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RESUMEN

Las micro, pequefias y medianas empresas llamadas MiPyme, diversifican su
campo de accion en distintas areas y dentro de ellas se encuentran las de comercio
minorista en la clasificacion de las Microempresas. El desarrollo del sistema de
gestion de ventas surge de la necesidad de brindar a las microempresas de
comercio minorista una herramienta que facilite los procesos de ventas y
proporcione informacion valiosa sobre el rendimiento de estas. En vista de ello, el
objetivo del proyecto fue desarrollar un sistema de gestién de ventas para MiPyme
de comercio minorista, actualmente dentro de este tipo de empresas se gestionan
las ventas de manera manual o mediante el uso de hojas electronicas. Para llevar
a cabo el proyecto se utilizo la metodologia Scrum debido a que el desarrollo se
realiza de manera incremental y los avances del sistema pueden evidenciarse de
forma periddica, permitiéndole a los usuarios tener resultados tangibles en corto
tiempo. El resultado del proyecto es un sistema funcional con médulos para la
gestion de inventario, ventas de productos, asi como un moédulo de administracion
enfocado a generar reportes para la toma de decisiones. Esto se ve reflejado en un
proceso de venta agil y sencillo, que ademas proporciona informacion importante
como niveles de stock, productos mas y menos vendidos que permiten una toma
de decisiones mas certera, optimizan las operaciones y se proyectan al crecimiento

del negocio y la satisfaccion del cliente.

Palabras clave: aplicacion web, MiPyme, Scrum, angular.
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ABSTRACT

Micro, small and medium-sized enterprises, known as MSMEs, diversify their field
of action in different areas and among them are those of retail trade in the
classification of microenterprises. The development of the sales management
system arises from the need to provide retail microenterprises with a tool that
facilitates sales processes and provides valuable information on their performance.
In view of this, the objective of the project was to develop a sales management
system for MSMEs in retail trade since sales are currently managed manually or
using spreadsheets. The Scrum methodology was used to conduct the project
because the development is done incrementally and the progress of the system can
be evidenced periodically, allowing users to have tangible results in a brief time. The
result of the project is a functional system with modules for inventory management,
product sales, as well as an administration module focused on generating reports
for decision making. This is reflected in an agile and simple sales process, which
also provides vital information such as stock levels, most and least sold products
that allow a more accurate decision making, optimize operations and are projected

to business growth and customer satisfaction.

Keywords: web application, MSME, Scrum, angular.
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INTRODUCCION

Una de las actividades humanas mas importantes es el comercio, que tiene sus
origenes en los inicios de la civilizacion. Desde hace varios afios, las personas han
intercambiado bienes y servicios para cubrir sus necesidades y deseos; a partir de
esta practica, surgen las micro, pequefias y medianas empresas (MiPyme), las
mismas que suelen estar gestionadas por sus propietarios con una cantidad
limitada de empleados y recursos financieros.

Dentro de ese contexto, las MiPyme de comercio minorista se basan en la oferta 'y
comercializacién de una diversidad de productos y servicios, desde tiendas de ropa
y articulos hasta microempresas de servicios profesionales. Segun Pefias (2016),
este tipo de empresas se caracterizan por su flexibilidad en la gestion de sus
operaciones comerciales frente a los constantes cambios en el mercado y las
demandas del consumidor. De este modo, las MiPyme de comercio minorista se
distinguen por su capacidad de adaptacion dentro del mercado, ademas de
satisfacer las necesidades cambiantes de los consumidores a través de los diversos

productos y servicios que se llegan a ofrecer.

En la misma linea, estas empresas suelen tener una relacidon mas cercana con sus
clientes, lo que les permite estar al tanto de sus necesidades y demandas. La
interaccion directa con el consumidor es un aspecto clave, permite conocer mejor
las preferencias de los clientes, establecer relaciones de confianza, obtener
comentarios utiles y mejorar continuamente la oferta de sus productos y servicios
(Vega, 2019). Entonces, las MiPyme tienen la oportunidad de interactuar con sus
consumidores y de esta manera identificar sus necesidades y tendencias, obtener

feedback y brindar mejores prestaciones.

Ahora bien, este tipo de empresa es una de las multiples maneras de practicar la
actividad de comercio, que con el tiempo ha conseguido evolucionar y adaptarse a
los cambios sociales, politicos, econémicos y tecnoldgicos. Este ultimo punto en
especial ha tenido un impacto significativo en el comercio, de acuerdo con Saura
(2009) las herramientas de Tecnologias de Informacion (Tl) permiten a las
empresas gestionar sus recursos y atender las necesidades de sus clientes de

maneras mas efectivas y eficientes. Por lo tanto, el ejercicio del comercio ha



progresado y acomodado a los distintos aspectos de un mundo cambiante, y la
tecnologia, en particular, ha tenido un impacto en esta actividad porque posibilita a
las empresas un manejo de sus recursos 6ptimo para satisfacer las demandas del

consumidor.

En los dultimos afos, las empresas han considerado invertir en recursos
tecnologicos para apoyar sus procesos y reducir la carga de trabajo de los
empleados. Uno de ellos, son los sistemas de gestion de ventas, que de acuerdo
con Rivera (2023) ofrecen ventajas a las empresas para efectuar ventas de manera
rapida, gestionar adecuadamente su inventario y facilitar la toma de decisiones
basada en los datos e informacién generados por las transacciones diarias. Asi, los
sistemas de gestion de ventas son herramientas de Tl que las empresas han optado
usar para respaldar procesos, realizar gestiones y planificar estrategias, con la

finalidad de optimizar sus operaciones y obtener mejores resultados.
Antecedentes

En un andlisis retrospectivo se tiene que, uno de los antecedentes mas relevantes
de un sistema de gestion de ventas ha sido el uso de las hojas de célculo y las
aplicaciones de procesamiento de texto para registrar y monitorear los gastos,
ventas e inventario. Si bien resultan atiles, Hernandez y Vecino (2018) afirman que
el proceso de entrada manual de datos en este tipo de sistemas esta propenso a
errores, lo que a menudo resulta en perdida de informacion y una falta de confianza
en los datos. A pesar de que las hojas de calculo y procesadores de texto son Utiles
para llevar un registro y seguimiento de las ventas, gastos e inventario, la
introduccion manual de datos en estos sistemas ocasiona informacién imprecisa y

falta de credibilidad de esta.

(Calderdn, 2016), en su proyecto de tesis titulado Desarrollo e implementacion de
un sistema web para generar valor en una pyme aplicando una metodologia agil.
Caso de estudio: Manufibras Perez SRL,; cre6 una aplicacion web en la herramienta
de desarrollo PHP y MySQL como motor de base de datos, esto debido a la facilidad
gue ofrece la integracion estas tecnologias de desarrollo. Ademas, se realizaron

diversas pruebas en el transcurso del proyecto, y encuestas después de su



implementacion, con la finalidad de comparar la efectividad de los antiguos y

nuevos procesos.

