas ya vigentes que ofrecen sus servicios ya establecidos, como Mercado Libre y
Marketplace. En este sentido conllevan un enfoque dirigido tanto a modalidades dependientes

donde las empresas gestionan sus propios procesos de ventas en linea.

Aprovechando la difusion digital para llegar a un publico amplio (Ventrici, 2023). Las
plataformas de comercio electronico antes mencionadas son ampliamente usadas en la
actualidad, pero no siempre brindan tanta informacion detallada sobre los productos que se
encuentran publicados. Esto genera una mala experiencia de usabilidad con los clientes, dado

a que se deben comunicar directamente con el vendedor para tener informacion adicional.

En la parroquia Patricia Pilar del canton Buena Fe, ubicada en la provincia de Los Rios,
Ecuador, se halla el establecimiento conocido como Smart Solutions, especializado en la
reparacion y comercializacion de productos tecnolégicos como accesorios para dispositivos
moviles y computadoras, entre otros. Las ventas de estos productos suelen llevarse a cabo
adicionalmente a través de redes sociales. Sin embargo, esta modalidad de venta presenta
ciertos desafios en cuanto a la gestion y comercializacion de los productos a través de dichas

plataformas.



1.4.2 Geénesis del problema

En la parroquia Patricia Pilar del canton Buena Fe se ubica el establecimiento Smart
Solutions, gestionado por sus propietarios y dirigido por dos personas encargadas. Este negocio
se dedica principalmente a la compra y venta de accesorios y repuestos para computadoras y
laptops, asi como al servicio de mantenimiento de estos equipos tecnoldgicos. Dentro de su
catdlogo, ofrecen una variedad de productos tecnoldgicos que incluyen accesorios para
dispositivos moviles, accesorios y repuestos para computadoras, asi como periféricos, entre

otros.

Actualmente, llevan a cabo sus ventas a través de redes sociales con el objetivo de
aumentar sus ingresos. Sin embargo, debido a las limitaciones inherentes de las redes sociales
en cuanto a la gestion de procesos y ventas, asi como a la incapacidad de proporcionar toda la
informacion necesaria sobre los productos, el negocio enfrenta desafios en su comercializacion

en linea.

1.4.3 Estado actual del problema

Debido a la forma en cédmo operan las redes sociales, existen ciertos problemas al
momento de gestionar y vender los productos por medio de plataformas como Facebook,
Instagram, WhatsApp, entre otras, que son usualmente utilizadas para realizar compra y venta
de productos. Esto genera un problema muy grave que limita la posibilidad de proporcionar
caracteristicas detalladas de los productos como: las categorias a las que pertenecen, el tipo de
producto, la marca, el fabricante, entre otros aspectos que son completamente necesarios y que

son de conocimiento e importancia para los clientes potenciales.

Ademas, no se puede mantener una correcta gestion de inventario dado que es
complicado actualizar los items de la mercaderia publicada e inclusive la descripcién o detalles
de la misma. Por otro lado, tampoco se puede tener un control o reportes de las ventas
realizadas, algo que es completamente necesario para tener una vision de las ganancias

obtenidas.



1.5 Diagrama causa — efecto del problema

Tabla 1

Diagrama causa efecto.

Efecto 1 Efecto 2 Efecto 3
Desconocimiento de Deficiente control de Perdida de ventas y clientes
ofertas, precios y mercaderias.
productos.

Deficiencia en la gestion de procesos compray venta de productos

) ) Inexistencia de registros de  Pedidos por redes sociales y
Clientes residentes en

) compras y ventas de tiempos de espera prolongados
lugares distantes. ] . B
mercaderias. para recibir atencion.
Causa 1 Causa 2 Causa 3

1.6 Objetivos

1.6.1 Objetivo general

Desarrollar un sistema e-commerce para la gestién de ventas en el negocio Smart

Solutions Patricia Pilar utilizando la metodologia XP.

1.6.2 Obijetivos especificos

1. Comprender los procesos indispensables para un sistema de comercio electronico.

2. Investigar y comprender los procesos de negocio que se implementan en un sistema de
comercio electrénico para la gestion de ventas.

3. Analizar y comprender los procesos necesarios para desarrollar software empleando la
metodologia de desarrollo XP.

4. Analizar los requerimientos funcionales para llevar a cabo el desarrollo del sistema e-
commerce.

5. Desplegar la aplicacién e-commerce para la gestion de venta del negocio Smart

Solutions.



1.7 Justificacion

El motivo de llevar a cabo la realizacion de un e-commerce para el negocio Smart
Solutions, es que no cuenta con una automatizacion de venta de sus productos en la web.
Integrar todos los procesos e informacidn necesaria de un sistema e-commerce permitira a los
empleados gestionar correctamente los productos y clientes, por ende, los internautas pueden
obtener amplia informacién acerca de los productos ofrecidos. Otro motivo por el que es
necesario es que en la actualidad el mercado digital es una gran innovacién que ain no ha sido

completamente explotada en el Ecuador.

Tener un e-commerce en la web es de gran ventaja frente a otros negocios gque no
cuentan con un sistema de comercio electrénico. Implementarlo es una buena opcion para
evitar fallos en la gestion de ventas e inventarios, ya que se automatizan varios procesos
necesarios para que los empleados puedan vender los productos y los clientes comprarlos.
Asimismo, es una gran ventaja ante otros negocios 0 empresas, mostrando una faceta

modernizada del negocio Smart Solutions ante otros emprendedores 0 empresas.

1.8 Impactos esperados

1.8.1 Impacto tecnoldgico

En la actualidad, la tecnologia ha avanzado tanto a nivel mundial que las empresas tanto
pequefias como medianas y grandes, han migrado sus estrategias de marketing a la web. Es
decir, no solo se limitan a un alcance presencial o local, sino que se expanden a un ambiente
digital, logrando grandes ingresos que de manera tradicional no podrian alcanzar. Debido a que
la web es un area que sigue expandiéndose, un gran numero de empresas pueden incrementar

sus ventas conllevando un crecimiento a través de la web.

Esto no solo mejora la imagen de la empresa frente a otras organizaciones o
competidores en el mercado digital, sino que también potencia significativamente su vision,
dado que la tecnologia avanza de manera constante en Internet. Esto la convierte en un
elemento imprescindible para los negocios que operan de forma digital, ya que, al mantenerse

actualizados, pueden aprovechar sus beneficios y alcanzar un publico mas amplio.



Implementar un e-commerce para el negocio Smart Solutions otorgaria una nueva
forma de expandirse en el mercado digital, impulsando la interaccion y comunicacion de los
clientes con los posibles productos a comprar, ademas de mantener una imagen moderna ante
otros competidores en el mercado electronico. Esto resultaria en importantes incrementos en

sus ingresos al distribuir los productos de forma digital.

1.8.2 Impacto social

El comercio electrénico abre una variedad de beneficios que permiten a los clientes
acceder y obtener informacién detallada sobre los servicios que una empresa ofrece en la web.
De manera que desde cualquier parte del pais y del mundo puedan realizar una compra o venta
superando las barreras geograficas. Esto beneficia en gran medida a las personas que, por algin
motivo no pueden ir personalmente a comprar el producto. A continuacion, se presentan

algunos impactos sociales que benefician a la sociedad:

e Bienestar y ahorro de tiempo: Un e-commerce facilita la comodidad de los clientes
al comprar sus productos desde cualquier lugar en el que se encuentre, debido a que la
compra se efectla de manera digital, por tanto, permitiendo una adquisicion remota ya
sea desde una oficina u hogar, ahorrando tiempo y costos asociados a la movilidad y en
el transporte.

e Generacion de nuevas oportunidades en el marketing digital: Impulsa el
crecimiento local de las empresas pequefias. Permitiendo promocionar o promover sus
productos y servicios de manera nacional o internacional. Con el fin de aumentar su
visibilidad en el mercado digital por medio de canales que potencien su estrategia de
mercado, como plataformas de redes sociales e inclusive por medio de videos
innovadores o que llamen la atencion de los futuros clientes potenciales.

e Acceso a informacion detallada: Los clientes tendran una forma de obtener toda la
informacion necesaria antes de tomar una decision y adquirir un producto. Esto
significa que el cliente tiene informacion detallada se su producto, sin la necesidad de
estar en contacto o comunicarse con el vendedor.

e Disponibilidad constante: Un e-commerce en la web siempre estara disponible al
publico, al estar alojado en un servidor en la nube facilitando la accesibilidad de los

clientes para obtener informacion sobre sus posibles compras.



1.8.3 Impacto ecoldgico

El comercio electronico tiene impactos muy positivos en la naturaleza, al ayudar con la
reduccion de gases de efecto invernadero; acceder a la informacion desde cualquier lugar con
conexion a internet reduce la necesidad en el desplazamiento de vehiculos por parte de clientes
que se transportan a las tiendas. También ayuda a contribuir en una pequefia parte a la reduccion
de la tala de arboles al entregar notas de ventas y facturacion de forma digital y no en papel,

como se suele ver en algunos negocios tradicionales.



CAPITULO II

2 MARCO TEORICO
2.1 Antecedentes histéricos

Al tratar con una aplicacion de e-commerce para la gestion de ventas, se puede citar al
autor Baltazar (2020), quien por medio de su investigacion y posterior tesis titulada
“Desarrollo de una aplicacién hibrida e-commerce para la gestion de ventas de la empresa
calzado Anabel”, pudo alcanzar su objetivo implementando una aplicacion hibrida de e-
commerce. Refiriéndose al comercio digital como un servicio para que clientes a distancia

puedan obtener sus productos.

Esta aplicacién hibrida de e-commerce fue desarrollada con la metodologia de
desarrollo XP, debido a su enfoque agil que facilitan las fases de desarrollo, como la
exploracidn, planificacion, iteraciones, produccion y prueba. Como resultado, logré un enfoque
en la comercializacion de calzado para las pequefias y medianas empresas, ya que pueden
expandirse como negocios y ofrecer sus productos y servicios por medio de internet, logrando
un mayor alcance para sus futuros clientes y contribuyendo a un aumento en sus ingresos
empresariales. En conclusion, la aplicacion contribuyd a una correcta gestion de ventas por
medio de internet, ademas de manejar con mayor eficiencia los inventarios de los productos y

costos asociados.

La tesis antes mencionada es importante para el manejo de las gestiones de ventas en
un entorno fisico y digital, ya que brinda un panorama acerca de como se desarrolla y se
implementa una aplicacion de e-commerce, desde los requisitos funcionales que se deben tener
en cuenta hasta la importancia de las metodologias de desarrollo de software para la creacion
de aplicaciones. Este analisis permite optimizar los procesos comerciales mediante
herramientas tecnoldgicas que potencian la eficiencia operativa. Ademas, fomenta la adopcion
de estrategias de innovacién en los sistemas de venta, fortaleciendo la competitividad

empresarial.

Por otro lado, para Pérez (2022), en su tesis titulada “Sistema web aplicando e-

commerce para la gestion de productos y servicios tecnologicos de la empresa RMK



computadoras”. Presentd como objetivo que la implementacion de un sistema web aplicando
los conceptos de e-commerce ayuda a la gestion de los productos y servicios que brinda la
empresa RMK en sus procesos de venta de computadoras. Este enfoque permite centralizar la
informacion sobre inventarios, pedidos y transacciones, facilitando la toma de decisiones
estratégicas. Asimismo, mejora la interaccidn con los clientes al ofrecer un canal de ventas mas

accesible y eficiente.

Para el desarrollo de su propuesta se basé en la metodologia de desarrollo XP, debido
a que esta se adaptaba a las necesidades del proyecto, permitiendo un desarrollo en un periodo
de tiempo corto, ademas de estar en constante prueba y error de la ejecucion del sistema. Por
otra parte, se adapté a cada fase de la metodologia sin interrumpir el producto final, permitiendo
cubrir los requerimientos necesarios para el cumplimiento del sistema e-commerce. Esto
aseguro la entrega de un producto funcional y adaptable a los cambios durante el desarrollo.
Asimismo, permitié una colaboracién eficiente entre los miembros del equipo, fomentando la

retroalimentacion continua.

Como resultado del proyecto, se establecio que la creacion de un sistema para la gestion
de productos y servicios, como lo es un sistema de e-commerce, brinda una mejora profesional
en lo referente a la venta de productos y servicios mediante internet. Mejorando los tiempos de
compra de los clientes, ademas de ofrecer una forma de pago rapida y agil, ademas de otorga a

la empresa una técnica de marketing innovadora frente a otros competidores.

La tesis antes mencionada es de utilidad para el proyecto, ya que brinda conocimientos
importantes ademas de recalcar la utilidad que tiene la metodologia XP para el desarrollo de
software eficiente en un corto periodo de tiempo. Este aporte resulta clave para proyectos que
requieren adaptabilidad y rapidez en la implementacion. Ademas, destaca como el enfoque
iterativo y colaborativo de XP mejora la calidad del producto final al integrar retroalimentacion

constante.
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2.2 Antecedentes de investigaciones relacionadas al tema presentado

Los sistemas o aplicaciones de e-commerce para la gestion de ventas brindan una
innovacion para la pequefia como mediana empresa dado su impacto tecnoldgico digital en
internet, otorgando un mayor alcance en el comercio. Bajo esta premisa, se puede mencionar a
Alvaro y Cedefio (2019), quienes propusieron la implementacion de un sistema de e-commerce
para lograr que el almacén “Comercial Alexis”, dedicado a la venta de electrodomésticos

mejore sus ventas y obtenga un mayor alcance en el comercio digital.

Como resultado y conclusion, indican que al implementar el sistema de e-commerce se
logro gestionar de forma efectiva las ventas en linea de los productos del Comercial Alexis,
logrando gestionar de manera eficaz los usuarios, productos, ventas e inventario del negocio.
Para el desarrollo del sistema, hacen mencidn del buen desempefio que brinda la metodologia
XP, permitiéndoles cumplir con la meta establecida en un tiempo corto.

En el escenario del proyecto de tesis antes mencionado, se puede evidenciar como la
metodologia XP es un factor y un pilar importante e indispensable para el éxito de un desarrollo
de software como lo es un sistema de comercio electronico. Ya que permite comprender la
relevancia de elegir metodologias agiles que optimicen tanto los recursos disponibles como el

tiempo de desarrollo, garantizando resultados efectivos.

Continuando con esta linea de pensamiento, para Rubio et. al (2020), en su articulo
cientifico hablan sobre la “Intencion, actitud y uso real del e-commerce”. Analizando la
conducta del consumidor digital y observando cémo estos se relacionaban con los sistemas e-
commerce, usando a 450 clientes reales para su posterior analisis estadistico y comportamiento

en el uso de internet como medio de compra.

La investigacion evidencié como los clientes potenciales se beneficiaron en sus
procesos de compras. Ademas, se percibié como los clientes se sentian influenciados a comprar
en sitios web en donde se aplica principios UX (experiencia de usuario), es decir, faciles de
comprender para su navegacion. Por otro lado, los clientes se sintieron influenciados por
productos con descuentos, demostrando una postura positiva hacia el comercio electrénico,
dado que no deben movilizarse a otro lugar, sino que simplemente buscan su producto de

interés en otro sitio web.
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En la presente investigacion se logro identificar como los clientes se sienten mas
influenciados hacia el uso de e-commerce faciles de navegar, funcionando como un motivador
para que el cliente permanezca navegando en el sitio web. Ademas, si se ofrece un descuento
en algunos de sus articulos o servicios, esto determina un factor de beneficio hacia el uso del

e-commerce, actuando como estimulo para realizar las compras.

Este comportamiento demuestra que la simplicidad y los incentivos econémicos son
clave para mejorar la experiencia del usuario y fomentar su lealtad. Asimismo, resalta la
importancia de implementar estrategias promocionales que incrementen la atencion de los
posibles clientes. En Gltima instancia, estas practicas refuerzan la competitividad del sitio en

un mercado digital cada vez mas exigente.

2.3 Definiciones conceptuales

2.3.1 E-commerce

Hernandez y Barrueco (2020) manifiestan que un e-commerce “es un tipo de comercio
que realiza sus operaciones de compraventa a través de una web o de una aplicacion para
dispositivos moviles” (p.18). Aunque el término e-commerce es bastante conocido, tiene varias
interpretaciones dependiendo de los autores, aunque se podria considerar como la realizacion

de transacciones mediante el intercambio de datos electrénicos.

El comercio digital o electrénico ofrece una amplia variedad de innovaciones, siendo
una alternativa tecnoldgica muy usada en la actualidad por la mayoria de las empresas a nivel
mundial para ofrecer un mercado de productos y servicios. EI mercado electronico abre una
variedad de horizontes y posibilidades a los internautas digitales, siendo una alternativa al tan
conocido modelo de negocios tradicional, brindando la posibilidad a las empresas de

expandirse a todas las personas y al mundo a través de una tienda online.

2.3.1.1 Caracteristica de un e-commerce

Segln Botiva (2020), la caracteristica de un e-commerce hace referencia a la
disponibilidad, alcance, interactividad y tecnologia social que tiene un mercado digital en
cualquier hora del dia. Esto permite realizar compras desde cualquier parte o lugar donde se

encuentre el consumidor, permitiendo al internauta realizar compras por medio de dispositivos
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electronicos como computadores o smartphones que cuenten con acceso a internet y un
navegador web. Ademas, reduce los costos asociados a la movilizacion del consumidor hacia

el negocio en especifico.

Al respecto, se puede indicar que un e-commerce ofrece una mejor accesibilidad al
consumidor final, permitiéndole realizar compras en cualquier sitio web que ofrezca este
servicio. Esto es esencial para el mercado digital, por ende, beneficioso para los compradores
potenciales, dado que no se requiere estar presencialmente en el negocio para comprar

cualquier producto.

2.3.1.2 Tipos de e-commerce

Se pueden indicar dos tipos, aunque estos dependen del modelo de negocio y de como
se digitalicen sus procesos de ventas y servicios. EI comercio electronico puro hace referencia
a cémo un producto es comprado de forma 100% digital, por ejemplo, la compra de un libro
electrénico, videojuego digital, suscripcion de streaming, entre otros. EI comercio electronico
parcial se refiere a los productos que son ofrecido de forma digital, en consecuencia, entregado
de manera presencial o por medio de una empresa de transporte externa, por ejemplo, la compra

de un dispositivo como una laptop, computador, celular, vestimenta, entre otros (Botiva, 2020).

2.3.1.3 Procesamientos de pagos electrénicos

Basado en lo que consideran Arango et. al (2020), el procesamiento de pago es un
proceso automatizado que se utiliza para realizar compras en la web o sitios que ofrezcan
servicios de compraventa, y presenten caracteristicas o funciones que permitan un método
rapido y agil de pago para el cliente. Por lo tanto, el pago puede ser realizado por medio de
diversos métodos como, tarjeta de crédito, débito, PayPal o transferencia por medio de un

banco digital.

Dependiendo de la forma de pago, cada alternativa requiere pasar por un control muy
exhaustivo y alto de seguridad, para que tanto la compra como la venta sean seguras para el
cliente y el vendedor. Por ejemplo, se puede optar por un modulo de servicio dedicado a las

transacciones de pagos en linea (PayPal) o un modelo de transaccién por medio de
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comprobante de pago, es decir, que el comprador sube una copia de la transaccion realizada y

el vendedor comprueba dicha informacion para la posterior entrega del producto.

2.3.1.4 Funcionalidad de un carrito de compras digital

Segun Mendoza (2023), la funcionalidad que poseen los carritos de compras en un
sistema e-commerce es simplificar la organizacion de los articulos, administracion y
contabilizacién de los productos. La ventaja principal de esta caracteristica web es que optimiza
el proceso de compra al presentar un resumen organizado y conciso que incluye los precios y
especificaciones de los articulos seleccionados por el usuario, lo cual agiliza el proceso de

facturacion posterior.

En un carrito de compras, resulta fundamental mantener el orden de los productos junto
con la informacién detallada de cada item, incluyendo costos individuales y el monto total a
facturar, ademas de la referencia del pedido. El control efectivo del sistema se basa en la
integracion entre la base de datos, el inventario y la informacion contenida en el carrito de

compras.

2.3.1.5 Base de dato relacional para comercio electrénico

Chicano y Trujillo (2022) nos dice que “una base de datos es un conjunto de datos
relacionados entre si que se encuentran organizados, estructurados y almacenados
sisteméaticamente para un uso posterior” (p.94). En estos términos, se hace referencia a que la

relacién esta orientada a la coleccion de datos organizados y estructurados entre si.

La base de datos relacional consiste en mantener la integracion de los datos y la
informacion de los usuarios almacenados en tablas con campos y valores, de tal manera que
los datos puedan ser gestionados y manipulados de manera eficiente. Como su nombre indica,
una base de datos relacional conlleva mantener relaciones entre sus tablas, por lo que se deben
normalizar para evitar cualquier inconveniente con la informacidén almacenada y la posterior

redundancia y borrado de datos.
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23.16 B2C

B2C o Business to Consumer, por sus siglas en inglés, hace referencia al modo en que
las empresas ofrecen o venden sus productos y servicios a consumidores finales; aunque por lo
general es para cualquier modelo de negocio que se enfoca en mejorar sus ingresos internos
por medio de ventas en internet, conllevando a tener un mayor nimero de clientes potenciales

y gestionar maltiples entregas (Alvarez, 2021).

Esta modalidad en el comercio tradicional y en el digital amplia una gran posibilidad
de ganancias para cualquier negocio, cuyo intercambio y ventas de productos o servicios
conllevan una mejor expansion del negocio en el mercado, pasando las fronteras tradicionales
de ventas para lograr un éxito rotundo y comercial. La ventaja del B2C es que se enfoca en lo

esperado por el cliente final: obtener un buen servicio y el vendedor su ganancia.

2.3.1.7 Benchmarking

Benchmarking es un término utilizado para referirse a un punto de andlisis entre los
bienes, productos, procesos y servicios que ofrece una empresa 0 un negocio. Se realiza un
analisis profundo de mercado para desarrollar la mejor estrategia de marketing y obtener
remuneraciones beneficiosas. Aunque el proposito principal es identificar a los compradores y
analizar sus resultados en ventas para implementar mejoras en la empresa (Espinoza y
Gallegos, 2019).

» Tipos de benchmarking

e Benchmarking interno: Comparacion de procesos y practicas dentro de una misma
organizacion.

e Benchmarking competitivo: Comparacién directa con competidores.

e Benchmarking de industria: Comparacién con las mejores précticas de la industria.

e Benchmarking de procesos: Enfocado en la mejora de procesos especificos.

e Benchmarking estratégico

Por lo tanto, el benchmarking mejora las practicas en los analisis de mercado para que
las empresas puedan planificar mejor sus estrategias de mercado y sus procesos de ventas. La

toma de decisiones es un factor relevante en el desarrollo comercial, haciendo que el

15



benchmarking sea una herramienta de importancia para cualquier empresa que desee conocer
los patrones de compra de sus consumidores. Ya que conlleva un proceso de evaluacion,
comparacién de procesos y practicas de las empresas con otras empresas 0 negocios lideres en
su sector, para identificar oportunidades de mejora y alcanzar la excelencia.

2.3.1.8 Publicidad digital

Segun Escobar (2019), la publicidad digital hace referencia al marketing que ofrece una
empresa en diversas areas de Internet, como sitios web, redes sociales, entre otros. Por lo tanto,
ofrecen sus productos, servicios o0 promociones en anuncios publicitarios que se muestran a los
internautas. Este proceso permite a las empresas mostrar contenido que posiblemente interese

algn potencial cliente.

» Ventajas de la publicidad digital

e Mayor alcance y visibilidad

e Segmentacion y personalizacion

e Medicion y seguimiento de resultados
e Flexibilidad y ajustes en tiempo real

e Costos mas bajos en comparacion con la publicidad tradicional

» Tipos de publicidad digital

e Publicidad en buscadores: Anuncios patrocinados en resultados de busqueda de
Google, Bing, entre otros.

e Publicidad en redes sociales: Anuncios en plataformas como Facebook, Instagram,
Twitter, LinkedIn, etc.

e Publicidad en sitios web: Anuncios en sitios web especificos, como banners, pop-ups,
entre otros similares con el objetivo de llamar la atencidn de los usuarios.
e Publicidad movil: Anuncios en aplicaciones y sitios web moviles.

e Publicidad por correo electrénico: Envio de correos electronicos promocionales a

listas de destinatarios.

La publicidad digital no solo se trata de mostrar anuncios en Internet, sino que conlleva

un proceso de estrategia y evolucion de mercado. Esta evolucidn no solo se enfoca en como se
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va a mostrar un anuncio, sino también en cOmo se va a vender y qué tan preciso o fiable es para
captar la atencion del futuro cliente, siendo una estrategia de marketing muy usada en el

comercio digital.

2.3.2 Gestion de ventas

Heredia (2020) afirma que “una de las primeras decisiones que debe tomar una empresa
antes de lanzarse a vender sus productos es determinar la estructura y la dimensién de su fuerza
de ventas” (p.9). Aunqgue se usen diferentes metodologias y herramientas, la verdad es que no
existe una férmula determinada para que una empresa logre éxito en sus ventas, ya que

dependera del tipo de negocio y de las estrategias que se apliquen.

La gestion comercial implica el uso de herramientas y estrategias tecnoldgicas para que
una empresa pueda implementar un proceso de venta satisfactorio en el mercado. Comprender
el comportamiento del mercado y de los clientes contribuye a que las empresas obtengan
mayores ingresos de los esperados. La dimension de las facturaciones de los productos depende
de factores como el tamafio de la empresa, la amplitud del mercado al que se van a dirigir sus

productos y el alcance a lograr con el tiempo.

2.3.2.1 Procesos de ventas

Arenal (2022), sefiala que un proceso de venta ocurre cuando una empresa implementa
estrategias de marketing con el objetivo de captar la atencién del consumidor y concretar la
compra del producto, llevando asi a cabo la transaccion. Este proceso requiere de un esfuerzo
determinado para cualquier empresa o0 negocio, ya que se debe atraer al cliente y detectar

oportunidades para que la negociacion o venta se concrete.

Bajo este contexto, el proceso de ventas se refiere a los pasos, procesos o estrategias
que un negocio o empresa implementa para llamar la atencion de los futuros clientes
potenciales; de tal forma que el cliente concrete la compra del producto o servicio ofrecido.
Esto puede ser por medio de alguna publicidad en linea o de algunas de las formas tradicionales,
como television, revistas, entre otros, con el objetivo es poder retener al consumidor y que este

se sienta en la necesidad de comprar.
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2.3.2.2 Caracteristicas de ventas en el mercado

Segun Zamarrefio (2020) “los factores a analizar para conocer el mercado se
corresponden con su estructura, las expectativas de los consumidores, el grado de
competitividad y la dimension del mercado elegido” (p.26). Existen diversos factores que se

tienen en cuenta al momento de caracterizar las ventas de productos en el mercado.

Siguiendo los criterios de este pensamiento, se pude establecer las siguientes
caracteristicas que influyen en la estrategia de marketing de las empresas y su capacidad para

satisfacer las necesidades de los consumidores.

Tabla 2

Caracteristicas de ventas en el mercado

Estructura del Expectativas del Posicion Dimensién del
mercado consumidor competitiva mercado
Cada mercado Dedican recursos La dindmica de un El tamafio del

puede verse como sustanciales, tanto

una agrupacion de econémicos como de
submercados mas  trabajo para posicionar
pequefios que se  adecuadamente sus

distinguen entre si  ofertas en el mercado y

por ciertas satisfacer las demandas
particularidades.  de su publico
consumidor.

mercado se
encuentra moldeada
por el nivel de
competencia
imperante, el cual se
deriva del numero de
actores que compiten

dentro de él.

mercado esta
vinculado a la
cantidad proyectada
de la demanda de un
producto especifico,
considerando la
direccion y el ritmo
de su desarrollo a

través del tiempo.

2.3.2.3 Anadlisis de producto o servicio

El analisis de producto consiste en un riguroso estudio acerca de como los consumidores
interactan o se comportan con determinados productos y cuanto les llama la atencion, ya sea
en el mercado digital o fisico. Para ello, se requiere de un estudio morfoldgico, es decir, bajo

qué observacion se describe un producto, las caracteristicas externas que lo componen y cémo
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el consumidor se siente influenciado en adquirirlo. Este enfoque permite a las empresas
comprender mejor la exigencia de compra de sus clientes y formar una estrategia de venta mas

solida y productiva (Prado, 2019).

Con lo expuesto anteriormente, se puede indicar que un analisis de producto permite
conocer el comportamiento de los clientes ante eventuales objetos del mercado, es decir, los
productos o servicios, permitiendo que el equipo encargado del analisis tenga una mayor vision
sobre como satisfacer las necesidades del mercado y por ende obtener una mayor influencia
hacia los clientes. Esto significa que tener un control sobre la informacion de compra de los
clientes ayuda a que la empresa mejore su toma de decisiones y no inviertan en productos de

baja demanda.

2.3.2.4 Planificacién de ventas

De acuerdo con Pefia (2023), el proceso de planificacion de ventas consiste en
determinar y analizar la demanda que posee un producto o servicio y su cadena de suministro.
Bajo la premisa del area de venta, operaciones y carga de trabajo mediante un plan de venta 'y
soporte para el cliente. Esto conlleva a garantizar la administracion de los objetivos de ventas,
ademas de poder controlar y reducir los costos asociados en la inversién de empresas al

momento de brindar un mejor servicio a los consumidores.

En esta nocion de pensamientos por parte del autor, se puede mencionar que la
planificacion en las ventas para las empresas conlleva brindar un plan de apoyo que garantice
la administracion de los inventarios, controlar costos, calcular el desempefio y dar un mejor
servicio al cliente, ademas de incentivar el trabajo en equipo y asi conseguir los objetivos

esperados por la empresa.

Este camino estratégico asegura que las empresas puedan anticiparse a las necesidades
del mercado, ajustando sus operaciones de manera eficiente. También fomenta una cultura
organizacional basada en la colaboracion y el compromiso con los resultados. Logrando y
permitiendo optimizar la relacion con los clientes, fortaleciendo su fidelizacion y generando

una ventaja competitiva sostenible en el tiempo.
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2.3.2.5 Presentacion de producto/servicio

Para lzquierdo (2023), la presentacion y demostracién de los productos y servicios van
de la mano con el equipo de ventas, dado que se deben conocer todas las caracteristicas
fundamentales del producto que se esta ofreciendo a los futuros clientes potenciales. Esta
técnica se aplica para que el vendedor pueda persuadir al cliente y este pueda realizar su compra

de manera segura, sin equivocarse o confundirse con el producto o servicio que va a adquirir.

Dependiendo del tipo de venta, sea por comercio electrénico o tradicional, es
importante acompafiar la presentacion de los productos y servicios con imagenes o videos
visuales, para gue el cliente tenga una nocion de lo que va a comprar, de dicha manera el cliente
se sienta atraido de manera inconsciente hacia el producto, aunque este no tenga la necesidad
de comprarlo.

Esto corrobora que, para realizar la venta de un producto de manera satisfactoria es de
vital importancia y sumamente importante que el vendedor conozca todo lo relacionado a las
caracteristicas del producto. Ademas, dependiendo de cada producto, puede ser necesario
demostrar visualmente su funcionamiento o configurar su visualizacion para realizar una venta

eficaz hacia el cliente.

2.3.2.6 Ventacruzada

Es una estrategia usada en el marketing para mantener a los clientes leales a ciertas
comercializaciones de productos o servicios, proponiendo a los clientes opciones
complementarias a sus compras habituales, de tal forma que se atrape al cliente y se sienta
motivando a comprar (lzquierdo, 2023). Por lo tanto, el objetivo de la venta cruzada es
aumentar el valor promedio de la venta y mejorar la experiencia del cliente al ofrecerle

soluciones mas completas o personalizadas.

» Laventa cruzada puede realizarse a travées de diferentes canales, como:

e Ventas en linea
e Ventas telefénicas

e Ventas en tiendas fisicas
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e Correo electrénico

» Para implementar una estrategia de venta cruzada efectiva, es importante:

e Conocer bien a los clientes y sus necesidades
¢ Identificar productos o servicios complementarios
e Ofrecer soluciones personalizadas

o Capacitar al equipo de ventas para que puedan ofrecer recomendaciones

relevantes.

Con lo expuesto anteriormente, se puede determinar que la venta cruzada tiene como
principal objetivo optimizar el valor de cada cliente, por lo que es necesario conocer las
necesidades de los consumidores o compradores. En todo caso, se requiere hacer un estudio
para analizar las necesidades de los clientes y poder ofrecer servicios y productos acordes a sus

impulsos de compra en el negocio.

2.3.2.7 Control de inventario

Laza (2020) afirma que “la gestion de inventarios es un punto determinante en el
manejo estratégico de toda organizacion” (p.8). Lo que conlleva a mantener un control
exhaustivo ante el manejo del stock de los productos ofrecidos por la empresa. La gestion del
inventario consiste en garantizar y mantener un control sobre la salida de los productos. Las
empresas tienen la obligacion de llevar un control del inventario de su stock de venta,
clasificandolo por categorias o por tipo de item; esto ayuda a reducir los errores administrativos

en la contabilidad de la empresa.

El proceso de inventario es un deber y compromiso que toda empresa o negocio necesita
tener para poder llevar un control sobre la mercaderia almacenada, ademas de poder mantener
un informe sobre los productos que mas se venden, lo que ayuda a la empresa a tener un reporte

sustancial sobre sus ingresos.

2.3.2.8 Sistema de ventas

Un sistema de ventas es una fase que toda empresa emplea para que sus consumidores

se vuelvan clientes recurrentes; es decir, conlleva construir una relacion entre el cliente y la
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marca de la empresa. Con el Unico objetivo de lograr mantener una base sélida de ventas,

aunque, si el sistema falla provocaria la pérdida de un cliente potencial y la venta del producto
(Mora et al., 2022).

Por otro lado, se puede designar un sistema de ventas como un programa que permita

Ilevar un control sobre la gestion de sus clientes y sus procesos de compra. De forma que se

formalice una relacién entre el cliente, la empresa y las habilidades comerciales que ayudan a

incrementar los ingresos.

2.4 Conclusiones del marco tedrico

La fundamentacion tedrica sirvid para obtener un mejor conocimiento cognitivo sobre
como se implementa un e-commerce en lo referente a la gestion de ventas, lo cual
permitié orientar el proceso investigativo de la presente investigacion. Esto facilitd
abordar diferentes perspectivas de diversos autores, quienes emplearon sus

investigaciones para alcanzar sus objetivos en el desarrollo de aplicaciones y sistemas.

Al revisar la informacion y fundamentacion teorica sobre el e-commerce, se pudieron
connotar los puntos que se deben tener en cuenta al momento de implementar un
comercio electrénico. Aspectos que van desde las funcionalidades hasta los apartados

visuales que son parte fundamental para una correcta interaccion humano maquina.

Fundamentar tedricamente la gestion de ventas permiti6 comprender el contexto
completo de los procesos que se llevan a cabo para que las empresas puedan vender sus
productos. Esto incluye no solo el anlisis de las estrategias comerciales, sino también
la identificacidn de las herramientas tecnoldgicas y los modelos de gestidn que facilitan
la interaccién con los clientes, la optimizacion de los recursos y el aumento de la

eficiencia operativa.

Asimismo, la fundamentacion posibilité una revision critica de las teorias existentes en
torno al comportamiento del consumidor, la personalizacién de la oferta y las
tendencias actuales del comercio electronico, lo que contribuye a la toma de decisiones

mas informadas en el ambito empresarial.
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La metodologia XP es una forma de desarrollo agil cuyo enfoque es establecer un
desarrollo rapido en un corto periodo de tiempo sin interrumpir el proyecto,
enfocandose principalmente en el funcionamiento del sistema y las pruebas. Esto
permite que los desarrolladores se enfoquen tiempo completo en como estara

estructurado el sistema desde el inicio y fin del desarrollo.
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CAPITULO III
3 MARCO INVESTIGATIVO

3.1 Introduccion

Segun Sampieri (2020) la investigacién consistio en la adquisicién de conocimientos y
competencias que se implicaron en el ambito profesional. La investigacién brindé un analisis
e interpretacion de los datos documentados. Por tanto, la investigacion poseyé tres tipos de
métodos: el cualitativo, que se encarg6 del estudio natural de las cosas, es decir, estudio el
fendmeno de acuerdo con el significado social de los implicados; el cuantitativo, que se enfocd
en el estudio estadistico y las propiedades de los fendmenos de estudio; y el mixto, que abarcé

ambas disciplinas de investigacion para resolver un problema especifico.

En virtud de este contexto, la presente investigacion utilizé el método investigativo
mixto debido a la necesidad de obtener datos estadisticos a través de entrevistas y encuestas,

cuyo analisis brinda informacion importante sobre los implicados en el estudio.

3.2 Tipos de investigacion

3.2.1 Investigacion documental

Para Ruiz y Alvarado (2020) “la investigacion documental es una de las técnicas de la
investigacion cualitativa que se encarga de recolectar, recopilar y seleccionar informacion de
las lecturas de documentos™ (p.1). La investigacion documental constituyd una préactica cuyo
objetivo fue enriquecer el conocimiento humano a partir de fuentes de informacion fiables de
diversas areas informativas, como internet, libros impresos, revistas cientificas, informes, tesis

de grado o doctorales, videos, entre otros.

3.2.2 Investigacion aplicada

Segun Maldonado et. al (2023) “la investigacion aplicada recurre a los conocimientos
ya alcanzados en la investigacion béasica para encaminarlos al cumplimiento de objetivos
especificos” (p.151). En base a este pensamiento, la investigacion aplicada consistié en

transformar el conocimiento puro en conocimiento util, enfocandose en brindar soluciones a
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determinados problemas de un individuo o grupo, o en alcanzar objetivos especificos por parte

del investigador.

3.2.3 Investigacion de campo

Segun Beltran y Ortiz (2021) el objetivo de la investigacién de campo es acudir al lugar
de los hechos y recolectar directamente la realidad y los datos necesarios para un proyecto o
trabajo investigativo. La informacidn recolectada se almacena en fichas de observacion para
su posterior analisis, ademas de utilizar encuestas y entrevistas para recopilar datos valiosos y
de interes.

En base al contexto expuesto con anterioridad, la presente investigacion se hizo uso de
la técnica de la encuesta y entrevista para recolectar y analizar la informacion necesaria para el

desarrollo de la propuesta planteada en este proyecto.