El sistema web presentd diversos resultados, como: la determinacion de los
procesos del negocio, optimizacion en la gestién de pedidos y ventas, reduccion de
tiempo para el procesamiento de la informacion transaccional y en términos
generales la mejora de los servicios brindados al consumidor final. De esta manera
con el sistema web implementado se pudo obtener una mejor comprension de los
procesos del negocio, lo que dio apertura a una serie de beneficios que mejoran la

eficiencia y la calidad de la operacién empresarial.
Situacion problémica

Por otra parte, en el contexto de las MiPyme de comercio minorista, se observa que
no consideran una sistematizacion de sus procesos de negocio y una de las causas
identificadas es que existe una minima inversion en herramientas de Tl lo que
genera efectos negativos en la eficiencia y rentabilidad del negocio, debido a que,
si no se cuenta con los equipos adecuados, generalmente los procesos son
apoyados en sistemas manuales y estan propensos a errores humanos en el
registro y seguimiento de las transacciones, lo que resulta en una pérdida de

ingresos y una falta de visibilidad sobre el rendimiento del negocio.

Por otra parte, se contempla el desconocimiento sobre los sistemas de gestion de
ventas por parte de los encargados de las empresas, y esto genera la pérdida de
oportunidades de negocio al no tener la capacidad de analizar la informacion
generada a partir de las operaciones que se realizan a diario (Barboza, 2020). De
este modo, al no tener acceso a informes de ventas y operaciones, los gerentes
pierden informacién valiosa sobre los patrones de compra de los clientes y las
tendencias del mercado, lo que podria afectar su capacidad para tomar decisiones

informadas.
Planteamiento del problema

Con lo anteriormente analizado, en la investigacion propuesta, se ha identificado
claramente la falta de un sistema, que permita un mayor control de las
adquisiciones, ventas e inventario de articulos que se realizan diariamente en las

MiPyme de comercio minorista. Por tanto, estos aspectos son importantes para la



elaboracion de un sistema de gestion de ventas, que servird de apoyo en los
procesos comerciales que realizan este tipo de empresas, ademas de brindarle

informacién precisa y oportuna.
Hipo6tesis, idea a defender

Al respecto, frente a la problematica analizada, se considera que el sistema de
gestion agilizar4 los procesos de ventas, manejo de inventarios y acceso a la
informacion para la toma de decisiones, de las MiPyme de comercio minorista.

Objetivo general de la investigacién

Para alcanzar a resolver el problema sefalado, se propone como objetivo general:
Desarrollar un sistema de gestion de ventas para MiPyme de comercio minorista.
Ademas, para lograr su cumplimiento, se plantean los siguientes objetivos

especificos:
Objetivos especificos de la investigacion

e Fundamentar teéricamente sobre los sistemas de gestion de ventas y sobre
las MiPyme de comercio minorista.

e Realizar un diagnostico de los requerimientos de las Pyme de comercio
minorista frente a los procesos de gestion de ventas.

e Aplicar la metodologia Scrum para el desarrollo del sistema de gestién de
ventas.

e Validar la funcionalidad del sistema con un caso de prueba.
Metodologia de la investigacion

Para el desarrollo del proyecto se utilizé un enfoque de investigacion mixta (cuali
cuantitativo) para obtener informacion detallada y contextualizada sobre las
necesidades y expectativas de los usuarios finales y asi facilitar el levantamiento
de requerimientos para el desarrollo del sistema. Esta metodologia sera de gran
utilidad,, de acuerdo con Tobon, Lépez & Londofio (2019), se enfoca en el analisis
interpretativo de la informacion obtenida a través de técnicas como entrevistas,

observacion participante, grupos focales y encuestas.



De esta manera, al utilizar una metodologia de investigacion mixta, se obtienen
detalles sobre el contexto en el que se desarrolla el proyecto, los procesos que se
realizan actualmente, los problemas que se han identificado y las expectativas de
los usuarios finales en cuanto a funcionalidades y caracteristicas del sistema a
través de la recoleccién de datos no numéricos, como entrevistas, observaciones y

analisis de documentos.

De igual manera, para el manejo del area temética, se realiza una investigacion
bibliogréafica en la revision de fuentes de informacion, tales como: libros, articulos
de revistas cientificas, tesis, informes gubernamentales, entre otros; para su

recopilacion y posterior analisis.
Metodologia de desarrollo

Por otra parte, en la actualidad, existen diversas metodologias para el desarrollo de
proyectos de software debido a que resultan Gtiles y se adaptan a los cambios y
requerimientos del cliente de manera eficiente. Dentro del desarrollo de este
sistema se aplicé la metodologia Scrum, que es un marco de trabajo agil basado
en la iteracidon y la colaboracion continua entre el equipo de trabajo y el cliente,
enfocandose en la entrega rapida del software funcional y en la mejora continua del
producto, lo que aumenta notablemente la visibilidad del progreso del proyecto y

permite ajustar los requisitos en caso de ser necesarios (Alva, 2019).

Para lograrlo, Scrum se divide en tres fases principales: una primera fase de
planificacion, en donde se identifican y se incluyen los objetivos y requerimientos
del proyecto. También se establecen los roles y responsabilidades del equipo de

trabajo y se planifican las tareas necesarias para la implementacién del proyecto.

La segunda fase de ejecucion es en donde se lleva a cabo el trabajo real del
proyecto. Durante esta fase, el equipo de desarrollo trabaja en la creacion de
prototipos, desarrollo de componentes y las tareas necesarias para cumplir con los

objetivos del proyecto.

Finalmente, la fase de evaluacion se enfoca en la revision del trabajo realizado y
en la identificacion de areas de mejora para el siguiente ciclo de trabajo. En esta

fase se realizan pruebas finales, se corrigen errores y se finaliza el proyecto.



Como se observa, las tres fases de Scrum sirven para obtener un producto de

software funcional y eficiente.
Justificacion de la investigacion

En la actualidad, el mercado se caracteriza por ser altamente competitivo y
dinamico por las tendencias y exigencias de los consumidores, lo que hace que las
MiPyme de comercio minorista deban enfocarse en mejorar Sus procesos
comerciales para satisfacer las necesidades y expectativas de sus clientes. Dentro
de este panorama, la implementacion de un sistema de gestion de ventas se vuelve
fundamental, permite: mejorar la capacidad de planificacion, organizacion y control
de los procesos de venta, optimizar el manejo de inventarios y latoma de decisiones

estratégicas basadas en informacién valiosa.

Un sistema de gestion de ventas también es importante para mejorar la satisfaccion
del cliente y aumentar su fidelizacion. Al sistematizar los procesos de ventas, los
sistemas de gestion de ventas permiten mejorar la precision y rapidez en la atencion
al cliente, y asi, brindar un mejor servicio en la venta de sus articulos. Ademas, este
tipo de sistemas permiten la recopilacion de informacién valiosa sobre las

preferencias y necesidades de sus clientes, lo que les permite adaptarse
a las demandas del mercado y mejorar la calidad de su oferta.

Por altimo, un sistema de gestion de ventas es importante porque le permite mejorar
a las organizaciones, la eficiencia de sus procesos y reducir costos. Al automatizar
los procesos de ventas y controlar de manera mas efectiva el inventario, se reducen
los costos asociados con la gestion manual de sus operaciones, al mismo tiempo
gue mejoran la calidad de sus procesos y su capacidad para tomar decisiones

informadas y estratégicas.