3.3 Meétodos de investigacion

3.3.1 Meétodo inductivo

El método inductivo se basa en la observacion de los hechos y la adquisicion de
conocimientos sobre elementos en concretos para la investigacion, enfocandose en la induccion
de la ldgica y hallazgos desconocidos que dependen de la eficacia de los hechos observados.
Este método es uno de los mas subjetivos respecto a la realidad, ya que el investigador puede
interpretar el entorno mediante la observacion y exploracion del fenémeno a estudiar, ademas

de identificar sus patrones y constancias (Suérez, 2021).

Mediante este método se lograron adquirir diversos conocimientos que sirvieron para
el estudio de las variables expuestas en la presente investigacion, ademas de brindar elementos
que fueron esenciales para el diagnostico de los problemas planteados en la gestion de ventas

del negocio Smart Solutions.

3.3.2 Método deductivo

El método tedrico o deductivo consiste en expresar objetivos generales sobre la

hipotesis de las premisas aceptadas por la comunidad cientifica, usando diversas formulaciones
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para la resolucion especifica de problemas que requieren de una validez l6gica, razonamiento
y conclusion de caracter cientifico e investigativo (Urzola, 2020). La deduccion es una verdad
que conlleva principios generales en los cuales se aplican y se comprueba la eficacia de las

razones individuales.

Usando las habilidades y razonamiento en el método deductivo se utiliz6 y conllevo a
cabo el proceso investigativo de las variables expuestas que sirvieron para la presente
investigacion. Permitiendo una adquisicién cognitiva que sirvieron para las premisas y

conclusiones en la investigacion.

3.4 Fuentes de informacion de datos

3.4.1 Fuentes primarias y secundarias

Como fuentes primarias de informacion de primera mano, se utilizaron técnicas para la
recoleccion de datos como entrevistas y encuestas, que se aplicaron a los elementos de estudio
y fueron dirigidas a los clientes del negocio Smart Solutions y encargados de la administracion.
Con el Unico proposito de obtener informacion estadistica y cualitativa pertinentes para la

presente investigacion.

Como fuentes secundarias de informacion se considero libros de texto, libros digitales,
articulos de investigacion, paginas web con informacion veridica, entre otros que sirvieron para
la construccion del marco teorico e identificacion de los problemas de investigacion. De esta

manera poder analizar y comprender correctamente las fuentes primarias de informacion.

3.4.2 Encuestas

De acuerdo con Tafur et. al (2020), la encuesta es un método muy utilizado y empleado
en las investigaciones cuantitativas y cualitativas con el fin de recopilar toda la informacion
necesaria de los hechos sistematicos de la poblacion de estudio. En base a esta caracteristica la
encuesta se emplea en distintos campos de investigacion por medio de preguntas abiertas o
cerradas, por ejemplo, se emplea en organizaciones, unidades educativas, empresas, entre otros.
Por otra parte, el tipo de encuesta que se vaya a emplear depende de la situacién, poblacion o

grupo de personas en cuestién al estudio y su objetivo.
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Siguiendo este orden de ideas, la encuesta es un formato de preguntas que se plantean
a la poblacion de estudio; en el caso de la presente investigacion se formularon preguntas que
se aplicaron a los clientes que realizan sus compras en el negocio Smart Solutions. La
informacion recopilada por medio de la encuesta sirvié como base para ayudar y dar solucion

a la problematica planteada, ademas de mejorar la atencién al cliente.

3.4.3 Entrevista

Gonzélez et. al (2020), sefiala que la entrevista es una técnica empirica utilizada y
basada en la comunicacion para obtener respuestas a las interrogantes verbales entre una
persona denominada entrevistador y el sujeto de estudio denominado entrevistado.
Considerando este contexto la entrevista sirve como un procedimiento para la obtencion de

informacion o respuestas a los problemas planteados sobre un estudio.

Teniendo en cuenta este contexto se aplico la técnica de la entrevista a los encargados
del negocio Smart Solutions, ademas de que cuentan con un amplio conocimiento
administrativo sobre sus procesos de ventas e informacion de sus clientes. Lo que permitié
obtener respuestas y solventar dudas sobre la gestion en los procesos compra y venta de

productos.

3.5 Estrategia operacional para la recoleccion de datos

3.5.1 Poblacion - Segmentacién - Técnica de muestreo - Tamario de la muestra

3.5.1.1 Poblacion

La poblacion es la obtencion de informacion estadistica sobre un grupo de personas que
el investigador analiza y desde la cual obtendra los resultados para su estudio. La poblacion
estd centrada en la obtencién de elementos o unidades que la componen, determinando
caracteristicas o atributos a estudiar, siendo de forma finita o delimitada en la poblacion, por
lo que estas se pueden especificar por rango de edades, areas geogréaficas, entre otros (Veiga et
al., 2020).

Siguiendo esta idea de pensamiento, se considerd una poblacion delimitada de 400
personas que son clientes actuales de Smart Solutions, ademas de 2 administradores del
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negocio para llevar a cabo la recoleccion de datos y el analisis de la investigacion. Cabe recalcar

que los clientes se los identificd con el niUmero de factura vigente en el afio 2023 - 2024.

3.5.1.2 Segmentacién

La segmentacion es una técnica aplicada en el marketing para dividir a un grupo en
pequerfias partes o con peculiaridades similares (Foullon, 2020). En la investigacion es usada
como un proceso para estudiar un mercado segln sus datos, de tal forma que se comprenda y
se divida todo lo relacionado con los clientes, consumidores de productos o servicios para el

objetivo de la investigacion.

3.5.1.3 Técnica del muestreo

La muestra o0 muestreo representa un pilar importante en cualquier investigacién, dado
que es una técnica de la estadistica en la cual se obtiene informacion de una poblacion o un
grupo de personas a estudiar. Piedra (2021) sefiala que “‘el objetivo del muestreo es marcar una
representacion grafica de alguna poblacion X estableciendo pardmetro y caracteristicas que se

establecen en el proceso metodolégico del investigador” (p.85).

En base a este orden de ideas, para la presente investigacion se utilizé a los clientes y
administradores del negocio Smart Solutions como sujetos para la muestra. Por lo tanto,
mediante la aplicacidn de la formula para el calculo del tamafio de la muestra, se tomaron en
cuenta tres puntos importantes, el tamafio de la poblacion, el margen de error y el nivel de
confianza. Con el objetivo de obtener el nimero de muestra para aplicar la encuesta y

entrevista.
3.5.1.4 Tamafo de la muestra
Una vez que se haya determinado la poblacion que se encuestarda y el método de

muestreo que se utilizard, se pueden realizar los céalculos apropiados. A continuacion, se

muestra la formula a utilizar para su posterior calculo.
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Tabla 3

Tamafio de la muestra

_ NZ2PQ
" T Nez+2z2pQ

Poblacién equivalente a 402
Nivel de confianza del 95% equivalente a 1,96
Probabilidad de éxito equivalente a 0,5
Probabilidad de fracaso equivalente a 0,5
Error estandar 5% equivalente a 0,05
(402) * (1.96)% * (0.5) = (0.5)

(402) * (0.05)% + (1.96)% * (0.5) * (0.5)

©T 0 UTNZ

~ 196.43

El tamafio de la muestra es de 196.

3.5.2 Analisis de las herramientas de recoleccion de datos a utilizar
3.5.2.1 Encuesta - Entrevista

3.5.2.1.1 Encuesta

Segun Gonzalez et. al (2020), la encuesta es un cuestionario empirico en donde se
plasma el dialogo escrito del encuestado para que el encuestador obtenga respuestas textuales
del problema de estudio con el objetivo de recolectar informacion pertinente que le ayude a
resolver su problema investigativo. La encuesta puede ser de forma impresa (personal) o digital

(correo electronico u otra via mediadora), por lo que el investigador determina cual usara.

En la presente investigacion se utiliz6 a 194 clientes del negocio Smart Solutions los
cuales pudieron contemplar por medio de una encuesta digital sus experiencias vividas en el
negocio; el formulario digital fue enviado mediante correo electronico y por mensajeria de
texto como WhatsApp para su llenado, esto permitio recolectar informacion valiosa que sirvio

de punto de partida para el desarrollo del e-commerce.

3.5.2.1.2 Entrevista

Lopezosa (2020) manifiesta que “la entrevista es un instrumento de gran eficacia para

desarrollar investigaciones cualitativas y tiene como funcion principal recabar datos que
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después podremos aplicar a nuestros estudios” (p.89). La entrevista es un método el cual sirve
para recolectar informacion de manera interpersonal, es decir que el entrevistador se comunica
con el entrevistado y dialogan de forma verbal para resolver las interrogantes del problema que
se esté estudiando.

En consonancia con lo anterior, se entrevistd a 2 administradores del negocio Smart
Solutions para la recoleccion de la informacion verbal, la cual servira como una guia para

ciertos apartados en el desarrollo de los procesos en la gestidn de ventas del e-commerce.

3.5.2.2 Estructura de los instrumentos de recoleccion de datos aplicados

3.5.2.3 Estructura de la encuesta

La encuesta fue aplicada a los clientes del negocio Smart Solutions, por tanto, la
informacion recolectada fue para fines investigativo de la presente tesis, por ende, no se divulgo
ningun dato particular de los clientes encuestados, como informacion personal, correo

electrénicos o niimero de teléfono.

En la encuesta se plantearon preguntas para medir la satisfaccion, frecuencia y grado
de dificultad que tienen los clientes durante sus procesos de compras; y de esta manera con la

informacion obtenida poder incorporarlos en el sistema de e-commerce.

3.5.2.4 Estructura de la entrevista

La entrevista fue aplicada a dos administradores del negocio debido a que tienen
informacion muy importante en los procesos de gestion y ventas. Por lo tanto, la indagacion
obtenida es de uso exclusivo para la presente investigacion, por lo que la informacion personal

de los entrevistados no fue en ningin momento divulgada.
La entrevista aplicada estuvo conformada de preguntas abiertas con el tUnico fin de

poder recolectar informacion pertinente y recabar opiniones en los procesos de la gestion de

ventas, por otro lado, cabe mencionar que la entrevista se hizo de manera semiestructurada.
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3.5.3 Plan de recoleccién de datos

Para la recoleccion de informacion de los clientes se utilizo el método de la encuesta,
por medio de un cuestionario de peguntas cerradas aplicadas por medio de un formulario digital
en Google Forms. El cuestionario se lo envi6 por medio de correo electronico y por mensajeria
como WhatsApp a cada cliente. Para el registro y almacenamiento estadistico de la informacion
recolectada, se utilizé la propia base de datos que proporciona la Forms.

Por otro lado, para la recoleccidon de la informacion de los administradores del negocio,
se aplicd una entrevista mediante el uso de la herramienta de Zoom Meetings, donde se grabo
la reunion para su analisis futuro. Cabe mencionar que los datos personales de los entrevistados
y encuestados se mantuvieron en uso reservado para la presente investigacion, por lo que esta

informacion se quedo en absoluta reserva.

3.6 Analisis y presentacion de resultados

3.6.1 Tabulacion y analisis de los datos de las encuestas realizadas

Tabla 4

Tabulacion y analisis de los datos de las encuestas realizadas

Preguntas Respuestas Interpretacion

1. ; Qué tan seguido
encuentra

El negocio carece de
comunicacion sobre

informacion sobre ® - siempre sus ofertas, lo que

ofertas en nuestra @ hveces evidencia la

tienda @ - Casi nunca necesidad de revisar
@ - Nunca

y mejorar sus
estrategias de
marketing.
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2. Ha tenido
problemas con la

La mayoria de los
clientes que hicieron

@ : En ocasiones
atencion al realizar o e pedidos por redes
pedidos por medio ® - sempr sociales no tuvieron
de nueStraS rEdes :.N:urzzﬁcepedido por redes sociales prObIemaSl mlentras
sociales? que otros no usaron
este canal, y solo una
minoria experimentd
inconvenientes.
3. ¢Cuando solicita Los clientes que
un producto por compraron por redes
medio de nuestras sociales recibieron
redes sociales este le ®si sus productos en
hat”deg?do en buen : :2 he solicitado por redes sociales buen fStadO’ _:Ili_entras
estado” que otros prefirieron
comprar directamente
en el negocio fisico.
4. Enescaladel 1 al 0 La mayoria de los
5 ¢Ha tenido clientes encuentran
problemas para ? facilmente
encontrar 10 informacion sobre la
informacion sobre disponibilidad de
los productos ! productos, reflejando
1(0.5%) 0(0%) 0(0%)

disponibles en
nuestra tienda?

1- Nunca 3- Algunas veces 5- Siempre

2- Raramente 4- Frecuentemente

una alta satisfaccion,
mientras que solo un
pequefio porcentaje
tuvo problemas
posiblemente por
causas personales.

5. ¢Qué tan
satisfecho esta con la
gestion de venta en
nuestra tienda?

+ Muy satisfecho
+ Satisfecho

» Neutral

« Insatisfecho

+ Muy insatisfecho

La mayoria de los
clientes estan
satisfechos con la
gestion de ventas,
solo un porcentaje es
neutral.
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6. ¢ Le resulta facil
realizar un pedido a
través de nuestras
redes sociales?

+ Muy facil

» Facil

* Neutral

» Dificil

» Muy dificil

@ No he realizado pedidos por redes
sociales

(X N X |

La mayoria de los
clientes considera
facil comprar por
redes sociales,
mientras que algunos
se muestran
neutrales. Otros
prefirieron comprar
personalmente.

7. ¢Considera que
nuestra tienda ofrece
suficiente
informacién sobre

Los clientes valoran
la cantidad de
informacién sobre los
productos, pero creen

@ Retire el producto personalmente en el

las caracteristicas de « ::'0 que la presentacion
IOS prOdUCtOS ® Slf pero njejurar la presentacion de |a debe mEJOI’aI’ Un ]
disponibles en e pequefio porcentaje
nuestras redes considera insuficiente
sociales? la informacion
proporcionada.
8. ¢Qué tiempo le ha Los tiempos de
tomado esperar para entrega de productos
recibir un producto ™ ® - 15 mintos varian entre 30
solicitado por medio @ - 30 minutos minutos y 6 horas,
@ +1hora -
de nuestras redes @ Enve 153 norae reflejando ,problemas
sociales? ‘ ® - Entre 126 noras en la gestion del
e e servicio de entrega.

negocio

Una cuarta parte de
los clientes optd por
recoger sus productos
personales.

9. ¢Por qué medios
te gustaria recibir
informacion de
nuevos productos?

= Por WhatsApp

» Por correo electronico

= Por mensaje de texto

* No deseo recibir informacion

La mayoria de los
clientes, prefieren
recibir informacion
de productos por
correo electronico o
WhatsApp, mientras
que un pequefio
porcentaje no desea.
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3.6.2 Presentacion y andlisis de datos de las entrevistas realizadas

Tabla 5

Resultado de la entrevista

Pregunta

Respuesta:

Anadlisis

1. ;Como maneja el registro
de compras de sus clientes?

Por medio de una hoja de
calculo de Excel se realiza el
registro de cada cliente que
compra un producto con su
factura.

Se puede evidenciar como el
negocio no cuenta con un
sistema automatizado para el
registro de los clientes y
facturacion.

2. ¢ Qué tan frecuente
adquiere nueva mercaderia?

Cada semana se hace un
control de inventario sobre
los productos que faltan,
para volver a comprar a los
proveedores.

Dependiendo de la demanda
de ciertos productos, la
adquisicion de la
mercaderia, puede ser cada
semana.

3. ¢Puede explicar como
realiza el control del
inventario de la mercaderia?

Se lo realiza en Excel y se
va descontado los items del
stock a medida que se va
vendiendo los productos.

El negocio carece de un
sistema que descuente
automaticamente los
productos del inventario.

4. ;Qué soluciones han
considerado para atender a
los clientes que residen en
lugares distantes?

En ventas por redes sociales,
se ofrece al cliente él envio
mediante Servientrega, mas
el costo de envio.

El negocio ofrece entregas a
clientes de otras localidades

mediante servicios logisticos
como Servientrega.

5. (Cémo maneja el registro
de compras y ventas de
mercaderias?

Las compras se registran con
las facturas de los
proveedores, y las ventas en
un archivo en Excel.

El uso de Excel es notorio
para registrar compras y
ventas, pero su eficacia es
limitada para la operatividad
del negocio.

6. ¢ Como gestionan los
pedidos que llegan a traves
de sus redes sociales?

Los pedidos llegan a través
de Messenger o WhatsApp,
donde se solicita la
informacion y el pago previo
para enviar o entregar el
producto.

Existe un riesgo en la
seguridad de la informacion
y métodos de pago.

7. ¢Cuéles de los siguientes
desafios a enfrentado al
gestionar pedidos a través de
sus redes sociales?

» Demasiados mensajes

« Ciertos detalles del pedido
no son claros

Es algo tedioso tratar de
responder demasiados
mensajes que nos llegan por
Messenger o WhatsApp, ya
que en ocasiones ciertos
clientes no leen la
descripcion de la

Se puede notar que existe un
claro inconveniente al
momento de realizar ventas
por redes sociales.
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« La gestion en los pagos publicacién y hacen

* La inseguridad preguntas incoherentes sobre
« Otros el producto.
8. ¢Cuales de las siguientes  Se ofrece garantia Resulta evidente como el

estrategias ha implementado  dependiendo del producto. negocio ofrece garantia por
para evitar la pérdida de una  Se hace rebaja el precio de los productos que adquieren
venta? algun producto siempre y los clientes.

« Ofrecer rebaja a ciertos cuando sea posible.

productos

* Regalo adicional por una

compra

« Ofrecer garantia por el

producto

« Ciertos productos a crédito

* Ninguno

3.6.3 Informe final del analisis de los datos

En la encuesta la primera pregunta, solo el 1% de los encuestados encontré ofertas;
ocasionalmente se puede decir que el 99% no, dado a que las ofertas no son constantes. En la
segunda pregunta el 55.7% nunca tuvo problemas con sus pedidos y esto queda evidenciado en
la tercera pregunta en donde el 58.8% recibieron sus productos en buen estado y el 41.2%
restante no solicitaron pedidos por redes sociales. En la cuarta pregunta el 90.2% nunca tuvo
problemas sobre los productos disponibles en la tienda. La quinta pregunta el 63.4% estan

satisfechos con la gestién de ventas y solo el 36.6% se mantuvieron neutrales en su eleccion.

En la sexta pregunta el 36.1% les resulta facil realizar pedidos por redes sociales,
aungue un 28.9% se mantuvo neutral. La séptima pregunta es algo peculiar dado a que solo el
16.5% dicen que no se da suficiente informacion sobre las caracteristicas de los productos, pero
en conjunto el 83.5% si considera que se brinda suficiente informacion, aunque dentro de ese
porcentaje el 41.2% manifiesta que se debe mejorar la presentacion de la informacion. La
octava pregunta el 41.8% opta por recoger el producto personalmente, lo que podria indicar

una preferencia por la inmediatez o la falta de opciones de entrega.

Por otro lado, los tiempos de entrega son generalmente rapidos, con un 34.5%
recibiendo sus productos en 3 horas 0 menos y tan solo el 17.5% en plazos de 6 horas por lo
gue son poco comunes, cabe recalcar que estos son productos solicitados por redes sociales.
En la novena pregunta es notorio como en conjunto el 82.5% les gustaria recibir informacion

sobre nuevos productos y tan solo el 17.5% no.
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Con respecto a la entrevista realizada a los dos administradores del negocio, se puede
apreciar como existe la falta o la carencia de un sistema en el que se pueda controlar y ademas
automatizar los procesos internos referentes a la gestion de compra y venta, ademas de la
insuficiencia de una automatizacion en la gestion de facturacion y de los procesos referentes al
control de inventarios con respecto a lo que se vende. Por otra parte, es evidente como no se
lleva una correcta gestion en el registro de los clientes y de proveedores, dado a que se guarda

esta valiosa informacion en un archivo de Excel de manera local.
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CAPITULO IV
4 MARCO PROPOSITIVO

4.1 Introduccion

En este segmento se toma en cuenta la planificacion de los items ineludibles para el
desarrollo del sistema e-commerce para la gestion de ventas, por lo tanto, se van a incluir los
apartados necesarios para su elaboracion como lo son: la determinacion de los recursos

humanos, tecnolégicos y econdmicos, los cuales son necesarios en el desarrollo del proyecto.

La metodologia empleada para el proyecto es la Programacion Extrema (XP), dado a
que se centra en la entrega de software de alta calidad en un periodo de tiempo corto. También
se toma en cuenta las historias de usuarios y sus respectivos casos de uso acordes con los
requisitos funcionales los cuéles seran necesarios para la elaboracion de la base de datos y

disefio de la interfaz de usuario del sistema y todas sus respectivas funciones.

4.2 Descripcion de la propuesta

Desarrollar un sistema e-commerce para el negocio Smart Solutions en el cual se
automatice sus procesos y gestion de ventas a través del internet. Ademas de poder almacenar
los registros de los productos que ofrece el negocio y mostrar toda la informacion necesaria
como categorias a la que pertenece cada producto, precio, ofertas, disponibilidad entre otros

apartados necesarios para un e-commerce.

La metodologia utilizada para este proyecto es programacion extrema al ser una
metodologia de desarrollo agil, brinda la facilidad de crear sistemas de alta calidad teniendo en
cuenta la interaccion con los clientes de tal manera que se consiga adecuar todas las necesidades

de sus requerimientos.

4.3 Determinacion de recursos

Es una parte fundamental en cualquier investigacion dado a se identifica y se cuantifica
los elementos necesarios que forman parte crucial y necesaria en la ejecucion del proyecto. En

esta etapa se centra y se detalla toda la informacion que tiene que ver con la planificacion de
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los recursos humanos, materiales y econdmicos. Durante este periodo se determina con
precision que tipo de recursos son los 6ptimos para llevar la investigacion de manera efectiva
y ademas de incluir los recursos intangibles como el tiempo, conocimiento y consigo conseguir

el objetivo planteado.

4.3.1 Humanos

Los recursos humanos son un parte primordial para cualquier tipo de investigacion,
dado a que toman participacion en toda la elaboracion y desarrollo del proyecto. Ademas, son
un pilar fundamental ya que se necesita de este recurso y son los que estaran involucrados de
manera directa o indirecta tomando en cuenta el tipo de participacion que tendran o como
estaran involucrados. A continuacion, se muestra los distintos roles y actividades que cumplen

los involucrados en el proyecto.

Tabla 6

Recursos humanos

Rol Actividad

Investiga y desarrolla el sistema e-commerce para la gestion de
Desarrollador

ventas.

Facilita la informacion y requisitos funcionales para la elaboracion
Administrador del software y ademas de ser el responsable de administrar todas

las funciones y gestiones operativas del sistema.
Cliente Usuario objetivo que hara uso del sistema.

Responsable de supervisar los avances del proyecto y del sistema

Tutor
en desarrollo.

4.3.2 Tecnoldgicos

Los recursos tecnoldgicos son la parte mas importante para llevar a cabo la elaboracion
del sistema, ademas de tener en cuenta que tipo de tecnologias son necesarias y requeridas
acordes a los requisitos tecnologicos empleados como hardware y software que son
imprescindibles para llevar un correcto desarrollo por parte del programador. A continuacion,

se detallan estos recursos.
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Tabla 7

Recurso tecnoldgico hardware

Cantidad Hardware Especificaciones
e Intel Core i15-3210M 2.50GHz
1 Laptop « RAMSGB

e ROM 128 GB SSD

Pr r 4 nicl
1 Smartphone e Procesador 4 nicleos

e RAM4GB
¢ ROM32GB
1 Servid e Procesador Intel Core i3
ervidor e RAM16GB
e ROM1TBSSD
Tabla 8

Recurso tecnoldgico software

Cantidad Software Especificaciones
_ y e JavaScript
2 Lenguaje de programacion
e PHP8.212
1 IDE desarrollo e Visual Studio Code 1.96
1 Lenguaje de hipertexto e HTMLS5
) ) e CSS
2 Herramienta de estilo web
e Bootstrap 5.3
1 Entorno de desarrollo e React Node JS 22.13

4.3.3 Econdémicos

Los recursos economicos conllevan la cantidad de gastos necesarios empleados para la
contratacion o compra de servicios tecnoldgicos que serviran para el desarrollo del sistema;
esto conlleva a que incluya los dispositivos manejados ademas del tiempo estimado para el

desarrollo.
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Tabla 9

Recurso econémico

Cantidad  Concepto Detalle Costo Unitario Subtotal
1 Internet Descargar de programas $35.00 $35.00
Desarrollo y prueba del
1 Laptop _ $300.00 $300.00
sistema
1 Smartphone Prueba del sistema $250.00 $250.00
Horas de Tiempo empleado para la
384 $15.00 $5760.00
desarrollo  elaboracién del sistema
Total: $6345.00

4.4 Etapas del desarrollo de la propuesta

Para la presente investigacion y desarrollo del sistema e-commerce para la gestion de
ventas, se ha seleccionado la metodologia de desarrollo &gil denominada Programacion
Extrema (XP). Esta metodologia se centra en la elaboracion de software en cortos ciclos de

desarrollo con enfoques adaptables, considerando integraciones continuas con el objetivo de

entregar un producto de calidad.

Segln Canive (2020), la metodologia XP se compone de 5 fases que consisten en

planificacion, disefio, codificacion, pruebas y lanzamiento.

Historias de usuario

Valores

Criterios de adaptacion

Plan de iteracion

Lanzamiento

Incremento del
software

Disefo simple
Tarjetas CRC
Prototipos

Redisefo

Binnaps

Metodologia XP o Programacién Extrema
Planificacion - Disefio
Programacion
<= Pruebas &= Codificacion
B Pruebas unitarias
Pruebas de adaptacion Redireccion continua
Ilustracion 2

Fases de la metodologia XP

Nota. Fuente: (Canive, 2020)
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4.4.1 Fase 1: Planificacion

Es la primera fase de la metodologia XP y es donde se elabora y obtiene toda la
informacion requerida para la planificacion pertinente de las historias de usuarios, que serviran
para el desarrollo del software. En las historias de usuarios se plasma la idea central que tiene

el desarrollador a partir de los requerimientos obtenidos por parte de los usuarios involucrados.

4.41.1 Historia de usuario

4.4.1.1.1 Historia de usuario Acceso al Sistema

Historia de Usuario
Id de historia | HUO1 Titulo: Acceso al sistema
Prioridad: Media Usuario: Administrador, empleado y cliente
Riesgo de Medio Interaccion: | 1
desarrollo:
Como: Administrador/empleado/cliente.
Quiero: Acceder al sistema con mis credenciales unicas.
Para: Poder utilizar las funcionalidades que corresponden a mi rol.
Criterios de Los usuarios pueden ingresar con nombre de usuario y contrasefia,
aceptacion: accediendo a funcionalidades segun su rol y recibiendo retroalimentacion
en caso de errores.

Tabla 10
Historia de usuario Acceso al Sistema

4.4.1.1.2 Historia de usuario Cliente

Historia de Usuario
Id de historia | HUO2 Titulo: Gestion de cliente
Prioridad: Alta Usuario: Cliente
Riesgo de Medio Interaccion: | 2
desarrollo:
Como: Cliente.
Quiero: Registrar y mantener actualizada mi informacion personal.
Para: Tener mi perfil completo y recibir un servicio personalizado.
Criterios de Poder ingresar mis datos personales y correo al registrarme, visualizar y
aceptacion: modificar mi informacidn personal cuando lo necesite, ademas de recibir
notificacion cuando mis datos se actualicen exitosamente.

Tabla 11
Historia de usuario Cliente
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4.4.1.1.3 Historia de usuario Empleado

Historia de Usuario

Id de historia | HUO3 Titulo: Gestion de empleado

Prioridad: Alta Usuario: Administrador

Riesgo de Medio Interaccion: | 1

desarrollo:

Como: Administrador.

Quiero: Gestionar la informacion completa de los empleados.

Para: Mantener actualizado el registro del personal y controlar sus accesos al
sistema.

Criterios de Poder agregar nuevos empleados al sistema con: informacion personal y

aceptacion: credenciales de acceso (nombre de usuario y contrasefia). Ademas, poder

visualizar la lista de todos los empleados registrados, modificar la
informacion y dar de baja del sistema cuando corresponda.
Recibir notificacion después de cada operacion realizada.

Tabla 12
Historia de usuario Empleado

4.4.1.1.4 Historia de usuario de Productos

Historia de Usuario

Id de historia | HUO4 Titulo: Gestion de producto
Prioridad: Alta Usuario: Administrador
Riesgo de Alta Interaccion: | 3
desarrollo:
Como: Administrador.
Quiero: Gestionar el catdlogo completo de productos.
Para: Mantener actualizado los productos disponibles para los clientes.
Criterios de Poder agregar productos al sistema con sus caracteristicas y detalles.
aceptacion: Ademas, poder visualizar la lista de todos productos registrados, modificar

la informacidn y dar de baja del sistema cuando corresponda.

Recibir notificacion después de cada operacion realizada.

Tabla 13
Historia de usuario de Productos
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4.4.1.1.5 Historia de usuario de Proveedores

Historia de Usuario

Id de historia | HUQO5 Titulo: Gestion de proveedor

Prioridad: Alta Usuario: Administrador

Riesgo de Medio Interaccion: | 1

desarrollo:

Como: Administrador.

Quiero: Gestionar la informacion completa de los proveedores.

Para: Mantener una base de datos actualizada de nuestros socios comerciales y
sus lineas de productos.

Criterios de Poder agregar nuevos proveedores al sistema con: informacion personal

aceptacion: del contacto. Ademas, poder visualizar la lista de todos los proveedores

registrados, modificar la informacion y dar de baja del sistema cuando
corresponda.

Poder asociar proveedores con las categorias de productos que ofrecen.
Recibir notificacion después de cada operacion realizada.

Tabla 14
Historia de usuario de Proveedores

4.4.1.1.6 Historia de usuario de Factura

Historia de Usuario
Id de historia | HUO6 Titulo: Gestion de factura
Prioridad: Alta Usuario: Cliente
Riesgo de Muy Alta Interaccion: | 2
desarrollo:
Como: Cliente.
Quiero: Obtener y guardar las facturas de mis compras.
Para: Tener un comprobante de mis transacciones y gastos.
Criterios de Poder generar la factura de compra que incluya: informacion de la
aceptacion: transa(_:mon, datos del cliente, detalles de los productos, informacion
financiera de los valores de pago.

Tabla 15
Historia de usuario de Factura
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4.4.1.2 Valores

Analizar debidamente los requerimientos es parte fundamental para el desarrollo del
sistema propuesto, debido a la necesidad de comprender e identificar cuales son los requisitos
necesarios. Por otra parte, estos requerimientos servirdn de guia para la planificacion y

elaboracién del sistema.

El orden de los requerimientos obtenidos del analisis, junto con su valoracion en el

desarrollo y su correspondiente rango de prioridad, se detalla a continuacion:

Tabla 16

Valores de los requerimientos

Requerimientos Valoracion en el desarrollo Rango de prioridad
Acceso al sistema 2 Medio
Gestion de clientes 5 Muy alto
Gestion de empleados 3 Medio
Gestion de productos 4 Alto
Gestion de proveedores 3 Medio
Gestion de ventas 5 Muy alto

4.4.1.3 Criterios de adaptacion

Criterio de adaptacion

NuUmero caso: 1 Historia de usuario: HUO1

Nombre: Iniciar sesidon con credenciales correctas e incorrectas.

Descripcion: Se verifica que los usuarios (administrador, empleado y cliente) puedan iniciar
sesion en el sistema utilizando sus credenciales correctas (nombre de usuario y contrasefia)

y que el sistema gestione correctamente los intentos fallidos de inicio de sesion.

Condicion de ejecucién:
e Lainterfaz del sistema debe estar operativa y accesible.
e Los usuarios (administrador, empleado y cliente) deben tener credenciales
previamente registradas en el sistema.

o El formulario de inicio de sesion debe estar disponible.

Entrada / Paso de ejecucion:
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e El usuario accede a la pantalla de inicio de sesion.
e Introduce su nombre de usuario y contrasefia.

e El usuario presiona el botén "Ingresar".

Resultado esperado:
e El sistema permite el acceso y redirige al usuario a su panel principal (segun su rol:
administrador, empleado o cliente).
e El sistema muestra un mensaje de error indicando *Nombre o Contrasefia incorrecta”
y no permite el acceso.
o El sistema muestra un mensaje de error en caso de que el "Usuario no existe” y no

permite el acceso.

Evaluacion de la prueba: Aprobado: Si el sistema valida correctamente las credenciales.
Rechazado: Si el sistema permite el acceso con credenciales incorrectas 0 no muestra

mensajes de error.

Tabla 17
Criterio de adaptacion 1

Criterio de adaptacion

NUmero caso: 2 Historia de usuario: HUQ2

Nombre: Registro y modificacion de datos personales del cliente.

Descripcion: Se verifica que el cliente pueda registrar y modificar sus datos personales a

través de la interfaz de usuario.

Condicion de ejecucion:
e Lainterfaz del sistema debe estar operativa y accesible.
e El cliente debe tener una cuenta activa en el sistema.

o El cliente debe acceder a la seccién de "Datos personales” en el sistema.

Entrada / Paso de ejecucion:
e El cliente accede al sistema mediante su cuenta.
o Navega a la seccion de "Datos personales™.
e Introduce los siguientes datos obligatorios:
Cédula, Nombres, Apellidos, Correo electrénico, Provincia, Cantén, Ciudad,
Direccion, Teléfono.
e El cliente presiona el boton de "Guardar" para registrar los datos.

e El cliente modifica sus datos y vuelve a presionar "Guardar".
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Resultado esperado: El sistema guarda y modifica correctamente los datos ingresados sin

generar errores y ademas se visualizan automaticamente en la interfaz.

Evaluacion de la prueba: Aprobado: todos los datos son registrados y modificados
correctamente, y se muestran de manera adecuada al usuario. Rechazado: Si los datos no se

guardan, no son visibles o el sistema genera una advertencia al realizar la operacion.

Tabla 18
Criterio de adaptacion 2

Criterio de adaptacion

NUmero caso: 3 Historia de usuario: HUO3

Nombre: Registro, modificacion y eliminacion de empleado.

Descripcion: Se verifica que el administrador pueda registrar, modificar y eliminar al
empleado, incluyendo sus datos personales, asi como asignar un nombre de usuario y

contrasefa.

Condicion de ejecucion:
e El administrador debe tener acceso al sistema para gestionar empleados.
o El sistema debe contar con una interfaz funcional para registrar, modificar y

eliminar empleados.

Entrada / Paso de ejecucion:
e El administrador accede al sistema mediante sus credenciales y navega a la seccion
de gestion de empleados.
e Registrar un nuevo empleado: Cédula, Nombres, Apellidos, Provincia, Ciudad,
Direccion, Correo electrénico, Teléfono, Nombre de usuario, Contrasefia.
e El administrador presiona el boton "Guardar" para registrar el empleado.
e El administrador presiona el boton “Editar” para modificar al empleado.

e FEl administrador presiona el boton “Eliminar” para quitar un empleado.

Resultado esperado:
e El sistema registra correctamente al empleado con los datos ingresados, y el nuevo
empleado aparece en la lista de empleados.
e Los datos del empleado son actualizados correctamente y son visible en la interfaz.
o El sistema elimina al empleado de manera permanente, y el empleado ya no aparece

en la lista de empleados.

46




Evaluacion de la prueba: Aprobado: Si el sistema permite registrar, modificar y eliminar
empleados correctamente, mostrando la informacion actualizada en cada caso. Rechazado:
Si el sistema no permite realizar una de las acciones o si se genera un error al intentar

registrar, modificar o eliminar a un empleado.

Tabla 19
Criterio de adaptacion 3

Criterio de adaptacion

NuUmero caso: 4 Historia de usuario: HU04

Nombre: Registro, modificacion y eliminacién de productos.

Descripcion: Verificar que el administrador pueda registrar, modificar y eliminar productos,

incluyendo datos y la categoria a la que pertenece.

Condicion de ejecucion:
e El administrador debe tener acceso al sistema y gestionar productos.
e El sistema debe tener una interfaz para el registro, modificacion y eliminacion de
productos.
e Debe existir al menos un producto previamente registrado para las pruebas de

modificacion y eliminacion.

Entrada / Paso de ejecucion:

e El administrador accede al sistema mediante sus credenciales y navega a la seccion
de gestion de productos.

e Registrar un nuevo producto: Nombre, Descripcién, Caracteristicas, Articulo,
Informacion, Precio, Stock, Imagen, Estado (Activo/Inactivo), Categoria.

e El administrador presiona el boton "Guardar" para registrar el producto.

e Presionar el boton "Editar" para actualizar la informacion del producto y luego en
guardar para actualizarla.

e Presionar el botdn "Eliminar” para borrar un producto.

Resultado esperado:
e El sistema registra correctamente el producto con los datos ingresados y se muestra
en la lista de productos, con todos sus atributos incluida la imagen.
e Los datos del producto son actualizados correctamente y el estado (Inactivo) del
producto o categoria se reflejan en la interfaz.
e Elsistema elimina el producto de manera permanente, y este ya no aparece en la lista

de productos.
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Evaluacion de la prueba: Aprobado: Si el sistema permite registrar, modificar y eliminar
productos correctamente, mostrando la informacion actualizada en cada caso y reflejando el
estado activo/inactivo segin corresponda. Rechazado: Si el sistema no permite realizar una

de las acciones o si se genera un error al intentar registrar, modificar o eliminar un producto.

Tabla 20
Criterio de adaptacion 4

Criterio de adaptacion

NUmero caso: 5 Historia de usuario: HU05

Nombre: Registro, modificacion y eliminacion de proveedor.

Descripcion: Verificar que el administrador pueda registrar, modificar y eliminar la
informacion del proveedor, incluyendo datos y la categoria a la que pertenecen los productos

que proveen.

Condicion de ejecucién:
e El administrador debe tener acceso al sistema para gestionar proveedores.
e El sistema debe contar con una interfaz funcional para el registro, modificacion y
eliminacion de proveedores.
e Debe existir al menos un proveedor previamente registrado para las pruebas de

modificacion y eliminacion.

Entrada / Paso de ejecucion:

e El administrador accede al sistema mediante sus credenciales y navega a la seccion
de gestidn de proveedores.

e Registrar un nuevo proveedor: Nombre de la empresa, Nombre y Apellido del
contacto, Provincia, Ciudad, Direccion, Correo electronico, Teléfono, Categoria.

e El administrador presiona el boton "Guardar" para registrar al proveedor.

e Presionar el boton "Editar" para actualizar la informacion del proveedor y luego en
guardar para actualizarla.

e Presionar el botdn "Eliminar" para borrar un proveedor.