CAPITULO I. ESTADO DEL ARTE Y LA PRACTICA
1.1 Micro, pequefias y medianas empresas (MiPyme)

Dentro de la investigacion para contextualizar a las MiPyme es necesario conocer
sus origenes y abordar en primera instancia a las Pyme que fueron las que dieron

origen a esta nueva denominacion.

Al respecto, se proceder a analizar informacion de varios autores en el siguiente

cuadro:
Cuadro 1. Definicion de Pyme

Autor Definicién Criterios de andlisis
(Sumba, “Es una unidad econdmica productora de bienes y e Unidad econdmica
Choez, & servicios, dirigida por su propietario, de una forma e Produccion de
Pico 2022). personalizada y auténoma, de pequefa dimension en bienes y servicios

cuanto a numero de trabajadores y cobertura de

mercado”
(Sanchez, “Las PyMEs son Pequenas y Medianas Empresas, e NuUmero reducido de
2023) con un namero no muy grande de trabajadores y con trabajadores

una facturaciéon moderada” e Nivel de facturacion
(Torres, “Una empresa con caracteristicas distintivas, que e Dimensiones
2014) tiene dimensiones con ciertos limites ocupacionales y reguladas

financieros prefijados por los

Estados o regiones”
(Ndfiez, “Son un conjunto de recursos humanos, e Conjunto de
2019) técnicos y materiales, dirigidos por una o varias recursos (humanos,

personas que, tomando decisiones oportunas, técnicos y

logran generar utilidades” materiales)

e Generan utilidades
(Sumba, “Son empresas con fines de lucro que buscan generar e  Son empresas
Cérdenas, beneficios siendo independientes, dedicadas a independientes
Bravo & ofrecer algln tipo de producto o servicio al consumidor e  Sus productos y
Arteaga, orientandose mas en sus necesidades y deseo” servicios estan
2020) orientados a las
necesidades del
consumidor.

Fuente: Elaboracion propia a partir de los autores
Dentro del ambito investigativo se han encontrado diversos aportes respecto a su
definicion, en donde los autores analizan varios criterios importantes como los
citados en el Cuadro No 1, de donde se concluye que una Pyme es una unidad
econdmica gue tiene como obijetivo la produccidn de bienes o servicios orientados
a las demandas del consumidor y cuya estructura es reducida en cuanto a nimero
de trabajadores y nivel econdmico, ademas se encuentra regulada segun el marco

normativo de la region en donde funciona.



De igual manera, este tipo de empresas a menudo cuentan con una estructura
flexible que facilita su adaptacion ante los cambios en el mercado. En las palabras
de Gongora (2017), las Pyme suelen contar con estructuras organizativas sencillas
y poco jerarquizadas, lo cual les permite responder con agilidad, eficiencia y
versatilidad a los diversos cambios internos y externos que surgam. De este modo
las Pyme tienen la capacidad de reaccionar y responder de manera oportuna a las

tendencias del mercado, debido a su sencillo y versatil esquema organizacional.

En las legislaciones de algunos paises como en Ecuador, las Pyme categorizadas
como micro, pequefas y medianas empresas son conocidas también como MiPyme
segun la actividad econdmica que realicen y estan registradas a través del RUM
(Registro unico de MiPyme). Para la presente investigacion se tiene como ambito
de analisis a las microempresas de comercio minorista que estan contempladas en
la categoria de empresas antes mencionada y que en el siguiente apartado se

analizaran de manera especifica.
Clasificacion de las MiPyme

Dentro de la normativa ecuatoriana, existen importantes consideraciones en
relacion con las MiPyme, las cuales se encuentran en los articulos 53 y 56 del
Cddigo Orgéanico de la Produccion, Comercio e Inversiones. De acuerdo con
Chavez, Campuzano, & Betancourt (2018), estos articulos abordan la definicion de
las MiPyme, y los aspectos o variables para su clasificacion. De esta manera se ha
establecido un reglamento que utiliza dos indicadores para catalogar las MiPyme

en distintos grupos, como se observa en la siguiente tabla:

Tabla 1. Clasificacion de MiPyme — Ecuador

Clasificacion Trabajadores Ventas anuales (USD)
Microempresa 1-9 Iguales 0 menores a $100.000
Pequefia empresa 10-49 Entre 100.001 a 1’000.000
Mediana empresa 50 — 199 Entre $1°000.000 y 5'000.000

Fuente: Chavez, Campuzano, & Betancourt (2018)

Asimismo, el Instituto Ecuatoriano de Normalizacién (INEN) se alinea con la
clasificacion previamente presentada para las MiPyme, pero lo hace con el
propdsito especifico de establecer mecanismos que fomenten el desarrollo de estas
empresas en el pais. En este sentido, el Servicio Ecuatoriano de Normalizacién

INEN (2023), fomenta la normativa "Mi primer Certificado INEN", como un



reconocimiento oficial que se concede a las empresas que tienen un sistema de
gestion bésico de sus procesos, esto con la finalidad de fortalecer y promover el
crecimiento de estas empresas a través de sistemas de gestion basicos de calidad.

De acuerdo con Suquilanda (2022), en Ecuador, las MiPyme que han sido
establecidas llevan a cabo diversas actividades econdémicas, de las cuales se

resaltan las siguientes:

e Comercio al por mayor y al por menor

e Industrias manufactureras.

e Construccion.

e Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.

e Servicios comunales, sociales y personales.

e Agricultura, silvicultura y pesca.

e Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.
Sector de comercio al por mayor y menor

En primer lugar, el comercio al por mayor se dedica a la compra de productos
directamente a los fabricantes o productores, para luego venderlos en grandes
cantidades a las empresas minoristas. Desde el punto de vista de Aponte &
Gonzalez (2014), el sector mayorista se conforma de organizaciones de negocios
gue cumplen una funcion importante en la cadena de suministros al facilitar el
abastecimiento de bienes y servicios desde los mercados locales e internacionales.
En sintesis, el comercio mayorista es un sector fundamental en la cadena de
suministros, dado que se encarga de la compra y venta de productos en grandes

cantidades a otros intermediarios como las empresas minoristas.

Para continuar, la venta al por menor, también llamado comercio minorista se
refiere a la comercializacion de bienes y servicios directamente a los consumidores
finales. Desde el punto de vista de Quintero (2015), “El comercio detallista o
minorista es el ultimo eslabon de la distribucion comercial, es el intermediario que

se dedica a la venta de productos, bienes o servicios a los consumidores o usuarios
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finales” (pag. 5). En conclusion, el comercio minorista es la parte final de la cadena
de suministros, por lo cual esta encargado de satisfacer las demandas y
necesidades de los consumidores finales a través de la venta de bienes y servicios.