Resultado esperado:
e El sistema registra correctamente al proveedor con los datos ingresados, y el nuevo
proveedor aparece en la lista de proveedores.
e Los datos del proveedor son actualizados correctamente.
o El sistema elimina el proveedor de manera permanente, y este ya no aparece en la

lista de proveedores.
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Evaluacion de la prueba: Aprobado: Si el sistema permite registrar, modificar y eliminar
proveedores correctamente, mostrando la informacion actualizada y correcta en cada caso.
Rechazado: Si el sistema no permite realizar una de las acciones o si se genera un error al

intentar registrar, modificar o eliminar un proveedor.

Tabla 21
Criterio de adaptacion 5

Criterio de adaptacion

NUmero caso: 6 Historia de usuario: HU06

Nombre: Generacion y registro de factura.

Descripcion: El administrador, empleado pueda generar y guardar correctamente una factura
de venta o el cliente la de compra, cumpliendo con los requisitos especificados. La factura

debe incluir todos los datos esenciales de la factura.

Condicion de ejecucién:
e El usuario debe estar autenticado como administrador, empleado o cliente.
e El sistema accede a la base de datos para guardar la informacién de la factura.
o El sistema debe permitir elegir el tipo de pago (PayPal o efectivo).

Entrada / Paso de ejecucion:

e El administrador, empleado o cliente inicia sesion en el sistema.

e El cliente compra un producto y finaliza su compra para generar la factura.

e El administrador o empleado realiza una venta y se genera la factura.

e Completa los campos con los datos: Identificacién de la transaccion, Fecha de
emision, Cédula del cliente, Nombre completo del cliente, Teléfono, Direccion,
Correo, Tipo de pago, Descripcién del producto, Cantidad y Precio unitario.

e El sistema calcula automaticamente el subtotal, IVA, descuentos y el total a pagar.

e Selecciona el estado de la factura (completo o en verificacion).

e Presiona el botdn para generar y guardar la factura.

e Verifica que se muestra una notificacion que la factura fue registrada exitosamente.

o Verifica que los datos de la factura sean almacenados en la base de datos.

Resultado esperado:
e La factura es generada y guardada correctamente con todos los campos requeridos.
e EI sistema muestra un mensaje de confirmacion indicando que la factura fue
registrada exitosamente.

o Los datos de la factura pueden ser consultados posteriormente desde el sistema.
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Evaluacion de la prueba: Aprobada: Si la factura se genera y guarda correctamente con
todos los campos necesarios y el sistema muestra el mensaje de confirmacion de éxito.

Rechazada: Si no se genera la factura, falta alguno de los campos requeridos o el sistema no

guarda correctamente la informacion en la base de datos.

Tabla 22
Criterio de adaptacion 6

4.4.1.4 Plan de iteracion

El plan de iteracion consiste principalmente en establecer el orden de las tareas segun
su historia de usuario, teniendo en cuenta la iteracion para la elaboracidn de estas. Ademas de
constituir como el cronograma de entrega segun los requerimientos solicitados acorde con la
planificacion de las historias de usuarios, por lo que se establece el tiempo estimado de entrega
de cada requerimiento. A continuacion, se muestra una tabla con el nimero de orden de las

iteraciones de acuerdo con su historia de usuario.

Tabla 23

Plan de iteracion

Historia
. ) . Estado De
N° Interaccion De Responsable Riesgo Version Prueba
) Desarrollo
Usuario

Oliver

1 1semana HUO1 - Medio 1 Completo  Aprobado
Chiriboga
Oliver ]

2  2semanas HUO02 . Medio 1 Completo  Aprobado
Chiriboga
Oliver )

3 lsemana HUO3 o Medio 1 Completo  Aprobado
Chiriboga
Oliver

4  3semanas HUO4 - Alto 1 Completo  Aprobado
Chiriboga
Oliver )

5 1semana HUO05 o Medio 1 Completo  Aprobado
Chiriboga
Oliver Muy

6 2semanas HUO06 o 1 Completo  Aprobado
Chiriboga Alto
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Tabla 24

Cronograma de entrega

Historia de Tiempo estimado
Modulo )
Usuarios Semanas Dias Horas

Acceso al

Acceso ] 1 7 168
sistema
Gestion de

Cliente ) 2 14 336
Cliente
Gestion de

Empleado 1 7 168
Empleado
Gestion de

Producto 3 21 504
Producto
Gestion de

Proveedor 1 7 168
Proveedor
Gestion de

Factura 2 14 336
Factura

Tiempo estimado 10 semanas 70 dias 1680 horas

4.4.2 Fase 2: Disefio

La fase de disefio consiste en definir la estructura y arquitectura que tendréa el sistema
por medio de diagramas que bosquejen las funcionalidades de los requisitos funcionales y como

estaran estructurados de acuerdo con sus funciones.
Ademas, esta fase es de vital importancia debido a las modificaciones y decisiones por

parte del cliente y del equipo desarrollador, de tal manera que el producto final se adapte

correctamente a las necesidades de los usuarios.
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4.4.2.1 Disefios simples

4.4.2.2 Diagramas de caso de uso

> Acceso al sistema

Escribir nombre

",

wincludes -
-

R
-

& «includes —
i . e T Escribir contrasena
Inicio sesion

Usuario T wincludes

"\
"\

Ingresar sistema

lustracion 3
Diagrama de caso de uso: Acceso al sistema

Ingresar datos personales
«include» Ingresar correo
. wincludes»

» Gestion de cliente

e
Registrase )  include»
Cliente ., SEE
% .
*wincludes Guardar datos

»
LY
n
,]

Modificar datos

lustracion 4
Diagrama de caso de uso: Gestion de cliente
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» Gestion de empleado

Ingresar datos personales
o £ «--{_ Contrasefia
«includes Asignar usuario

o wextends .77

# T

«includes
Registrar empleado  »------------ = Guardar datos

Administrador % "ms~.._ wincludes

4

s, ey

k]
‘s:lnclude» Modificar datos

w
S
v
&y

lustracion 5
Diagrama de caso de uso: Gestion de empleado

» Gestion de producto

Ingresar datos producto
II l’ 4 -

t’ .
) /. Seleccionar estado
«includes Ingresar nombre

3 T
; w@xtends - PR

e extend Ingresar categoria
s ",»' ___________ >
Registrar producto J.______: sinclude»
< ~ > Seleccionar categoria

Administrador Vs Tee-l_zincludes

v
1
i -
\ .

K o include >
vaincludes ™3 »
| Guardar datos
l\ "x A
| :
. Modificar datos

Eliminar datos

)

lustracion 6
Diagrama de caso de uso: Gestion de producto



» Gestion proveedor

Ingresar nombre empresa

vl
¢
i
]

«include» Ingresar datos contacto
&
7

l" -
J «includes  _.--
r o

3 =" «includes
B T RN Seleccionar categoria
Registrar proveedor > 9

Administrador v =--..._«ncludex»

b T

y Tt

5 -\\<f|‘nclude>> Guardar datos

wincludex» s
b}

~

"y

Modificar datos
Eliminar datos

lustracion 7
Diagrama de caso de uso: Gestién de proveedor

» Gestion de factura

Datos transaccion
Datos cliente

. ,r' ) =
«nclude”  include» .-

- -

- PRl

. = dinclude
2 <_< _______ >_>_ T Detalles productos
Generacion factura oo

Cliente ., “7=-ao_gincludes
L‘ ‘--"-!.‘_

. -
‘\ «includes
Calculos pago

-

Imprimir factura

llustracion 8
Diagrama de caso de uso: Gestion de factura
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4.4.2.3 Diagrama de secuencia

» Acceso al sistema

interaction login J

Usuario Sistema Servidor

:
u

1 : Escribir nombre

2 : Escribir contrasefia

3 : Verifica datos

S Baios validos

5 : Ingresar sistema

lustracién 9
Diagrama de secuencia: Acceso al sistema

» Gestion de cliente

interaction Cliente )

Cliente Sistema Servidor

1 : Ingresar datos personales

u

2 : Ingresar correo

3 : Registra datos

, 1

ey 4" Guardardatos T

5 : Modificar datos

6 : Actualiza datos

]

e Glardar datos modificados T

llustracion 10
Diagrama de secuencia: Gestion de cliente
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» Gestion de empelado

interaction Empleado ]

Admi

l'ador -

1: Ingresar datos personales H

2 : Aisgnar usuario

H 3 : Usuario y contrasefia

4 - Registrar empleado

G : Modificar datos

& : Guardar datos modificados

9 : Eliminar datos

10 : Elimina datos empleado

lustracion 11
Diagrama de secuencia: Gestion de empleado

» Gestion de producto

interaction Producto J

1: Ingresar datos producto

‘ 2 : Seleccionar estado |"'| ;

; |3 : Activo o Inactivo
! I 5 : Ingresar nombre

|"'| 8 : Registrar datos producto

| [

- o e e b e e e e e H
= 9 : Guardar datos :

10 : Modificar datos

: |"'| 11 : Actualizar datos producto

I

.Q( .................................. demmssesmsssesssssssssssssssssssssmem . <
' 12 : Guardardatos modificados '

13 : Eliminar datos

14 : Eliminar producto

llustracién 12
Diagrama de secuencia: Gestion de producto
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» Gestion de proveedor

interaction Proveedor J

Administrador Sistema Servidor

1: Ingresar nombre empresa

2 : Ingresar datos contacto

3 : Seleccionar categoria |—|

L'l 4 - Registrar datos proveedor

5 : Guardaridatos
6 : Modificar datos

|—| 7 : Actualizar datos proveedor

i

8 : Guardar datos modificados
9 : Eliminar datos

I.,.l 10 : Eliminar proveedor

F .................... J: ]: . 'ﬁ;&ﬁéé}_{é; é]l;..:"'r;éa:) ..................... .E

llustracion 13
Diagrama de secuencia: Gestion de proveedor

» Gestion de factura

interaction Factura )

Cliente Sistema Servidor

: |4 : Calculo pago
T 5

1: Datos transaccion

2 - Datos cliente

3 : Detalles productos

- Generacion factura

]

S 6 impnmir factura

llustracion 14
Diagrama de secuencia: Gestion de factura
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4.4.2.4 Diagramas de estado

» Acceso al sistema

nicio .

Ingresando nombre

Ingresando contrasefia

W
validando l

Validacion correcta

N
' Ingresado

W

Inicia sesion

llustracion 15
Diagramas de estado: Acceso al sistema

» Gestion de cliente

Inicio .
Escribiendo datos

|: Ingresando)

Validando datos

|: Registmnda
Guardado :|
Modificar

X

llustracion 16
Diagramas de estado: Gestion de cliente

Guardar
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» Gestion de empleado

Inicio
Crear nuevo empleado
Ingresando

Validando datos

\'4
@mda
Guardar
W
Guardado
mMadificar Eliminar

X

llustracion 17
Diagramas de estado: Gestion de empleado

» Gestion de producto

Inicio .
Crear nuevo producto

( Ingresando)

Validando datos producto

Seleccionando
Registmndél Categoria

Guardar

-

= Guardado

Activo/lnactivo

Modificar o Eliminar Cambiar

. &

llustracion 18
Diagramas de estado: Gestion de producto
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» Gestion de proveedor

Inicio .
Crear nueve proveedor

[ Ingresando)

Seleccionando
Registrandél Categoria

Guardar

Validando datos

e

= Guardado

Modificar Eliminar

" @

llustracién 19
Diagramas de estado: Gestion de proveedor

» Gestion de factura

Inicio

Ingresa al sistema

Seleccionando
factura

\'4
( Generando)

Descargar factura

Generar factura

Descargado

Imprimir

lHustracion 20
Diagramas de estado: Gestion de factura
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4.4.2.5 Diagrama de clases

-nombre: VARCHAR
-contrasena: TEXT
-fecha_registro: DATETIME
-rol: ENUM

-token: VARCHAR
-estado_token: ENUM
-fecha_token: DATETIME
-id_usuario: INT

+crear()
+modificar()
+eliminar()

+crear()

-nombre: VARCHAR

-email: VARCHAR
-contrasena: VARCHAR
-fecha_registro: TIMESTAMP

-nombre_categoria: VARCHAR
-view: INT

empleados facturas clientes productos proveedores
-id_empleado: INT -id_factura: INT -id_clt: INT -id_producto: INT -id_proveedor: INT
-nombres: VARCHAR -id_transaccion: VARCHAR -cedula: VARCHAR -nombre: VARCHAR -empresa: VARCHAR
-apellidos: VARCHAR -fecha_emision: TEXT -nombres: VARCHAR -descripcion: TEXT -contacto: VARCHAR
-cedula: VARCHAR -cedula: VARCHAR -apellidos: VARCHAR -caracteristica: TEXT | | -direccion: TEXT
-direccion: TEXT -cliente: TEXT -email: VARCHAR -articulo: TEXT -ciudad: VARCHAR
-ciudad: VARCHAR -telefono: VARCHAR -telefono: VARCHAR -informacion: TEXT -provincia: VARCHAR
-telefono: VARCHAR -direccion: TEXT -direccion: VARCHAR -precio: FLOAT -email: VARCHAR
-email: TEXT -email: VARCHAR -provincia: VARCHAR -stock: INT -telefono: INT
-id_admin: INT -tipe_pago: ENUM -canten: VARCHAR -img_link: TEXT -id_categoria: INT
+crear() -descripcion: TEXT -id_usuario: INT -activo: INT +crear()
. ; -cantidad: TEXT -id_categoria: INT 5
maodificar() _precio: TEXT -crear() +modificar()
+eliminar() —fotal' TEXT -modificar() +crear() +eliminar()
Lo -eliminar() +modificar()
-sub_total: FLOAT -
-iva: FLOAT +eliminar()
-descuento: FLOAT
-total_pagar: FLOAT .
-estado: VARCHAR ventas reviews
~tracking: INT -id_ventas: INT -codigo: INT
-id_usuario: INT -id_clt: INT -id_usuario: INT
crear() -id_factura: INT —id_produc_tclr: INT
-id_empleado: INT -comentario: TEXT
-id_categoria: INT -estrella: INT
-fecha: TIMESTAMP
*erear() -estado: INT
+crear()
admin token_usuarios usuarios categorias
-id_admin: INT -idtoken: INT -id_usuario: INT -id_categoria: INT

+crear()

+modificar()

+crear()
+modificar()
+eliminar()

llustracién 21

Diagrama de clases
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4.4.2.6 Disefio de base de datos

! idtoken INT(11)

> token VARCHAR(45)
 estado_token ENUM(...) 5
* fecha_token DATETIME

2 id_usuario INT(11)

! id_factura INT(11)
“id_transaccion VARCHAR(S .
“ fecha_emision TEXT
* cedula VARCHAR(10)
 diente TEXT
* telefono VARCHAR(10)

*» email VARCHAR(BD)
* tipo_pago ENUM(...)
“» descripcion TEXT

* cantidad TEXT

2 precio TEXT

2 total TEXT

2 sub_total FLOAT

v iva FLOAT

* descuento FLOAT

2 total_pagar FLOAT
*» estado VARCHAR(20)
“ tracking INT(11)

¥ id_usuario INT(11)

! id_usuario INT(11)
. nombre VARCHAR(100)

 direccion TEXT =l

. contrasena VARCHAR(255)
*» fecha_registro TIMESTA. .

! codigo INT(11)
¥ id_usuario INT(11)
¥ id_producto INT(1...

 gstrella INT(11)
. fecha TIMESTAMP
o estado INT(11)

/ comentario TEXT  [— — — ——

W  informacion TEXT

! id_producto INT(11)

2 nombre VARCHAR(20...
2 descripcion TEXT

“ caracteristica TEXT

< articulo TEXT

* precio DECIMAL(10,2)
& stock INT(11)

2 img_link TEXT

& active INT(11)

¥ id_categoria INT(11)
Indexes

lustracion 2

! id_clt INT(11)

* cedula VARCHAR(10)
. nombres VARCHAR(30)
- apellidos VARCHAR(30)
- email VARCHAR(50)

> telefono VARCHAR(1D)
. direccion VARCHAR(S._.
“ provincia VARCHAR(3..
* canton VARCHAR(30)
@ id_usuario INT(11)
Indexes

! id_venta INT{11)
@ id_dt INT(11)

¥ id_empleado INT(1...
¥ id_categoria INT{11)

! id_categoria INT(11)
- nombre_categoria VARCHAR(30)

& view INT(11)

2

Disefio de base de datos
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¢ id_admin INT(i1)

“+ nombre VARCHAR(30)
“» confrasena TEXT
 fecha_registro DATETL...

& rol ENUML...)

*id_empleado INT(11)
“» nombres VARCHAR(S. .
- apellidos VARCHAR(S. .
 cedula VARCHAR(10)
- direccion TEXT
- ciudad VARCHAR{40)
“ telefono VARCHAR(10)
& email TEXT

& id_admin INT(11)
Indexes

*id_proveedor INT(11)
. empresa VARCHAR(40)
 contacto VARCHAR(40)
“ direccion TEXT

“» diudad VARCHAR{40)
o provincia VARCHAR(4.
- email VARCHAR(B0)

“ telefono INT{10)
& id_categoria INT{11)
Indexes




4.4.2.7 Tarjetas de clase, responsabilidad y colaboracion (CRC)

Las tarjetas CRC sirven para identificar las funciones de las clases, responsabilidad y
colaboracion que tendran las historias de usuarios de una manera resumida, por lo tanto, la

informacion de las tarjetas CRC sera necesaria para la realizacién y disefio del software.

» Tarjeta CRC acceso al sistema

Tabla 25

Tarjeta CRC acceso al sistema

Acceso al sistema

Responsabilidad Colaboracion

) Cliente
Ingresar sus credenciales correctas o
Administrador

Esta tarjeta tiene como responsabilidad que el cliente, administrador y empleado

ingresen sus credenciales correctamente para ingresar al sistema correspondiente.

» Tarjeta CRC cliente

Tabla 26
Tarjeta CRC cliente

Cliente
Responsabilidad Colaboracion
Registrar datos personales Usuario

Actualizar datos personales

El cliente como usuario tiene la responsabilidad en esta tarjeta de registrar sus datos

personales en el sistema y de actualizarlos de ser necesario.
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» Tarjeta CRC gestion de empleado

Tabla 27
Tarjeta CRC gestion de empleado

Gestién de empleado

Responsabilidad Colaboracion
Registrar empleado Administrador
Actualizar empleado

Eliminar empleado

En esta tarjeta el administrador debe registrar al empleado y de ser necesario actualizar

o eliminarlo.

» Tarjeta CRC gestion de proveedor

Tabla 28

Tarjeta CRC gestidn de proveedor

Gestion de proveedor

Responsabilidad Colaboracion
Registrar proveedor Administrador
Actualizar proveedor Empleado

Eliminar proveedor

Tanto el administrador como el empleado pueden registrar y actualizar o eliminar el

proveedor de ser necesario.

» Tarjeta CRC gestion productos

Tabla 29
Tarjeta CRC gestion productos

Gestién de productos

Responsabilidad Colaboracion
Registrar producto Administrador
Actualizar producto Empleado

Eliminar producto
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En esta tarjeta tiene la colaboracidn del administrador y del empleado para gestionar el
registro de los productos que se muestran en el sistema, ademéas de poder actualizarlos o

eliminarlos.

» Tarjeta CRC generacion factura

Tabla 30
Tarjeta CRC generacion factura

Generacion de factura

Responsabilidad Colaboracion
Calcular totales Sistema
Generar detalles

Datos cliente

Imprimir detalle

El sistema se encargara de automatizar todo el proceso de la generacion de la factura
para el cliente, realizando los célculos pertinentes ademas de contener toda la informacion del

pedido.
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4.4.2.8 Prototipos

» Prototipo de la interfaz de acceso al sistema

A Web Page

a E:} X {} (https:// ) @

INICIO DE SESION

Escribe tu usuario
Escribe tu contrasefia

Logo

iHas olvidado tu usuario o contrasefa?
| Ingresar I

&Mo tienes una cuenta? Registrate

4

lustracion 23
Prototipo acceso al sistema

El usuario podré escribir sus credenciales de acceso o registrarse para acceder, en caso

de que haya olvidado alguna de sus credenciales también las pueda recuperar.

» Prototipo de la interfaz de registro de cliente

AWeb Page

<3 E> X Q (https:// | @
I."' Logo "’l = Todas las categorias
- ~

Tus Datos
Datos como Cliente

Q, Buscar productos - Usuario  Mi carrito Bg

Tus datos
Cuenta de usuario

Mis pedidos Cédula Nombres Apellidos

Mis compras
Email Teléfono Direccion de envio
Provincia Cantén

I GuardarJ I ModiﬂcorJ

[

llustracion 24
Prototipo registro y modificacion cliente

El cliente podra registrar todos sus datos personales y de ser necesario también los

pueda modificar o actualizar.
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» Prototipo de la interfaz de ventas de los productos

AWeb Page

a E> X {} {https://

] @ )

™~ Logo r~ = Todas las categorias
= ~

Todos los productos
Menitores
Periféricos
Almacenamientos
Memorias

Todos los productos

Q Bus

scar productos

e+ Usuaric  Mi carrite g

>

=<

=

Hambre praducta
Bl

Nambre producta
Bl

Nambre producta
J9I]

1)

$losw

! [oetai] [erea |I ED = |I EnIEE |
Mainboard
Procesadores
Imprescras >< [><] [><]
Accesorios h::ml:re praducta I‘::lmhne producta h::lml:ne progducta

Bl

I Detalle | I Aadir ||

EnE= ||

I Detalie | I adtadir

v

llustracion 25
Prototipo venta de productos

Los usuarios podran visualizar los productos y agregarlos al carrito de compras, ademas

de poder ver todos los detalles y navegar por cada categoria disponible.

» Prototipo de la interfaz de gestion de productos

AWeb Page

<3 E> X Q { https://
I : Logo :l

Usuarie O

Dashboard Gestién de productos
Clientes IAgregn' preduste I IAdmniMrcrc:ltego'io I
Productos
Pedidos Lista de Inventario
Envios N® MNombre Precic Stock Imagen  Accién
Empleados .

1 Monitor LG 90.00 13 = N
Proveedores --
(VR 2 MenitorlG 9000 13 [E=]
Cerrar sesion 3 Monitor LG 9000 13 =l

v

lHustracion 26
Prototipo de la gestion de productos

La interfaz de gestion de productos el administrador o empleado podran agregar

productos, actualizarlos o eliminarlos de ser necesario.
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» Prototipo de la interfaz de gestion de empleados

AWeb Page

<,3 E> X {} (bttps:// | @
Egoj = @5,-:«:-;-' ) Usuarie 9

Dashboard Gestién de empleados

Clientes I Agreger empleado " Adminisrar usuari I

Productos

Pedidos Lista de empleados

Envics N° Nombres Apellidos Cédula Direccién Ciuded Teléfono  Email Accion
Empleados 1 Juen Loar 1344567891 7deoclubre Cuevedo (U9ETE543E1 iuan@gmou.c
Proveedores

Ventas 2z Juan Loor 1344567991 7deoctubre Quevedo UASTE54321 Junn@gmml.c

Cerrar sesién

3 Juan Loor 1344567891 7de ocubre Cuevedo U9ETES4321 iuan@gmau.c

7

lustracion 27
Prototipo de la gestion de empleados

La interfaz de gestién de empleados el administrador podra agregarlos con todos sus

datos personales y actualizarlos o eliminarlos de ser necesario.

» Prototipo de la interfaz de gestion de proveedores

A Web Page

<3 C> X ﬁ (https:// D! @
T:TOQO :l E (@ Buscer D) Usuarie O

Dashboard Gestién de proveedores

Clientes “~gregar proveeder

Productos

Pedidos Lista de proveedores

Envios N°® Empresa Contacto Direccion Email Teléfone  Categoria Accién
Empleados 1 compu Juan Cedeflo Aw. W julic ventss@compu net UA9326718 Monitores
Proveedores

Ventas 2 compu Juan Cedeflo  Aw. 10 julic ventas@compunet 99326718 Monitores

Cerrar sesion

3 compu Juan Cedeflo  Av. W julic ventass@compunet 09326718 Monitores

v

llustracion 28
Prototipo de la gestion de proveedores

La interfaz de gestion de proveedores el administrador podré agregar los datos de la
empresa proveedora y asignarle una categoria, también podra actualizar o eliminar de ser

necesario.
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» Prototipo de la interfaz de compra de productos

AWeb Page

<j |:> X {} {https:// ) @

S e = ;
Logo = Todas las categorias
- S

c) e+ Usuario  Mi carrito B3

Tus datos Mis pedidos
Cuenta de usuario
Mis ped|dos -
Mis compras

Célcule del page Métedos de page

Subbatal 260

|

Iva: 3w PoyPa

Descuernto: v Tarjeta de credite

Tatal & pagar: 236 ———

Transferencia bancaria

Explorar productos

llustracién 29
Prototipo de compra

En la interfaz de compra, el usuario podra controlar la cantidad de productos, agregar o
quitarlos. También podra escoger el tipo de pago, PayPal, tarjeta de crédito o transferencia

bancaria. Automaticamente el sistema realiza los céalculos para la elaboracion de la factura.
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4.4.3 Fase 3: Codificacion

4.4.3.1 Herramientas utilizadas para desarrollo

Para llevar a cabo el desarrollo del sistema web, se seleccionaron las siguientes
herramientas: HTML 5, CSS, PHP 8.2.12, JavaScript, Visual Studio Code 1.96, Bootstrap 5.3,
React Node JS 22.13, MySQL 8.2.

4.4.3.1.1 Lenguaje de marcado de hipertexto y lenguajes de Backend y Frontend
» HTML

Hyper Text Markup language (HTML) por sus siglas en inglés, es un lenguaje de
marcado de hipertexto utilizado para la creacion de paginas web. Ademas, es el componente
mas basico de la web, su estructura es sumamente sencilla lo que permite estructurar texto,
ademas estd compuesto por etiquetas que indican el inicio y el fin de cada elemento o
contenido, por otro lado, para describir la apariencia o presentacion se utiliza otras tecnologias

como CSS o JavaScript para cambiar el comportamiento de esta.

» CSS

CSS es un lenguaje de hoja utilizado para dar estilo o disefio a los documentos web o
paginas web elaboradas en HTML; mejorando su aspecto o presentacion visual como colores,
tamafio de letras entre otros elementos que son necesarios para brindar una correcta
visualizacion de la pagina web hacia los usuarios. Asi mismo, CSS es un complemento
utilizado para brindar una mejor experiencia de uso, permitiendo crear funciones visuales que

permiten cambiar el comportamiento de la informacion y como se va a mostrar.

> PHP

PHP es un lenguaje de programacién orientado a objetos utilizado para trabajar en el
lado del servidor y para la creacion de aplicaciones web con interfaz grafica. Por tanto, PHP
favorece la conexion entre los servidores y la informacién mostrada en la interfaz de usuario.
Ademas, PHP es de cddigo abierto por lo que su uso es completamente gratuito y no requiere
de licencias vinculadas a los derechos. Esto significa que cualquier programa web desarrollado

en PHP se puede comercializar sin problemas.
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» JavasScript

JavaScript es un lenguaje de programacion utilizado para darle interactividad o
funciones a las paginas web. Al igual que PHP, JavaScript esta orientado a objetos con la
diferencia que trabaja del lado del cliente, aunque existen frameworks de JavaScript destinados
a trabajar del lado del cliente y servidor. JavaScript permite dar funciones, eventos y cambiar
el comportamiento de las paginas web, ademés se puede combinar con HTML y CSS para
cambiar la interaccion de los usuarios con las paginas web, mejorando la experiencia del

usuario.

4.4.3.1.2 IDE de desarrollo
> Visual Studio Code

Visual Studio Code es un ide de desarrollo ligero y rapido que permite editar, depurar
y compilar codigo de software de diferentes lenguajes de programacion. Esta herramienta
contiene extensiones que permiten mejorar y controlar el codigo sin sacrificar caracteristicas o
funcionalidades. Por otro lado, Visual Studio Code es de cddigo abierto por lo que se puede
utilizar sin necesidad de adquirir una licencia para uso. Ademas, contiene funciones de

completado inteligente lo que permite escribir codigo de una manera mas optima y segura.

4.4.3.1.3 Frameworks de desarrollo
» Bootstrap

Bootstrap es un framework de desarrollo de aplicaciones web que permite disefiar o
crear paginas webs totalmente responsivas, es decir, que se pueden adaptar a cualquier pantalla
de diversos dispositivos. Bootstrap contiene componentes predefinidos como plantillas CSS,

HTML y JavaScript que permiten acelerar el desarrollo de las paginas web.

» React Node JS

React es un front-end utilizado para crear interfaces de usuarios desde el lado del
servidor, por lo que incluye todos los aspectos visuales de la aplicacion. En cambio, Node JS
es la encargada de ejecutar el cddigo de JavaScript desde el lado del servidor.
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4.4.3.1.4 Gestor de base de datos
> MySQL

MySQL es un sistema gestor de base de datos utilizado para controlar modelos

relacionales. Es decir que permite organizar y almacenar informacion en tabla relacionadas.

4.4.3.2 Conexion con la base de datos

conexion.php X

$connectio

%conn;

-»usuario, ->contr a, -»basedatos, ->puerto);

llustracién 30
Conexién con la base de datos

Se establecio los parametros necesarios para realizar la conexion con la base de datos.
El codigo define una clase PHP Ilamada conexion que establece una conexion a una base de
datos MySQL. Incluye cabeceras HTTP para permitir solicitudes desde cualquier origen y

especificar los métodos permitidos (GET, POST, entre otros.).

La clase tiene atributos privados para los detalles de conexion (servidor, usuario,
contrasefia, base de datos y puerto) y utiliza el constructor para inicializar la conexion mediante
mysqli. Si la conexidn falla, muestra un mensaje de error y detiene la ejecucion. Esté disefiado

para facilitar la conexién a bases de datos en la APl REST.
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4.4.3.3 Funcion login del cliente

Loginjs: X
=] manejadorLogin

Login = ()
manejadorLogin

! I
rrorMsg( " To
wModal |

url =
.postiurl,

SE) {
data.status =

SLL H
ult.id wswario);

i{response.data.result.id wsuario} ;

toast.warn{ "Debe completar sus datos informativos.");
setTi

.catch(|error
toast.error{"Error al obtener datos del cliemte:",

setErrorMsg( response.data.result.error_msg) ;
setShowModal

}

catch( [ ]
setErrorMsg( "Error en la conexidn con 1
setShowModal

lustracion 31
Inicio de sesién cliente

La funcién manejadora del login se encarga de verificar la autenticidad del usuario
cliente, es decir, si se encuentran sus credenciales correctas lo redirige a la pantalla del
dashboard de productos dandole la bienvenida al sistema, en caso de que el cliente no haya
registrado sus datos personales en el sistema, muestra un mensaje que debe completar sus datos

informativos y lo redirecciona a la seccion de perfil para que los complete.
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a] ¥ Smart Solutions X ¥ localhost /1

&) QO DO = localhost

INICIO DE SESION

Escribe tu usuario

Nombre de usuario

m al t Escribe tu contrasena

olutions

¢Has olvidado tu usuario o contrasena?

Ingresar

iNo tienes una cuenta? Registrate

© 2024 Smart Solutions. Todos los derechos reservados.

llustracién 32
Pantalla de inicio de sesién

4.4.3.4 Dashboard de productos

Dashboardjsx X

Web > ap

if rray(

setProducts(

console.error(

if (lo
setFormular

if (lo .state?.mostrarfFormulario
setFormularioActivo on.state.mostrarFormulario);

', error);

lustracion 33
Dashboard de productos
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Funcion utilizada para mostrar todos los productos y categorias disponibles en la
pantalla principal del dashboard. Por tanto, busca en la base de datos y muestra la informacion.
Por tanto, utiliza el hook useEffect para realizar operaciones cuando el componente se monta.
La funcion principal fetchProducts es una funcion asincrona que hace una peticion HTTP GET

usando axios para obtener datos de productos desde una URL especifica.

Si la respuesta contiene un array, actualiza los productos usando setProducts; en caso
contrario, registra un error. También verifica el estado de la ubicacion (location.state) para
determinar si debe mostrar una categoria o un formulario especifico mediante
setFormularioActivo. Si ocurre algun error durante la obtencion de datos, lo registra en la
consola. Finalmente, al montarse el componente, ejecuta fetchProducts() y fetchCategories(),

y el hook useEffect esta observando cambios en la variable location.

(=] ¥ Smart Solutions

&= &
manrt = i o =1
=% oiutions = Todas las categorias Q. Buscar productos € 2 Melani~ W Micariito ([{J)

& Todos los productos 2 Todos los productos

Accesorios Movil

Accesorios PC n

Componentes PC 1 id

Memorias 2

Clic para mds informacidn

Perifericos

% Filtrar por precio:

$0-2000 - Mouse Alambrico Genuis Combo De Teclado Y Mouse Teclado RGB

® ‘ Ir ‘ $8.00 $38.00 $15.00
‘. Detalles ‘ | WAfadir al carrito ‘ ‘ Detalles | ‘ HARadir al carrito ‘ ‘ Detalles | ‘ ‘HAfiadir al carrito

miceedave"”

WusBe2.0
Srmos

L) |

© 2024 Smart Solutions. Todos los derechos reservados

llustracion 34
Pantalla del dashboard de productos
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4.4.3.5 Funcion de registro de cliente

Perfil jsx

Perfil

ss{response.data.message);

setTsEditable(
fetchClientData( Form.id usuario);

}
.catch { )
toast.error("Error trar el cliente.")};

1=
i3

lustracién 35
Registro de cliente

La funcién handleRegister se encarga de comprobar y de registrar los datos personales
del cliente en el formulario dentro de un componente llamado Perfil que maneja el registro de
datos de un cliente. La funcién crea un objeto updateRegisterForm que recopila valores del
formulario (incluyendo nombres, apellidos, email, teléfono, direccion, provincia, cantén y un

ID de usuario).

Ademas se incluye una validacion que verifica que todos los campos obligatorios estén
completos, si no lo estdn, muestra un mensaje de error usando toast.error() para una
visualizacion del error mas amigable con el usuario. Si la validacion es exitosa, realiza una
peticion POST a través de axios al "cliente.php™ que se encuentra en el api rest con los datos

del formulario.

Tras una respuesta exitosa, muestra un mensaje de éxito después de un breve timeout,
establece un campo como no editable (setlsEditable(false)), y actualiza los datos del cliente
Ilamando a fetchClientData(). Si ocurre algin error durante el proceso, muestra un mensaje de

error.
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4k localhost /127.0.0.1 / ecomme;

O O == localhost

! mlﬂg:l! = Todas las categorias Q  Buscar productos ¢ 2 Omar- T Micarito )
@ Tus datos @ Tus Datos
& Guentade usuario Datos como Cliente
W Mis pedidos Cédula Nombres

%) Mis compras
& Order tracking Apellidos Email

% Mis Reviews

Teléfono Direccién de envio
Provincia Canton
Seleccione una opcion... v

© 2024 Smart Solutions. Todos los derechos reservados

lHustracion 36
Pantalla de registro del cliente

4.4.3.6 Funcidn de registro y modificacion de productos

ist .articulo ||
.img link ||
.id_categoria

ata.message);

lustracion 37
Funcidn de registro y modificacion de productos

Este codigo es parte de un componente llamado Productos que maneja el registro y

edicion de productos. La funcién handleRegister crea un objeto productsRegisterForm que
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contiene informacion detallada del producto como su 1D, nombre, descripcidn, caracteristicas,

articulo, informacion, precio, stock, enlace de imagen, estado activo y categoria.

Ademas, incluye una validacion que verifica que todos los campos requeridos estén
completos, mostrando una alerta si falta alguno. El cédigo determina dindmicamente si esta en
modo edicion (isEditing) para construir la URL y método HT TP apropiados - usando PUT para

actualizar un producto existente o POST para crear uno nuevo.

Por otro lado, realiza la peticibn HTTP usando axios y muestra un mensaje con el
resultado de la operacion, llamando a handleClose() si es exitoso. Si ocurre un error, muestra
una alerta con el mensaje correspondiente, diferenciando entre actualizacién y registro de un

nuevo producto.

Mh localhost / 127.0.

Q D == localhost

Smart Solutions ﬁ Ges“én de PI’OdUCtOS

Agregar Producto Administrar Categoria
Dashboard
Lista de inventario
Clientes
N° Nombre Precio Stock Imagen Accion
Productos
1 Cargador USB Tipo C 10.00 4 = WEliminar
;) S
Pedidos
2 Cablede carga USB C 800 3 T -
Envios §
3 Camaraweb USB 1080P 15.00 3 ? -
Empleados
4 Fuente de Poder 750W 15.00 3 i -
Proveedores ‘
5 Memoria RAM DDR4 8GB Laptop 40.00 3 Ta gEummar
Ventas P -
Cerrar sesion Mnslrandm a 5 de 11 resultados 2 3 Siguiente
TSN

lustracion 38
Pantalla de gestion de productos
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4r

O &8 localhost

Agregar Producto

) Nombre
Nombre del producto

&2 Stock

$ Precio compra

(@ Informacién

5

M - =

= Descripcion
Descripcion del producto
Estado
Seleccione un estado
© Categoria

Seleccione una categoria

4 URL:Imagen

Examinar...  No se han selec...nado archivos.

lHustracion 39
Pantalla de registro de productos

+

O D & localhost

Editar Producto

) Nombre
Mouse Alambrico Genuis

£ Stock

$ Precio venta

$ Precio compra

8.00 3.00

@ Informacion

I u & =
A v Tl v 9 v 1=

Crientacion de la mano: Diestro

= Descripcién
Disefio Ergonomice Genius Dx-150x Negro
Estado

Activo

Periféricos

&4 URL:Imagen

Examinar...  No se han selec...nado archivos.

lustracién 40
Pantalla de edicion de productos
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4.4.3.7 Carrito de compras

art” aria-labelledby="offcanvasCartLabel

debar} aria-label="Close

idebar}-Explorar productos

s-center” key={item.id_producto

handleRemoveFromCart(item. id_producto)}-Quitar

-2" onClick={handleViewCart}

lustracion 41
Carrito de compras

Este cddigo representa un componente Header que implementa el carrito de compras
como una barra lateral que puede mostrarse u ocultarse mediante un boton de cierre. El
componente contiene una estructura condicional que muestra un mensaje cuando el carrito esta
vacio, y cuando contiene productos, los muestra en una lista donde cada item incluye la imagen

del producto, su nombre, precio y un bot6n para eliminarlo.

Al final del carrito se muestra el subtotal de la compra y un botén para "Ver carrito". El
disefio utiliza clases de estilo para el disefio tipo offcanvas (panel deslizable) y flexbox para la
alineacion de los elementos, con toda la funcionalidad de un carrito de compras moderno

incluyendo la capacidad de agregar y quitar productos.