La tecnologia en las MiPyme de comercio

Sin lugar a duda la tecnologia ha transformado la manera en que las MiPyme de
comercio gestionan sus procesos y desarrollan sus estrategias de negocio. Las
herramientas de Tl se describen como formas electrénicas de adquirir, procesar,
almacenar y compartir datos e informacion con el fin de facilitar el disefio de planes
estratégicos que impulsen el avance de la organizacibn y la mejora de
comunicacion interna y externa (Saldafia, Bojorquez, Ornelas, & Garcia, 2021). De
esta manera, se afirma que la tecnologia ha tenido un gran impacto en las MiPyme
de comercio, ha permitido la sistematizacion de procesos operativos Yy
administrativos para lograr una efectiva comunicacion interna y externa junto con el

desarrollo de nuevas estrategias de negocio.
Sistemas de informacidn y su relacién con las empresas

En la actualidad, los sistemas de informacion son fundamentales para el éxito de
una organizacion, permiten recopilar y analizar datos relevantes para la toma de
decisiones empresariales. El autor Alarcon (2010), afirma que los sistemas de
informacién son un conjunto de elementos tales como: personas, datos, procesos
y tecnologia de la informacién, que interactian de manera sinérgica para obtener,
procesar, almacenar y suministrar informacion relevante para el correcto
funcionamiento de la organizacién. En este sentido, se conluye que los sistemas de
informacién son esenciales para mejorar la eficiencia, productividad vy
competitividad de las empresas a través del aprovechamiento de informacion que
son recopilados, manejados y distribuidos por los diversos componentes que

conforman este tipo de sistemas.

Los sistemas de informacion en relacion con las empresas se clasifican en distintos

tipos que se analizan a continuacion:
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Cuadro 2. Clasificacién de sistemas de informacion

Sistema de informacion Definicién

Sistemas de procesamiento de  Permiten la gestion de las operaciones diarias de la

transacciones (TPS) empresa, incluyendo el registro y procesamiento de érdenes
de compra, facturas, pagos y envios (Garcia, Vazquez &,
2020).

Sistemas de informacion Facilitan a los gerentes acceder a informacion actualizada y

gerencial (SIG) en tiempo real sobre los procesos y operaciones de la

organizacion, lo que les permite tomar decisiones
informadas y planificar estrategias futuras (Pinedo, 2020).
Sistemas de soporte alatoma A diferencia de los sistemas de informacién gerencial, estos
de decisiones (MIS) sistemas también permiten la simulacion y el andlisis de
diferentes escenarios para ayudar a los tomadores de
decisiones a evaluar las opciones y las consecuencias de
sus decisiones (Galarza, Pefiafiel, Mora & Castro, 2019).
Fuente: Elaboracion propia

En el campo de la investigacion, se han identificado varias contribuciones sobre los
Sl y sus diversas aplicaciones, donde los autores coinciden en que los sistemas de
informacion son cruciales en el entorno empresarial actual, facilitan la eficiencia en
la gestion y respaldan la toma de decisiones informadas. Desde sistemas que se
encargan de las operaciones y transacciones diarias hasta sistemas que brindan a

los gerentes acceso a la informacion en tiempo real a partir de esas operaciones.

1.2 Sistema de gestion de ventas

Los sistemas de gestion de ventas son herramientas clave para la eficiente gestion
y mejora de la actividad comercial. De acuerdo con Carbajal (2021), un sistema de
gestion de ventas es un software que se encarga de manejar la informacién de
clientes y productos, a través del registro de ventas y generacion de informes, con
la finalidad de facilitar las gestiones operativas y estratégicas de la empresa. En
definitiva, este tipo de sistemas resultan fundamentales para el control y
sistematizacion de las operaciones comerciales de la empresa, lo que resulta en la
gestion efectiva de la informacion para la ejecucion de planes estratégicos y/o toma

de decisiones.

A partir de esto, las micro, pequefias y medianas empresas tienen la posibilidad de
obtener numerosos beneficios al utilizar sistemas de gestién de ventas para mejorar
la eficiencia de sus procesos empresariales. Alva (2019) sostiene que la operacion
de ventas es un conjunto de procesos clave que incluyen el desarrollo de productos,
fijacion de precios, servicio al cliente, marketing, planificacién y evaluacion de

resultados. Ademas, agrega que es crucial prestar una atencién adecuada a estas
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areas para lograr el crecimiento del negocio y obtener mayores beneficios. De esta
manera, se concluye que la gestion de ventas involucra varios procesos
interrelacionados que de ser manejados de manera efectiva garantizan a las

MiPyme diversas ventajas y garantias.

A continuacién, se describen con mas detalle algunas de las areas que son

atendidas por un sistema de gestion de ventas:

Gestion de inventario

La gestidén de inventarios es una actividad que involucra multiples procesos que
buscan garantizar un flujo adecuado de las existencias de la empresa, con el
objetivo de evitar pérdidas. Esta gestion incluye procesos de reposicion, prevision,
traslado y control de niveles de inventario, entre otros; mismos que contribuyen a
un manejo eficiente y efectivo del inventario (Romero, Sdenz & Pacheco, 2021). En
resumen, la gestion de inventarios es una tarea fundamental, su efectiva
administracion permite garantizar un flujo adecuado de las existencias, con la
finalidad de minimizar las pérdidas y maximizar la eficiencia de la operacion

empresarial.

Gestion de pedidos

Una correcta gestion de pedidos es fundamental para garantizar la satisfaccion del
cliente y maximizar la eficiencia operativa de la empresa. Jiménez (2022) propone
gue la gestion de pedidos permite a las empresas supervisar los pedidos de venta
desde su generacion hasta su facturacion, con actividades como la recepcion y
procesamiento del pedido, la preparacion y el embalaje del producto, el envio y la
facturacion del pedido, ademas facilita informacion para comunicar el estado de los
pedidos a los clientes. En sintesis, la gestion de pedidos permite supervisar todo el
ciclo de vida el proceso de pedido venta, desde la generacién del pedido hasta su
facturacion, e incluye actividades como procesamiento, preparacion, envio y
comunicacion con el cliente, por lo que, una efectiva gestién de pedidos es clave

para el éxito del negocio.
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Gestion de ventas

La utilizacion de sistemas orientados a la gestion de ventas resulta beneficioso para
mejorar la rapidez y eficiencia de los procesos de venta, al mismo tiempo que se
optimizan recursos y tiempos valiosos. Estos sistemas proporcionan una vision
clara de las ventas en tiempo real, permitiendo a los encargados de ventas tomar
decisiones informadas basadas en datos concretos; ademas, agrega que tienen la
capacidad de automatizar tareas como la facturacion y el seguimiento de clientes
potenciales (Rojas, 2017). Entonces, las empresas que gestionan sus operaciones
comerciales con la ayuda de sistemas poseen una mayor agilidad y eficiencia en
sus procesos de venta, informacion informacién precisa y actualizada para una

toma de decisiones fundamentadas, y un 6ptimo gasto de recursos y tiempo.

Gestion de clientes

La gestion de los clientes se ha vuelto un aspecto fundamental en el éxito
empresarial debido a que favorece la identificacion de oportunidades de negocio y
preferencias de los clientes. De acuerdo con Zambrano (2020), la administracion
de relaciones con los clientes (CRM, por sus siglas en inglés) permite a las
organizaciones optimizar sus procesos y personalizar las interacciones con su base
de consumidores, con la finalidad de monitorear las actividades de servicio al
cliente, ventas y marketing para tener acceso a un analisis de datos e informacion
relevante. En resumen, las empresas que emplean una gestion de clientes tienen
la capacidad de mejorar sus oportunidades de negocio y operaciones comerciales

a través del adecuado manejo de las interacciones y relaciones con sus clientes.

Gestion de analisis de ventas

La gestion de analisis de ventas se refiere a la integracion de herramientas y
técnicas de inteligencia empresarial (BI, por sus siglas en ingles) para el apoyo de
las operaciones estratégicas empresariales. Estas soluciones permiten a las
organizaciones visualizar y compartir informacion sobre el rendimiento de ventas a
partir de indicadores interactivos y cuadros de mando, con el fin de contribuir a la
rdpida adaptacion a las condiciones cambiantes del mercado y mejora del

desempeiio comercial (Santos, 2019). De esta manera las empresas que hacen
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uso de estos recursos de andlisis estan en la capaciadad de monitorear métricas
clave de su rendimiento comercial, lo que facilita la identificacién de &reas de
mejora, toma de decisiones informadas y rapida adecuacién a las tendencias del

mercado.
Aplicaciones web

Son herramientas que permiten a los usuarios conectarse a un servidor web a con
la ayuda de un navegador a través de internet. En las palabras de Valarezo,
Honores, Gomez & Vinces (2018), “se define una aplicacibon Web como un
programa informético o sitio Web que ejecuta en el Internet sin necesidad de una
instalacién en el ordenador, tan solo con el uso de un navegador, se programa en
lenguaje HTML” (pg. 6). En sintesis, este tipo de soluciones informaticas dan a los
usuarios la opcion de realizar diversas operaciones y tareas en linea a traves de un

navegador sin necesidad de instalar software adicional en su dispositivo.

Las aplicaciones alojadas en servidores remotos y accesibles a través de
navegadores web, son cada vez mas populares a comparacion de las aplicaciones
de escritorio tradicionales y su uso se ha extendido a diversos campos, como la
ciencia, la cultura, el mundo académico o la empresa, entre otros (Molina, Zea,
Contento, & Garcia, 2018).

A continuacion, algunos aspectos clave de las aplicaciones web en comparacion

con sus contrapartes de escritorio:

Cuadro 3. Caracteristicas de las aplicaciones web y escritorio

Caracteristica

Aplicaciones web

Aplicaciones de escritorio

Accesibilidad

Los usuarios tienen la capacidad de
acceder a ellas, estan en linea y son
accesibles desde cualquier dispositivo
conectado a Internet, lo que les confiere
mas movilidad y flexibilidad.

Estan disefiadas para ser instaladas
en dispositivos especificos, lo que
significa que su uso esta limitado al
equipo donde se han instalado.

Operatividad

Para garantizar la estabilidad de la
aplicacion es fundamental que exista
una comunicacion continua con el
servidor y de ser necesario tener una
conexion solida a Internet.

Estas aplicaciones pueden
funcionar integramente en un
entorno local y no necesitan

comunicarse con fuentes externas
para funcionar.

Compatibilidad

Son independientes del sistema
operativo que esté instalado en el
dispositivo del usuario porque son
ejecutados en cualquier ordenador a
través de navegadores web.

Estan disefiadas para funcionar con
un determinado sistema operativo y
se basan en las capacidades de
hardware del ordenador en el que se
ejecutan.

Fuente: modificado a partir de (Dorado, 2020)
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De acuerdo con los aspectos detallados en el cuadro 3, las aplicaciones web y de
escritorio tienen caracteristicas Unicas en términos de operatividad, compatibilidad
y accesibilidad. Sin embargo, las aplicaciones web se presentan como una opcion
idénea para el desarrollo de este proyecto debido a que estas aplicaciones son
independientes del sistema operativo y del dispositivo, permiten un facil despliegue
y mantenimiento por ser ejecutados en un navegador y no requerir instalaciones
adicionales, y finalmente las aplicaciones web permiten el acceso a la informacién
y a los servicios ofrecidos en cualquier momento y lugar siempre que disponga de

una conexiéon a una red.

A medida que la tecnologia avanza, la programacion web se ha vuelto cada vez
mas sofisticada, con desarrollos en lenguajes de programacion, frameworks y
metodologias que permiten a los desarrolladores crear aplicaciones mas robustas
y eficientes. Por tanto, se han considerado las siguientes herramientas de

desarrollo web que por sus ventajas son ideales para la solucion propuesta.

JavaScript

JavaScript es un lenguaje de programacion ampliamente utilizado para ofrecer
interactividad al usuario, a partir de los elementos que conforman una pagina web.
Camacho (2015), da a conocer que JavaScript fue creado para brindar
funcionalidades dinamicas (elementos interactivos, animaciones, cambios de estilo,
etc.) a las paginas, esto a partir de las acciones que realice el usuario dentro de la
misma. Entonces este lenguaje de programacion tiene el propdésito principal de
brindar interactividad al usuario dentro de una pagina web a partir de las

funcionalidades que son asignadas a los elementos que conforman dicha pagina.

JavaScript se ha establecido como la tercera capa fundamental que se
complementa con las tecnologias de HTML y CSS. Estos tres elementos en
conjunto permiten a los desarrolladores crear experiencias web interactivas y
dindmicas (Lara, 2022). De manera que HTML proporciona la estructura basica y
el contenido del sitio; CSS se encarga del disefio y la presentacion visual;
JavaScript permite agregar interactividad y funcionalidad a la experiencia del

usuario.
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En consecuencia, JavaScript ha experimentado un crecimiento significativo en el
ambito de desarrollo web, gracias a la adopcion y oferta de diversas bibliotecas y
marcos de trabajo también conocidos como framework que facilitan el desarrollo de

aplicaciones web més eficientes y escalables.

Framework

De acuerdo con Heredia (2022), el término framework hace referencia a una
coleccion de bibliotecas de codigo que ofrece diversas funcionalidades que pueden
integrarse en cualquier sistema estandar. Esto comprende una amplia gama de
caracteristicas utiles, como herramientas de desarrollo, recursos de seguridad y

bibliotecas de componentes preconstruidos.

La adopcion de un framework proporciona una serie de beneficios clave, que se

detallan a continuacion:

Mejor organizacion del codigo, que da como resultado tareas de

refactorizacion efectivas y mejorar la escalabilidad del software.

e Fomentan en los desarrolladores la adopcion de buenas practicas de

programacioén como parte de su metodologia de trabajo.

e Actualizaciones frecuentes y constantes, gracias a una comunidad de
desarrolladores comprometidos con garantizar su mantenimiento y

seguridad.

e Ofrece a los entusiastas del desarrollo de software la oportunidad de aportar
nuevos métodos y técnicas al proyecto, este conjunto de bibliotecas esta a
disposicion de cualquiera que quiera participar en su desarrollo y mejora

continua.

En conclusion, un framework es un entorno de trabajo para desarrollar software que
fomenta la creacion de proyectos factibles, escalables y comprensibles a lo largo
del tiempo, que permite a los programadores evitar el uso de muchas lineas de

cédigo.
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Existen varias alternativas de frameworks de desarrollo para crear aplicaciones

web, tres de las alternativas mas populares se detallan en el siguiente cuadro.