Ademas, que, si el carrito excede una determinada cantidad de item o elementos en
pantalla, este se ajusta al contenido mostrando un scroll para deslizar con el mouse lo que

mejora la usabilidad para los usuarios.
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(&) Smart Solutions.

C

E Tu carrito

Mando Xbox 360 PG 52000 [

i

©  Unidad Flash USB
el szo0 [

Mouse Alambrico
8.00 l:l
VW Genuis ¥

&

fof

Subtotal: $35

llustracién 42
Barra lateral del carrito de compras

@ Smart Solutions X A localhost /127.0.0.

O DB #° localhost

manrt = 7 - i
&]Iuiiuns = Todas las categorias Q' Buscar productos € 2 Aksuya~ T Micarito @
@ Tus datos T Mis pedidos
& Cuenta de usuario 1
Mando Xbox 360 PG 12 s

™ Mis pedidos

=
£ Mis compras /. Unidad Flash USB 868 15 7
& Order tracking = —
% Mis Reviews . ;

Calculo del pago P Métodos de pago

Subtotal: $35
Descuento: $0.00

B ror PayPal

8 Explorar productos -

llustracion 43
Seccién de mis pedidos
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paypal.com

P

Pagar con PayPal

Con una cuenta de Paypal, usted reunira los requisitos para
gozar de la Devolucion por Nuestra Cuenta, la Proteccion al
Comprador y mucho mas.

Correo electronico o numero de celular

Ingrese su contrasena

¢Ha olvidado su contrasefia?

Iniciar sesion

llustracion 44
Pago mediante PayPal

4.4.4 Fase 4: Pruebas

La fase de prueba consiste en someter el desarrollo del software a distintas pruebas
antes de implementar su lanzamiento, esto significa que el sistema completo entrara en préactica
para garantizar su buen funcionamiento; por lo tanto, debe ser participe todo el equipo
encargado del desarrollo, tomando en cuenta también la participacion del cliente en las pruebas

de aceptacion.

4.4.4.1 Pruebas de adaptacion

El propoésito de la prueba de adaptacion es que el cliente (duefio del sistema en
desarrollo) acepte los criterios de adaptacion que se establecieron en la fase 1. Es decir, poner
en marcha la funcionalidad del sistema por medio de diversas pruebas con el objetivo de
asegurarse que el sistema cumpla con las funciones establecidas para entrar en lanzamiento,
ademas de permitir corregir algun problema o inconveniente que se haya generado o pasado
desapercibido durante el desarrollo. A continuacion, se detallan las pruebas de adaptacion

realizadas.
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» Prueba de adaptacion: iniciar sesion

Prueba de adaptacion

Prueba: 1 Historia de usuario: 1 Criterio de adaptacion: 1

Nombre: Iniciar sesion.

Descripcion: Se comprobd que el usuario pueda ingresar correctamente al sistema.

Resultado:
e El sistema permitio el acceso y redirigio al usuario la pantalla principal al ingresar
sus credenciales.
e EIl sistema mostro un mensaje de error indicando que las credenciales estaban
incorrectas, cuando se escribié mal la credencial y no permitié el acceso.

o El sistema mostro el mensaje de "Usuario no existe" al ingresar un usuario ficticio.

Evaluacion de la prueba: Aprobado.

Tabla 31
Prueba de adaptacion: iniciar sesion

» Prueba de adaptacion: registro y modificacion de cliente

Prueba de adaptacion

Prueba: 2 Historia de usuario: 2 Criterio de adaptacion: 2

Nombre: Registro y modificacién de cliente.

Descripcion: Se comprobé que el usuario cliente registre y edite sus datos personales.

Resultado:
e El sistema guardo correctamente los datos ingresados y ademas se visualizaron

automaticamente en la interfaz.

Evaluacion de la prueba: Aprobado.

Tabla 32
Prueba de adaptacion: registro y modificacion de cliente

» Prueba de adaptacion: registro, modificacion y eliminacion de empleado

Prueba de adaptacion

Prueba: 3 Historia de usuario: 3 Criterio de adaptacion: 3

Nombre: Registro, modificacion y eliminacién de empleado.

Descripcion: Se comprob6 que el administrador pueda registrar, modificar y eliminar el

empleado y sus datos personales.

Resultado:
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e El sistema guardo correctamente los datos ingresados y ademas se visualizaron
automaticamente en la interfaz, permitiendo ademéas su eliminacion de manera
interactiva. Es decir, mostrando una notificacion que si estaba seguro de eliminar al

empleado.

Evaluacion de la prueba: Aprobado.

Tabla 33
Prueba de adaptacién: registro, modificacion y eliminacién de empleado

> Prueba de adaptacion: registro, modificacion y eliminacion de producto

Prueba de adaptacién

Prueba: 4 Historia de usuario: 4 Criterio de adaptacion: 4

Nombre: Registro, modificacion y eliminacion de producto.

Descripcion: Se comprobd que el administrador y empleado pueda registrar, modificar y

eliminar el producto correctamente.

Resultado:
e El sistema guardo correctamente los datos del producto y ademas se visualizaron
automaticamente en una lista de producto en la interfaz, permitiendo ademas su
eliminacion de manera interactiva. Es decir, mostrando una notificacién que si estaba

seguro de eliminar el producto.

Evaluacion de la prueba: Aprobado.

Tabla 34
Prueba de adaptacion: registro, modificacion y eliminacion de producto
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» Prueba de adaptacion: registro, modificacion y eliminacion de proveedor

Prueba de adaptacion

Prueba: 5 Historia de usuario: 5 Criterio de adaptacion: 5

Nombre: Registro, modificacion y eliminacion de proveedor.

Descripcion: Se comprobd que el administrador y empleado pueda registrar, modificar y
eliminar el proveedor y sus datos.

Resultado:
e EIl sistema guardo correctamente los datos ingresados y ademas se visualizaron
automaticamente en la interfaz, permitiendo ademas su eliminacién de manera
interactiva. Es decir, mostrando una notificacion que si estaba seguro de eliminar al

proveedor.

Evaluacion de la prueba: Aprobado.

Tabla 35
Prueba de adaptacién: registro, modificacion y eliminacién de proveedor

> Prueba de adaptacion: generacion y registro de factura

Prueba de adaptacion

Prueba: 6 Historia de usuario: 6 Criterio de adaptacion: 6

Nombre: Generacion y registro de factura.

Descripcion: Se comprobd que el sistema pueda generar correctamente la factura al

momento de finalizar una compra.

Resultado:
e El sistema genero correctamente la factura permitiendo visualizar todos sus detalles.

Ademas, permitié descargar la factura en formato PDF.

Evaluacion de la prueba: Aprobado.

Tabla 36
Prueba de adaptacion: generacion y registro de factura
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» Resumen de pruebas de adaptacion

Tabla 37

Resumen de pruebas de adaptacion

Desarrollo  Desarrollo Funcionalidad Cubre las
Componente deinterfaz de funciones  del modulo necesidades
del cliente

Login v v v v
Registro v v v v
clientes

Registro v v v v
productos

Registros V4 v v v
empleados

Registro v v v v
proveedores

Generacion v v v v
factura

4.45 Fase 5: Lanzamiento

Consiste en el proceso de entrega y puesta en marcha del software. Por tanto, se

despliega en un entorno donde los usuarios finales puedan interactuar con él.

dash.infinityfree.com Login to your account - InfinityFree

w InfinityFree

Login to your account

Email Address

Password | forgot my password
Pegar P+

Keep me logged in

Cloudflare CAPTCHA not working? Use ReCAPTCHA instead.

Don't have account yet? Sign up

llustracién 45
Hosting
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En primer lugar, es necesario obtener un servicio de hosting donde se desplegara el
sistema de comercio electronico. En este caso, se usé el servicio de hosting denominado

InfinityFree. Para acceder, se crea una cuenta y se procede a iniciar sesion.

m InfinityFree B oliverchiriboga@hotmail.com

{2y Home © Profile 3 Accounts ) Free SSL Certificates (2 Site Builders  (©) Domain Checker  (3) Knowledge Base 5 Community Forum

ACCOUNTS / 1F0_37601638 -
if0_37601638 (| tsolutions.infinityfreeapp.com)

Manage if0_37601638
& Control Panel & File Manager & Softaculous Installer
Account Options
(3 Home Domains e Account Details

@ Upgrade to Premium DOMAIN ACTIONS p—
if0_37601638
(S statistics ecommercesmartsolutions.infinityfreeapp.com
PASSWORD
FTPDetails e
STATUS
B MysQL Databases [ Active |
£ Deactivation History LABEL
ecomr infinityfre com

tyfree.com/accounts

lustracion 46
Interfaz principal del hosting

Al acceder, es necesario crear un dominio y esperar un lapso de 72 horas para que este
esté disponible. Una vez realizado este paso, se podra acceder al administrador de archivos (file
manager) para cargar los archivos necesarios para la ejecucion del sistema en la web. Por otro
lado, en el panel de control se configura la base de datos requerida para garantizar la

comunicacion con la API.

InfinityFree
Account Settings
©

T
HH
L
FILES -
u Online File Manager o Directory Privacy u: FTP Accounts
a: Free FTP Software G—J Backups

DATABASES

e
B phpMyAdmin Y MySQL Databases Remote MySQL

DOMAINS

@ Addon Domains @ Sub Domains @ Aliases (Parked Domains)
@ Redirects

llustracién 47
Panel de control
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Desde el panel de acceso rapido se encuentran los apartados denominados Files y
DataBases, los cuales permiten administrar los archivos y gestionar la base de datos. En este

caso, se utiliz6 una base de datos en phpMyAdmin.

filemanager.ai tradudr ¢
Name « Size Changed Permissions
apirest Nov 4, 2024 drwxr-xr-x
static Nov 4, 2024 drwxr-xr-x
D htaccess 180B Nov 4, 2024 -FW-r—-r—
asset-manifest.json 797B Nov 4, 2024 —PW-F=-F—
D favicon.ico 4KB Nov 4, 2024 SPW-T—T—
index.html 650B Nov 4, 2024 “PW-T-—-T—

llustracién 48
File Manager

Se suben todos los archivos necesarios para la ejecucion del sistema desde el hosting.

Teniendo en cuenta que la apirest tenga la conexion configurada con la base de datos.

cpanel.infinityfree.com Pma radudr ¢ @ 1,

¢

InfinityFree

™ phpMyAdmin
©

Manage the data within your database easily using the industry standard phpMyAdmin tool, simply connect to your database below:

AIF0 37601638 ~ CGLOG OUT

Database Actions

if0_37601638_ecommerce_db

Want faster MySQL? All premium accounts have faster mysql and upto 8000MB of mysql storage.
View the premium vPanel demo by IR EEY

Free domains are included with most plans including .COM, .NET, .ORG and .INFO

(Paid accounts have unlimited installs) Prices starting at only $3.99 per month Find out more about Premium Hosting today!

lustracion 49
Gestor de base de datos

En este aparatado se crea una nueva base de datos para MySQL dado a que esta integra
un identificador Unico para la ejecucion desde el hosting.
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B if0_376011638 fecommer, Pma U php-myadminnet/sal X+

< ¢ php-myadmin.net php-myadmin.net / sqi201.infinityfree.com / if0_37601638_ecommerce_db | phpMyAdmin 4.9.0.1
7 Seividor: SqI20 1 mhnityee.con's [ Base 46 datos. if0. 37601638 ecommerca db

4 Estructura | [ SQL L Buscar [J Generarunaconsulta =} Exportar [& Importar #° Operaciones ¢ Rutinas &3 Diseiiador
Filtros

Que contengan la palabra:

Tabla Accion Filas @ Tipo  Cotejamiento
[ admin i [E] Examinar 34 Estructura & Buscar 3¢ Insertar & Vaciar @ Eliminar 1 InnoDB  utfBmb4_general_ci
[] categorias i (5] Examinar 34 Estructura & Buscar 3 Insertar & Vaciar @ Eliminar s InnoDB  utfmbd_general_ci
O clientes ¢ [E)Examinar 34 Estructura & Buscar 3 Insertar § Vaciar @ Eliminar 3 InnoDB  utiamb4_general_ci
[ empleados 7 (]Examinar 4 Estructura & Buscar 3¢ Insertar f Vaciar @ Eliminar o InnoDB  utfBmbd_general_ci
[ facturas 9 [ElExaminar 34 Estruciura & Buscar ¢ Insertar & Vaciar @ Eliminar 7 InnoDB  utfsmba4_general_ci
(] productos i (2] Examinar s Estructura & Buscar ¢ Insertar & Vaciar @ Eliminar 11 InnoDB  utfBmbd_general_ci
([0 proveedores i (=] Examinar 3 Estructura % Buscar 3¢ Insertar § Vaciar @ Eliminar o InnoDB  utfBmb4_general_ci
[ reviews i (] Examinar 34 Estructura & Buscar 3 Insertar &2 Vaciar @ Eliminar = InnoDB  utfmbd_general_ci
[ token_usuarios i [=] Examinar 34 Estructura % Buscar 3¢ Insertar & Vaciar @ Eliminar 22 InnoDB  utidmb4_general_ci
O usuarios ¢ [EJExaminar 34 Estructura . Buscar 3: Insertar & Vaciar @ Eliminar 2 InnoDB  utfBmb4_general_ci
O ventas i (= Examinar 34 Estructura & Buscar ¢ Insertar § Vaciar @ Eliminar 5 InnoDB  utfBmb4_general_ci

11 tablas Numero de filas s MylSAM latin1_swedish_ci
1+ [ Seleccionartodo Para los elementos que estan marcados: ¥

(& Imprimir §h Diccionario de datos
[ Crear tabla

Nombre Nimero de columnas: |4
m Consola -

lustracion 50
Importacion de la base de datos

Se procede a dar clic en importar y se selecciona la base de datos local, de este modo

pasara toda la informacion junto con sus tablas a la nueva base de datos alojada en el hosting.

@ MNueva pestafia privada X +

Q  https:/fecommercesmartsolutions.infinityfreeapp.co mA

-#] Importar marc .
¥ Smart Solutions — ecommercesmarts finityfreeapp.com

@ » @ @ B « O Q

llustracion 51
Entorno de entrega

Para acceder al sistema informatico, se debe ingresar la siguiente URL en el navegador

de preferencia: https://ecommercesmartsolutions.infinityfreeapp.com/
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https://ecommercesmartsolutions.infinityfreeapp.com/

¥ Smart Solutions

infinityfreeapp.com

¥ Tu carrito

¥ Mouse Alambrico...
o}

Unidad Flash US...
§7.00x1

Subtotal: $30

W Ver carrito

llustracién 52
E-commerce carrito de compras

¥ Smart Solutions .+
(s C O 8 infinityfreeapp.com ® O
% = Todas las categorias ctos = M centy i canrito (8

Unidad Flash USB 8GB

Descripcién:
Unidad Flash USB De Alta Velocidad

Precio:
$7.00

Cantidad disponible:
1

Informacién:

Pen Drive Para Llavero

lustracion 53
E-commerce detalle del producto

Al realizar todo correctamente se visualiza la interfaz principal del sistema web con
todos los productos disponibles ademas de comprobar que todo se ejecute y visualice con total

normalidad.
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CAPITULO V
5 EVALUACION DE RESULTADOS

5.1 Introduccion

En este apartado se evaluan los resultados obtenidos del sistema que serviran como base
de simulacion antes de implementar el sistema de e-commerce para la gestién de ventas en
Smart Solutions Patricia Pilar. De esta manera se evaltan los diferentes procesos en cuanto a
la gestidn de ventas entre otros apartados como la evaluacion en el rendimiento de la aplicacion

bajo diferentes condiciones como, identificar oportunidades de optimizacion y prevenir

posibles errores antes de su lanzamiento oficial.

5.2 Presentacion y monitoreo de resultados

5.2.1 Planificaciéon de la evaluacion

Tabla 38

Planificacién de la evaluacion

Elemento de monitoreo Metodo por aplicarse

Resultado esperado

Gestion de clientes Los datos personales se
ingresan en el formulario.

Gestion de productos Se capturaran los datos en el
formulario segun su
categoria o contenido.

Gestion de proveedores Todos los datos se ingresan
en el formulario segln su
categoria.

Gestion de ventas La factura se genera con los
datos del cliente y productos
solicitados.

Se registran los datos en el
formulario digital y se
visualizan.

Los datos del producto se
registran correctamente.

Los datos se almacenan y se
visualizan exitosamente.

La informacion se almacena
y se genera de forma
automatica.

5.2.2 Ejecucion del monitoreo

5.2.2.1 Gestién de clientes

Accediendo a través de la aplicacion web se puede registrar y modificar los datos del

cliente de manera digital, ya sea desde la cuenta de usuario del cliente o desde el panel de

administracion donde puede ser visualizado por el administrador y empleado.
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5.2.2.2 Gestidn de productos

El sistema permite un rapido registro y modificacion de productos segln su categoria
de manera que agiliza y facilita la organizacion de inventario, permitiendo localizar

rapidamente cualquier producto y detalles de este como sus caracteristicas fundamentales.

5.2.2.3 Gestion de proveedores

El sistema permite un registro y control de proveedores de manera eficiente dado a que

se puede modificar los datos del contacto en caso de que cambie sus datos de comunicacion.

5.2.2.4 Gestidn de ventas

El panel de gestion de ventas permite realizar una venta rapida, agregando productos

solicitados y generando los calculos necesarios para la factura con los datos del cliente.

5.2.2.5 Cuadro de registro de productos de manera tradicional

Tabla 39

Cuadro de registro de productos de manera tradicional

Proceso _ Hora _ Duracién de la
Inicio Fin tarea

Recepcion de 8:00 AM 8:05 AM 5 minutos
producto
Registro manual en 8:05 AM 8:20 AM 15 minutos
Excel
Verificacion de 8:20 AM 8:30 AM 10 minutos
informacién
Archivado fisico 8:30 AM 8:40 AM 10 minutos
(impresion)

Total 40 minutos

El proceso que se lleva a cabo para el registro de productos de manera tradicional tiene
un tiempo de duracién de alrededor de 40 minutos, este tiempo puede variar dependiendo de

los productos y sus caracteristicas para el inventario.
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5.2.2.6 Cuadro de registro de productos de forma digital

Tabla 40

Cuadro de registro de productos de forma digital

Proceso _ Hora _ Duracién de la

Inicio Fin tarea
Recepcién de 8:00 AM 8:02 AM 2 minutos
producto
Registro en sistema  8:02 AM 8:05 AM 3 minutos
de gestion
Verificacion 8:05 AM 8:05 AM 0 minutos
automatica (automatico)
Almacenamiento 8:05 AM 8:06 AM 1 minuto
digital

Total 6 minutos

El proceso que se lleva a cabo para el registro de productos de forma digital tiene un

tiempo de duracion de alrededor de 6 minutos. Siendo mas rapido que el registro tradicional.

Por lo tanto, es més eficiente acortando sustancialmente el tiempo de registro.