Cuadro 4: Frameworks de desarrollo web

Framework Caracteristicas Ventajas Desventajas

React Se enfoca principalmente en la Compatible con SEO, Solo se encarga de la parte visual
interfaz de usuario. para la lectura de de la aplicacion.
React Native permite el metadatos por los Laintegracion con otros framework
desarrollo de aplicaciones motores de busqueda. puede requerir configuraciones
moviles compatibles con iOSy JSX facilita la adicionales.

Android. comprension del cédigo La falta de un estandar de
y la visualizacion del desarrollo genera confusion y
disefio. malas practicas.

Angular Permite el desarrollo de Tiene una curva de Para aplicaciones avanzadas y
aplicaciones de una sola aprendizaje inicial baja. = mas complejas resulta mas dificil.
pagina (SPA). Permite definir plantilas Las opciones para SEO son
Cuenta con bibliotecas para el HTML facilmente gracias limitadas, lo que dificulta Ila
manejo de enrutamiento, a las directivas y accesibiidad de Angular para
formularios, comunicacion componentes. dentro de los motores de
cliente-servidor, etc. Permite interactuar con buUsqueda.

Utiliza la inyeccion de el servidor con pocas
dependencias para la lineas de cédigo
integracion de servicios o mediante la integracion
madulos. de REST o Ajax.
Vue.js Crea interfaces de usuario a Permite la construccion Tiene una barrera de idioma debido

partir de HTML,
JavaScript estandar.
Cuenta con una amplia gama
de caracteristicas para el
desarrollo front-end.

CSS vy

de componentes e
integraciones en
proyectos ya existentes.
Ocupa poco espacio de
memoria (18kb después
de comprimir).

a la gran adopcién por parte de las
empresas chinas, esto genera que
muchos de sus principales canales
de difusion estén en chino.

No cuenta con tanto apoyo a
diferencia de otras tecnologias.

Fuente: Elaborado a partir de (Alava, 2022).

A partir de la informacion que se detalla en el anterior cuadro, Angular es la eleccion

mas adecuada para el desarrollo del presente proyecto. Debido a que se centra en

el desarrollo de aplicaciones de una sola pagina, la curva de aprendizaje es

relativamente baja a comparacion de otras tecnologias, y ademas proporciona

diversas bibliotecas para el manejo de formularios y comunicacion con el servidor

gue resultan claves para el desarrollo de las funcionalidades que conforman el

sistema de gestion de ventas.

Angular

Es un framework de desarrollo usado para crear aplicaciones web dinAmicas SPA.

De acuerdo con Soni (2017), Angular es un marco de trabajo desarrollado en
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JavaScript, que se basa en el patron de disefio modelo-vista-controlador (MVC),
ademas agrega que es uno de los framework mas populares en la actualidad,, al
ser de cédigo abierto, posibilita una elevada escalabilidad para la aplicacion. De
este modo, Angular JS facilita a los desarrolladores la construccion de aplicaciones
web dindmicas y escalables, fundamentadas en modelos que posibilitan la

elaboracion de aplicaciones de pagina Unica.

Segun Ramirez (2021), las caracteristicas principales que distinguen a Angular
como el framework preferido por los desarrolladores son las siguientes:

e La estructura de Angular sigue el patron de disefio MVC, ampliamente
utilizado en la actualidad, por permitir una division clara entre el modelo de

datos, la logica de usuario y la gestion.

e El data binding y otras directivas de Angular permiten establecer conexiones
sencillas entre las vistas HTML y el modelo logico del software.

e Con Angular, la manipulacion del Document Object Model (DOM) se reduce,

lo que ayuda al desarrollo de aplicaciones moviles, web y de escritorio.

Con respecto a la arquitectura de Angular, este hace uso del patrén disefio modelo-
vista-controlador (MVC) para separar la logica de la aplicacion y lograr un producto
estructurado y eficiente. Celi (2020) afirma que, el estilo de arquitectura MVC se
emplea para dividir la I6gica de una aplicacion web de su interfaz de usuario en tres
componentes diferentes: modelo, vista y controlador; estos componentes

interactban entre si para proporcionar funcionalidad a la aplicacién.

Figura 1. Estructura modelo-vista-controlador

A o 0 S e e e e S e O e e e 1
| Cliente|

Modelo
Servidor

Fuente: (Alonso, 2019)
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Como se observa en la Figura 1, esta arquitectura se basa en tres elementos

principales: el modelo, encargado de presentar la légica del negocio y os datos; la

vista, responsable de la presentacion y visualizacién de la informacion al cliente; y

el controlador, encargado de gestionar la comunicacion entre el modelo y la vista a

partir de las peticiones que son realizadas por el cliente, todo esto de manera

sincronizada con los datos correspondientes en cada componente.

Componentes de Angular

Asimismo, en el siguiente cuadro se detallan algunos de los componentes

empleados dentro de Angular.

Cuadro 5. Componentes de Angular

Componente

Definicion

DOM

Es una representacion estructurada de un documento HTML en forma de arbol, que permite
a los desarrolladores acceder y modificar los elementos, los atributos, la estructura y el
estilo de una pagina web de manera dinamica con lenguajes de programacion como
JavaScript.

Data Binding

Caracteristica clave de la arquitectura MVC que permite la comunicacién bidireccional y
sincronizacién entre los datos del modelo y la vista de una aplicacion web.

Template

HTML que incluye cierto marcado adicional comprendido de directivas y expresiones que
permiten la vinculacion y manipulacion de datos para la creacion de comportamientos
dinamicos dentro de la aplicacién.

Directivas

Componentes que permiten a los desarrolladores crear sus propios elementos HTML y
atributos personalizados, para luego ser utilizados en la interfaz de usuario de la aplicacién.

Modelo

Se refiere a la estructura de datos que se presentan al usuario final a través de la interfaz
de usuario de la aplicacion.

Expresiones

Fragmentos de cédigo que se ejecutan dentro de una plantilla HTML, estos comprenden
variables, operadores y llamadas a funciones que normalmente son usados para enlazar
los datos de la aplicacion con la vista de la interfaz de usuario.

Filtro

Funciones usadas para formatear el valor de una expresion y mostrarlo de manera legible
al usuario en la interfaz de usuario de la aplicacion web. Comprenden métodos para
formatear numeros, fechas, cadenas de texto, entre otros.

View

Es la representacién visual del modelo de datos (generado a partir del HTML) en el DOM,
misma que se actualiza dinamicamente a medida que cambia el modelo de la aplicacion.

Controlador

Componente utilizado para definir y gestionar la légica de la aplicacién, con la finalidad de
mantener el modelo y la vista sincronizados en todo momento.

Inyeccion de
dependencias

Es un patrén de disefio que facilita la obtencién y gestién automéatica de dependencias entre
los diferentes componentes de una aplicacion web.

Inyector

Es un contenedor de inyeccion de dependencias encargado de crear instancias de los
componentes solicitados y de proporcionarles las dependencias necesarias para su
funcionamiento.

Servicio

Componente usado para encapsular la I6gica de negocio y ser utilizado en cualquier parte
de la aplicacion, con la finalidad de facilitar la separacion de la I6gica de negocio y la vista
de la aplicacion.

Usados para una variedad de tareas, como la comunicacion con servidores externos, el
almacenamiento y recuperacion de datos en la aplicacién, la validacién de formularios,
entre otros.

Médulo

Es un contenedor que define un contexto de la aplicacion de manera independiente, es
utilizado para agrupar los diferentes componentes, tales como: controladores, servicios,
directivas, entre otros.

Fuente: modificado a partir de (Anchundia, 2022)
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Es importante comprender los conceptos fundamentales de Angular para
desarrollar aplicaciones web eficientes y escalables. Puesto que, al tener un
conocimiento de conceptos como los modulos, controladores, servicios y directivas,
se esta en la capacidad de crear aplicaciones mas organizadas y modulares, lo que
permite una mayor eficiencia y simplicidad en el trabajo de desarrollo, facilita la
reutilizacién del cédigo y el mantenimiento de la aplicacion a largo plazo, que da
como resultado un desarrollo web exitoso y efectivo.

Tecnologia de desarrollo backend

Desde el punto de vista de Martinez (2023) el backend de una aplicacion se refiere
a toda la programacion que se ejecuta en el servidor con el propdsito de optimizar
el desarrollo de software, esto a partir de la distincion del codigo del servidor y el
codigo del cliente. De esta manera el backend se encarga de llevar a cabo las
operaciones logicas de negocio, asi como la gestion de solicitudes, tales como la

recoleccion y transmision de informacion desde y hacia la base de datos.

Existen diversas tecnologias para desarrollo de software backend, entre las que se
destacan Laravel, Node.js y Django. Cada una de estas tecnologias tiene sus

caracteristicas particulares las cuales se analizan en la siguiente tabla.

Cuadro 6. Tecnologias de desarrollo backend

Tecnologia Descripcién Lenguaje ¢Quién lo usa? Curvade
aprendizaje
Node.js Node.js es un entorno de JavaScrip  Netflix, Paypal, Uber, Media
ejecucioén utilizado para el t LinkedIn, Ebay

desarrollo multiplataforma.
Su popularidad ha elevado su
uso en el backend.

Django Django es un framework para Python Instagram, The New  Baja
aplicaciones web que se enfoca York Times,
en proporcionar un método Pinterest, Nasa
sencillo para el desarrollo de Science, National
sitios web complejos. Geographic, Mozilla

Laravel Laravel es un framework de PHP Deltanet Travel, Alta
desarrollo basado en la Neighborhood
arquitectura modelo-vista- Lender, MyRank,
controlador (MVC) y proporciona 9Gag, MasterCard

diversas funciones para el
desarrollo de aplicaciones web.

Fuente: modificado a partir de (Morales, 2021), (Martinez, 2023).

A partir de la revision de las alternativas presentadas en el anterior cuadro, se

adopta Node.js como la tecnologia para el desarrollo del backend del presente
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proyecto. Esta decision se debe a que esta tecnologia tiene una curva de
aprendizaje media y utiliza JavaScript, que también es el lenguaje que se utiliza
para el desarrollo frontend del sistema, lo que simplificaré el proceso de desarrollo

al utilizar un solo lenguaje en ambos lados.
Node.js

Es un entorno de ejecuciéon de cddigo abierto, que permite ejecutar JavaScript en
el lado del servidor (por este motivo, su hombre termina en .js haciendo referencia
al lenguaje JavaScript). Gavilanez (2022), menciona que, este entorno de ejecucion
esta orientado a eventos asincronos de JavaScript disefiado para construir
aplicaciones de red escalables. De esta manera, con Node.js es posible el
desarrollo de aplicaciones web escalables con un enfoque de operaciones

asincronas en el lado del servidor.

A continuacion, se presentan algunas de las ventajas del desarrollo con Node.js,

segun lo expuesto por los autores Haro, Guarda, Zambrano, & Ninahualpa (2019):

e Contribuye a la creacion de paginas web con contenido dinamico, lo que
permite una mayor interaccion y personalizacion para el usuario final.

e Ofrece una mayor flexibilidad y control en la gestion de los archivos de una
aplicacidon web, gestion que comprende tareas como creacion, lectura,
escritura, eliminacion y cierre de archivos.

e Permite realizar operaciones CRUD (Crear, Leer, Actualizar y Eliminar) de
manera flexible y eficiente.

e Es una herramienta facil y sencilla de aprender e implementar, debido a la
claridad de su sintaxis que facilita la codificacion.

e Cuenta con una amplia documentacion y una gran comunidad de
desarrolladores que comparten sus conocimientos y experiencias en el uso

de la herramienta.

De la misma manera, Node.js ha fomentado el empleo de numerosos médulos y
herramientas de desarrollo que facilitan la creacion de aplicaciones web rapidas y
eficientes. Es por es que se examinan algunos de los componentes utilizados
dentro de este, de la misma manera se ofrece una descripcidon detallada de cada

uno de ellos a continuacion:
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Cuadro 7. Componentes de Node.js

Categoria Componente Definicién
Arquitectura de servicio RESTful API Contribuye en la construccion de servicios web
web a partir del protocolo HTTP y el empleo de

métodos (GET, POST, PUT, DELETE, etc.)
para realizar operaciones en los recursos que
se manejan (Gémez, 2020).

Gestor de paquetes NPM Segun Valencia (2022), es una herramienta
para gestionar paquetes y bibliotecas
JavaScript principalmente usado para Node.JS;
conformado por un sitio web, una interfaz de
linea de comandos y un repositorio online con
los paquetes, permiten a los desarrolladores
buscar, descargar e instalar paguetes para
incorporarlos en sus proyectos.

Framework Express.js Es un marco de trabajo que utiliza el médulo
http como su nucleo y se basa en la conexién
de componentes denominados middlewares
para la creacién de aplicaciones web y servicios
RESTful Flores (2020).

Fuente: Elaboracion propia

Es importante mencionar que Node.js ofrece una amplia gama de moddulos y
componentes para construir servicios y aplicaciones web. Sin embargo, en el
Cuadro 7 se han introducido los componentes basicos que permiten su desarrollo,
a partir de entornos de trabajo y arquitecturas de software que contribuyen a

producir soluciones de alta calidad.

Bases de datos

Desde la perspectiva (Jiménez, 2017), las bases de datos desempefian un papel
fundamental en el desarrollo web, proporcionan una forma estructurada y eficiente
de almacenar, organizar y gestionar informacion de las aplicaciones, también
contribuyen en la ejecucién de operaciones CRUD sobre los datos almacenados.
Por lo tanto, la conexién a una base de datos es esencial en el desarrollo de

aplicaciones web, facilitan la gestion de la informacion que circula dentro la misma.

Existen muchos tipos y gestores diferentes de bases de datos, y es habitual
clasificarlas en relacionales y no relacionales, como lo sefiala el autor Fresno (2022)

a continuacion:

e Las bases de datos relacionales son una categoria de bases de datos que
se estructuran en tablas, lo que facilita relacionarlas entre si; para acceder,

realizar consultas y recuperar los datos deseados se utiliza el lenguaje SQL
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(Structured Query Language). Por ende, este tipo de bases de datos son
Utiles para aplicaciones que requieren almacenar y acceder a los datos
estructurados de manera coherente y organizada. Entre las bases de datos
relacionales mas utilizadas se encuentran: Microsoft SQL Server, MySQL,
PostgreSQL, Oracle y MariaDB.