5.2.2.7 Cuadro de gestion de venta de manera tradicional

Tabla 41

Cuadro de gestion de venta de manera tradicional

Proceso _ Hora _ Duracion de la
Inicio Fin tarea

Registro manual de 9:00 AM 9:05 AM 5 minutos
datos del cliente en
Excel
Registro manual de 9:05 AM 9:10 AM 5 minutos
productos
comprados
Calculo manual de la 9:10 AM 9:13 AM 3 minutos
factura
Generacion y 9:13 AM 9:15 AM 2 minutos
entrega de factura

Total 15 minutos

El proceso de venta tradicional tiene una duracién aproximadamente de 15 minutos,

pero el tiempo puede variar segun la cantidad de productos y las decisiones del cliente.
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5.2.2.8 Cuadro de gestion de venta de forma digital

Tabla 42

Cuadro de gestion de venta de forma digital

Proceso _ Hora _ Duracion de la
Inicio Fin tarea

Registro automatico 9:01 AM 9:02 AM 1 minuto
de datos del cliente
Seleccion de 9:02 AM 9:04 AM 2 minutos
productos
Célculo automatico 9:04 AM 9:04 AM 0 minutos
de la factura (automético)
Generacion y 9:04 AM 9:05 AM 1 minuto
entrega de factura

Total 4 minutos

El proceso que se lleva a cabo para una venta de productos de forma digital tiene un
tiempo de duracién de alrededor de 4 minutos. Siendo méas rapido que la gestion de venta

tradicional.

5.3 Interpretacion objetiva

Mediante la simulacién se logré analizar cdmo los tiempos entre los procesos se
optimizaron, con una mejora del 85 % ((40 min tradicional — 6 min digital) / 40 « 100) en la
gestion de productos y un 73 % ((15 min tradicional — 4 min digital) / 15 » 100) en la gestion
de ventas, lo que permitié reducir significativamente los tiempos asociados al método
tradicional. La implementacién del sistema web facilita de manera notable el mantenimiento
de una gestion adecuada, eliminando la necesidad del método manual en el negocio. Esto
permite mantener un control éptimo de los procesos mediante una interfaz intuitiva que

posibilita el manejo, registro y almacenamiento de informacion.

Asimismo, se excluye la preocupacion de los administradores por el almacenamiento
fisico de datos, tales como los de clientes, empleados, contactos de proveedores, inventario de
productos y facturacion, ya que toda la informacién se conserva de forma digital en una base
de datos. De acuerdo con los datos recopilados en los cuadros de registro y en la gestion de
ventas, se evidencid que, de manera tradicional los procesos consumen mas tiempo, tanto en el

registro de productos como en la realizacion de gestiones de ventas hacia los dientes.
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CAPITULO VI

6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
6.1 Conclusiones

Se identificaron problemas en cuanto a la gestion de ventas y control de inventario del
negocio, lo que conllevo diversos desafios entorno a la administracion y registro de la
informacion; tanto de clientes, productos y proveedores. Los cuales no eran tratados de manera
eficiente dado a que se manejaban de forma tradicional, lo que causaba un mal manejo del
proceso operativo del establecimiento. Esto permiti6 distinguir y formar una vision clara sobre

coémo se debe automatizar y digitalizar dichos procesos.

En esta investigacion se utilizaron materiales bibliograficos que permitieron
documentar el marco teorico, los mismos que representaron una base sélida y definida para el
progreso y desarrollo del proyecto. Las fuentes que se emplearon para llevarlo a cabo
incluyeron revistas cientificas, libros, trabajos de titulacion o tesis. De manera que sirvieron
para adquirir conocimientos necesarios para la fundamentacion tedrica y poner en marcha el

desarrollo del sistema web.

La encuesta y entrevista aplicada permitieron analizar y diferenciar de mejor manera
como se llevaba los procesos operativos internos en el negocio. Lo que conllevo a comprender
y distinguir como se debe automatizar los procesos manuales en el control de la informaciéon
del establecimiento para llevarlo a la digitalizacion. La informacién obtenida sirvié para
recopilar e identificar los requisitos funcionales para el desarrollo del sistema e-commerce para
la gestion de ventas, de forma que se satisfagan las necesidades en cuanto a sus procesos

operativos.

La metodologia de Programacion extrema (XP) utilizada para la realizacion del
proyecto logro matizar correctamente cada fase de esta. Ya que al tener un orden abstracto de
acuerdo con sus fases permitio un facil desarrollo ajustandose en todo momento a las
necesidades cambiantes de los requerimientos del cliente. De forma que cada paso simplifico
las necesidades y circunstancias Unicas para la ejecucion e implementacion del sistema

desarrollado.
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Los resultados obtenidos permitieron diferenciar y demostrar que la implementacién
del sistema e-commerce para la gestion de ventas logro mejorar significativamente los procesos
operativos en cuanto a la gestion de ventas y control de inventario; los cuales se llevaban de
forma tradicional lo que dificulta el manejo y control de estos. Dejando en claro que la
digitalizacion y automatizacion reducen tiempo y errores significativamente ante los

procedimientos manuales.

6.2 Recomendaciones

Este proyecto consagra estrategias de ventas del negocio Smart Solutions lo que
también puede ser aplicable a otros negocios debido a que se digitalizan y automatizan diversos
procesos referentes en la gestion de ventas y control de inventario abriendo nuevos horizontes

para los futuros comerciantes digitales.

Para los futuros investigadores que hagan uso de la presente investigacion como parte
tedrica en sus procesos cognitivos sobre la metodologia XP, es altamente recomendado
apoyarse de material actualizado para conllevar una correcta indagacion.

Un e-commerce brinda nuevas experiencias en la comercializacion de productos, por lo
que proporciona beneficios y escalabilidad para las empresas. Siendo un factor muy influyente

en la actualidad y simplificando la manera de comprar de los internautas.
Es importante mantener actualizadas diversas librerias utilizadas en el desarrollo del

sistema de e-commerce, ya que aseguraria resolver algun problema que se presente en la

renderizacion o de interfaz por parte del navegador en el que se esté visualizando el sistema.
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ANEXOS

Anexo A: Aprobacién del tema

DPGA | Titulacién | Periodo 2024-2025(1) - Notificacién de tutor asignado - TECNOLOGIAS DE LA
INFORMACION 2022 (EL CARMEN)

Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi

Periodo 2024-2025(1) - Notificacion de tutor asignado -
TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION 2022 (EL CARMEN)

Estimad@
Docente y Estudiante
Uleam

En cumplimiento de lo establecido en la Ley, el Reglamento de Régimen
Académico y las disposiciones estatutarias de la Uleam, por medio de la
presente se oficializa la direccién y tutoria en el desarrollo del Trabajo de

Integracién Curricular del siguiente estudiante:
Tema: E-COMMERCE PARA LA GESTION DE VENTAS EN SMART SOLUTIONS PATRICIA PILAR

Estado de aprobacion: Aprobado

Tipo de titulacion: Trabajo de Integracion Curricular

Tipo de proyecto: Trabajo de Integracion Curicular se articula con proyectos y programas de Investigacion.
Apellidos y nombres del tutor asginado: QUIROZ VALENCIAARTURO PATRICIO

Apellidos y nombres del estudiante: CHIRIBOGA MERO OLIVER ALEXANDER

Carrera: TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION 2022 (EL CARMEN)

Periodo de induccion: Periodo 2024-2025(1)

Sirvasen cumplir con lo dispuesto en el Manual de Procedimientos de
TITULACION DE ESTUDIANTES DE GRADO BAJO LA UNIDAD DE
INTEGRACION CURRICULAR http departamentos uleam. edu ecestlon—

Unidad- Inter -Curri-V.2-1-1 pdf

Particular que se informa para los fines consiguientes.

Atentamente,

Comisién Académica y Responsable de Titulacion.

»—

NOTIFICACIONES TITULACION

llustracién 54
Aprobacion del tema
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Anexo B: Certificado de analisis Compilatio

CERTIFICADO DE ANALISIS
magister

E-COMMERCE PARA LA GESTION DE
VENTAS EN SMART SOLUTIONS

snBet

D <1% Similitudes
0% similitudes

entre comillas

< 1% 0% entre las
PATRICIA PILAR s
sospechosos mencionadas

Nombre del documento: Tesis proyecto integrador-final pdf

ID del documento: 7d96b29e361c3302f075c880e6efd0569fd10617
Tamaiio del documento original: 3,6 MB

Autor: OLIVER ALEXANDER CHIRIBOGA MERO

Tipo de carga: interface

Ubicacién de las similitudes en el documento:

Fuentes principales detectadas

Depositante: ARTURO QUIROZ VALENCIA
Fecha de depésito: 6/11/2024

fecha de fin de analisis: 6/11/2024

<1% Idiomas no
reconocidos

Numero de palabras: 22.787
Numero de caracteres: 169.739

N° Descripciones Ubicaciones Datos adicionales
re itorio.uleam.edu.e
@  hupsurrepositorio.uleam edu.ec/bitstream/123456789/5427/1 /ULEAM-ANFOR-0151.pdf <1% 6 palabras)
7 1fuente similar
e <1 ®Palabras id 1% (25 palabras)
s idénticas: < 1% (25 5
@ El documento proviene de mi grupo % RIRe SR PRI
<  Documento de otro usuario #3d3ef |
| < (D Palabras idénticas: < 1% (21 palabras)
AL o £ documento proviene de otro grupo % 2 ksl Ralebras)
= Documento de otro usuario #5f
4 <1% Palabras idénticas: < 1% (23 palabras|
AL o B documento proviene de otro grupo | o P )
icia. g 6n: Pi 6 I i ks
5 @ alicia.concytec.gob.pe | Descripcion: redn(uEm en linea c?e\ abandono de carrito de. <1% | (@ Palabras idénticas: < 1% (23 palabras)
https://alicia.concytec.gob.pe/vufind/Record/UNMS_a7941e87d8881 bbe 144427 1bfaa004bd
Fuentes con similitudes fortuitas
N° Descripciones Ubicaciones Datos adicionales

www.carloslopezosa.com | Entrevistas semiestructuradas con NVivo [Resefia]

1 6 https://www.carloslopez niestructuradas / <% Ry
2 B et hperiockenaplcoreisreamso975:35 43641 <t | Eastins s 78 5 pnrne
3 ﬁ 22[";;‘;:::::(‘;:::n:sd';z::g’::;"r’ <1% l [ Palabras idénticas: < 1% (24 palabras)
4 leEsli:::us:eh:!aol:;;iocvizrﬁl:ieaml"::;les.pdf] Tesis Jose Mauricio Alvia Parrales #835270 E | (hPalabras idénticas: < 1% (20 palabras)
5 CQ? 23913 Fidevitizt 17 <1% (O Palabras idénticas: < 1% (17 palabras)

Fuentes ignoradas Estas fuentes han sido retiradas del calculo del porcentaje de similitud por el propietario del documento.

N Descripciones Similitudes Ubicaciones Datos adicionales
1 ® Tesis proyecto integrador-final.docx | Tesis proyecto integrador-final #80ab77 1% | I““_ mﬂamhm s ik
@B © £ documento proviene de mi biblioteca de referencias idénticas: palabras)

Tesis proyecto integrador-final.docx | Tesis proyecto integrador-final #6330
® £l documento proviene de mi biblioteca de referencias

N
Be

Fuentes mencionadas (sin sim

1 https://elibro.net/es/ereader/uleam/127034

2 https://elibro.net/es/ereader/uleam/185681

http: .google.com.ec 5j IDWAAQBAJ&hI

https://elibro.net/es/Ic/uleam/titulos/218199

https://revistas.umecit.edu.pa/index.php/oratores/article Aiew/691

%

udes detectadas) Estas fuentes han sido citadas en el documento sin encontrar similitudes

Palabras (18025
(I N I - et
idénticas: palabras)

ARTURO PATRICIO Fmsss e,
QUIROZ
VALENCIA

VALENCIA
Fecha: 2024.12.30 12:27:23
-05'00'

lustracion 55
Certificado de anélisis Compilatio
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Anexo C: Certificado de la empresa

mart

- : SMART SOLUTIONS
RS - e

CERTIFICACION

Yo Kevin Santiago Suédrez Mero con RUC 1311244873001, en disposicién de
propietario de Smart Solutions, certifico que:

Este certificado se expide a peticién del interesado para los fines que estimen
pertinentes.

Patricia Pilar, 14 de mayo del 2024

7 7
Kevin SAuago Sudrez Mero
C.1.: 131124487-3
CEL.: 0981478339

llustracién 56
Certificado de la empresa
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Anexo D: Fotografias
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Reallzamos todo]tipoldo) a3
cPu do o:cmom n - ‘
l.- Ds. &
Vemn de upwes(oa é ? g R B et
i ; J
X 7
2

& me d: accesonios

lustracion 57
Fotografia del establecimiento

" llustracion 58
Fotografia con el tutor de tesis
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Anexo E: Evidencia de aplicacidn de encuestas y entrevistas

O w @@bem

Preguntas  Respuestas @ Configuracion

194 reSpueStaS Vinculo a Hojas de célculo :

Se aceptan respuestas .

Resumen Pregunta Individual

1. ¢Que tan sequido encuentra informacion sobre ofertas en nuestra tienda? I_D Copiar

194 respuestas

» Siempre
Aveces

+ Raramente
» Casinunca
*Nunca

lustracion 59
Evidencia de aplicacion de la encuesta

§ © D B INSTRUMENTOS PARARECOLEC X
G @ Archivo | C:/Users/Alexander/Desktop/ULEAM/INSTRUMENTOS%20PARA%20RECOLECCION%20DE%20DATOS. pdf

Y Dibujar Q& A Preguntar a Copilot - + &8 3 | des4 | B) | ID

Uleam

UNIVERSIDAD LAICA ELOY ALFARO DE MANAB{
EXTENSION EN EL CARMEN
CARRERA: TECNOLOGIA DE LA INFORMACION

ENTREVISTA

Tema de investigacion: E-commerce para la gestién de ventas en Smart Solutions
Patricia Pilar.

Dirigida a: A del negocio y

Eloisa Liio

Objetivo: Recolectar informacién sobre los procesos en la gestion de ventas ¢
incorporarlos en el sistema de e-commerce.

1. ;C6mo maneja el registro de compras de sus clientes?

2. ;Qué tan frecuente adquiere nueva mercaderia?

- @

S 2029 .
) B e 8

llustracion 60
Evidencia de aplicacion de la entrevista
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ENCUESTA

Tema de investigacion: E-commerce para la gestion de ventas en Smart Solutions Patricia

Pilar.

Dirigida a: Clientes del negocio de Smart Solutions.

Objetivo: Recolectar informacion sobre los procesos de compras de los clientes e incorporarlos

en el sistema de e-commerce.

1. ¢Qué tan seguido encuentra informacion sobre ofertas en nuestra tienda?

e Siempre

e A veces

e Raramente
e Casi nunca
e Nunca

2. ¢Ha tenido problemas con la atencién al realizar pedidos por medio de nuestras
redes sociales?

e Enocasiones

e Raravez

e Casi siempre
e Siempre

e Nunca

e No realice pedido por redes sociales

3. ¢Cuando solicita un producto por medio de nuestras redes sociales este le ha
llegado en buen estado?

e Si
e No
¢ No he solicitado por redes sociales

4. En escala del 1 al 5 ¢Ha tenido problemas para encontrar informacién sobre los
productos disponibles en nuestra tienda?

Nunca
Raramente
Algunas veces
Frecuentemente

L\
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5. Siempre
¢ Qué tan satisfecho esta con la gestion de venta en nuestra tienda?

e Muy satisfecho

e Satisfecho

e Neutral

e Insatisfecho

e Muy insatisfecho

¢ Le resulta facil realizar un pedido a través de nuestras redes sociales?

e Muy féacil
e Fécil

e Neutral

e Dificil

e Muy dificil

¢ No he realizado pedidos por redes sociales

¢;Considera que nuestra tienda ofrece suficiente informacion sobre las
caracteristicas de los productos disponibles en nuestras redes sociales?

o Si
e No
e Si, pero mejorar la presentacién de la informacion

¢ Qué tiempo le ha tomado esperar para recibir un producto solicitado por medio
de nuestras redes sociales?

e 15 minutos

e 30 minutos

e 1hora

e Entre 1a 3 horas

e Entre 1a6 horas

e Undia.

e Mas de un dia.

e Retire el producto personalmente en el negocio

¢Por qué medios te gustaria recibir informacion nuevos productos?

e Por WhatsApp

e Por correo electronico

e Por mensaje de texto

e No deseo recibir informacion
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ENTREVISTA

Tema de investigacion: E-commerce para la gestion de ventas en Smart Solutions Patricia

Pilar.

Dirigida a: Administrador del negocio y empleados.

Objetivo: Recolectar informacion sobre los procesos en la gestion de ventas e incorporarlos

en el sistema de e-commerce.

P wnpoE

o

¢ Como maneja el registro de compras de sus clientes?

¢ Qué tan frecuente adquiere nueva mercaderia?

¢, Puede explicar como realiza el control del inventario de la mercaderia?

¢ Qué soluciones han considerado para atender a los clientes que residen en lugares
distantes?

¢ Como maneja el registro de compras y ventas de mercaderias?

¢ Como gestionan los pedidos que llegan a traveés de sus redes sociales?

¢ Cudles de los siguientes desafios a enfrentado al gestionar pedidos a través de sus
redes sociales?

e Demasiados mensajes

o Ciertos detalles del pedido no son claros

e La gestion en los pagos

e Lainseguridad

e Otros

¢ Cudles de las siguientes estrategias ha implementado para evitar la pérdida de
una venta?

Ofrecer rebaja a ciertos productos

Regalo adicional por una compra

Ofrecer garantia por el producto

Ciertos productos a crédito

Ninguno
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GLOSARIO DE TERMINOS

B2C: (Empresa a consumidor) es un modelo de negocio donde las empresas venden bienes o

servicios directamente al consumidor final.

Bootstrap: Framework de desarrollo de sitios web.

CSS: Lenguaje de disefiado para dar estilos a las paginas web.

Digital: Que crea, presenta, transporta o almacena informacion mediante la combinacion de
bits.

E-commerce: Compra y venta electronica por medio de Internet.

Facebook: Red social que permite la conexion y comunicacion entre personas y grupos.

Framework: Herramienta enfocada en el desarrollo de software de una manera mas eficiente.

Google Forms: Software administrativo en linea que permite crear encuestas o cuestionarios.

HTML.: Lenguaje de Marcado de Hipertexto utilizado para el despliegue de paginas web.

Instagram: Red social que permite compartir fotos y videos e interactuar con otras personas.

Internet: Red informaética, descentralizada, formada por la conexion directa entre

computadoras.

Item: Unidad o un elemento que integra un conjunto.

JavaScript: Lenguaje de programacion orientado a objetos para el desarrollo de paginas web.

Marketplace: Plataforma virtual que permite la comprar y venta de productos o servicios.

Mercado Libre: Plataforma de comercio electronico de América Latina.
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MySQL.: Sistema de gestion de bases de datos.

Node.js: Entorno de ejecucidn para crear sitios web dinamicos.

PHP: Lenguaje de programacion utilizado para el desarrollo de paginas web, desde el lado del

servidor.

React: Biblioteca de JavaScript para la renderizacién de aplicaciones web.

Servicio: Actividad o conjunto de actividades que se ofrecen para satisfacer las necesidades de

un cliente o consumidor.

Sistema: Conjunto de elementos conectados que trabajan juntos para alcanzar un objetivo

comun.

Sitio Web: Conjunto de paginas web interconectadas que se encuentran alojadas en un dominio

especifico y son accesibles a través de internet.

Streaming: Medio de distribucion de contenido multimedia por medio de Internet.

UX: (Experiencia del Usuario) se refiere a la percepcion que una persona siente mientras usa

cualquier producto o servicio digital.

WhatsApp: Aplicacion de mensajeria instantanea.

XP: Extreme Programming (Programacion Extrema) metodologia agil para desarrollo de

software.
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