Las bases de datos no relacionales, conocidas también como NoSQL debido
a que no utilizan el lenguaje SQL para las consultas y manipulacién de datos,
son bases de datos que tienen una estructura de datos flexible y escalable,
gue permite almacenar datos de diferentes tipos y tamafos. Algunas de las
bases de datos no relacionales mas populares son: MongoDB, Apache

Cassandra, Google Cloud Firestore y Redis.

De acuerdo con lo que se ha expuesto, existen varias alternativas de bases de

datos clasificadas en relacionales y NoSQL. Por lo que la adecuada eleccion de

esta depende en gran parte de la naturaleza de los datos, las necesidades de

escalabilidad y el rendimiento que se requiera para la aplicacion web.

Por esta razén, a continuacion, se exponen algunas de las alternativas mas

populares en cuanto a base de datos.

Cuadro 8. Bases de datos relacionales y no relacionales

Base de Datos Tipo Descripcién Licencia Rendimiento
PostgreSQL Relacional Base de datos que permite Cédigo Alto rendimiento para
y No trabajar con grandes Abierto, sin  proyectos que
relacional cantidades de datos de costo de requieren una base de
manera eficiente y segura. licencia. datos robusta.

SQL Server Relacional Solucién de base de datos Licenciade Alto rendimiento para
ampliamente utilizada en el pago. proyectos de gran
mundo empresarial para envergadura.
almacenar y gestionar grandes
cantidades de datos.

MongoDB No Base de datos ampliamente Cddigo Adecuado para

relacional utilizado para aplicaciones en  Abierto, sin  proyectos que
tiempo real y proyectos de big  costo de requieran el manejo de
data. licencia. grandes volumenes de
datos.

Apache No Base de datos distribuida Cédigo Alta disponibilidad y

Cassandra relacional centrada en la alta Abierto, sin  rendimiento para el
disponibilidad, por lo que es costo de manejo de grandes
ideal para el manejo de datos licencia. cantidades de datos

dentro de entornos con
multiples servidores.

distribuidos.

Fuente: modificado a partir de (Ulloa, 2021), (Martinez, 2023), (Cachimuel, 2020)
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Después de analizar las distintas bases de datos del cuadro 8, se elige a
PostgreSQL como la mejor opcién para el proyecto debido a su flexibilidad para el
manejo de bases de datos relacionales y no relacionales. No obstante, se prevé
hacer uso de una base de datos relacional, estos permiten manejar datos
interconectados con mayor facilidad. Ademas, la licencia de codigo abierto de esta
base de datos permite su utilizacién sin incurrir en costos adicionales de licencia.
En resumen, PostgreSQL combina flexibilidad, eficiencia y rentabilidad, lo que lo
convierte en la mejor opcion para el desarrollo del presente proyecto.

PostgreSQL

Es un sistema de gestibn que proporciona herramientas Uutiles para la
administracion de bases de datos. Una de las caracteristicas principales de
PostgreSQL, segun Ulloa (2021), es su condicidon de sistema de gestion de bases
de datos de cdédigo abierto, lo que significa que es gratuito y esta disponible para
diversas plataformas. Ademas, destaca por su enfoque objeto-relacional, que

permite la gestion de grandes volimenes de datos estructurados.

PostgreSQL esta basado en una arquitectura cliente-servidor. Los autores Pilicita,
Borja & Gutiérrez (2020), afirman que este tipo de arquitectura permite a uno o
varios clientes comunicarse a uno o varios servidores para realizar tareas como

procesamiento de consultas en una base de datos.

Desde el punto de vista de los autores Loja, Molina, Morocho & Porras (2020) se
presentan a continuacion algunas de las caracteristicas de la arquitectura

cliente/servidor:

e Los clientes son procesos que se encuentran activos, son ellos quienes
envian solicitudes o peticiones a los servidores. En cambio, los servidores
son pasivos y esperan dichas solicitudes.

e Combina dos procesos diferentes que funcionan de manera conjunta, la
parte cliente se comunica con el usuario y la aparte de servidor gestiona
recursos compartidos como bases de datos.

e La Unica conexion entre clientes y servidores se establece mediante el
intercambio de mensajes entre ellos, el mensaje como medio para realizar

solicitudes y entregas de servicios.
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Para concluir, el desarrollo web abarca una amplia gama de tecnologias y
herramientas que permiten el desarrollo de aplicaciones web eficientes y
escalables. A lo largo del epigrafe, se ha resaltado la relevancia de Angular basado
en JavaScript como lenguaje de programacion web, asi como el papel de Node.js
en la ejecucion de JavaScript en el lado del servidor. Ademas, se ha destacado la
importancia de PostgreSQL como un sistema para administrar bases de datos
relacionales que se caracteriza por su confiabilidad y escalabilidad.

Cada uno de estos componentes, junto con otros temas tratados en este epigrafe,
conforman el conjunto de conocimientos y habilidades necesarias para llevar a cabo
el desarrollo del proyecto.

1.3 Scrum

Es un marco de trabajo ampliamente reconocido en el desarrollo de proyectos. De
acuerdo con Hernandez, Martinez, Jiménez, & Jiménez (2019), Scrum es una
metodologia de trabajo agil que ayuda a las personas, equipos y entidades a
generar beneficios mediante la implementacion de soluciones dinamicas para
abordar problemas de gran complejidad, a partir de la colaboracién, adaptacion y
mejora continua. De este modo, Scrum es forma de trabajo agil que acompafna el
desarrollo continuo de proyectos, con la intervenciéon y solucion de problemas de

manera colaborativa y adaptativa.

Scrum se ha consolidado como una de las metodologias agiles de desarrollo de
software mas populares gracias a su sencillez y eficacia a la hora de ofrecer
resultados. Su objetivo principal consiste en mantener un control continuo sobre el
estado actual del software, y para ello, se determinan prioridades a partir de los
requerimientos del cliente, mientras que el equipo Scrum se organiza de manera
autébnoma para cumplir esas necesidades y entregar los resultados (Estrada,
NuUfiez, Saltos & Cunuhay, 2021). En sintesis, los componentes que conforman de
esta metodologia de trabajo agil establecen prioridades desde las necesidades del
cliente, y posteriormente coordinan esfuerzos para crear soluciones efectivas de

manera continua.

El cuadro que se presenta a continuacion detalla los componentes clave que

conforman Scrum:
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Cuadro 9. Componentes de Scrum

Categoria Componente

Descripcion

Product
Owner

Roles

También conocido como duefio de producto, es el responsable de
maximizar el valor del producto mediante la definicién y priorizacién
de sus requerimientos (Carrasco, Ocampo, Ulloa & Azcona, 2019).

Scrum
Master

Contribuye en la implementacion de la metodologia Scrum en el
desarrollo del proyecto, ademas de ayudar a los equipos a resolver
los conflictos que surgan Hernandez, Martinez, Jiménez, & Jiménez
(2019).

Equipo de
desarrollo

Son los encargados de desarrollar el software y cumplir con los
requisitos definidos por el Product Owner; trabajan de manera
colaborativa, para crear cualquier aspecto entregable en cada Sprint
(Schwaber & Sutherland, 2020).

Eventos Sprint

Planning

Es un evento importante llevado a cabo por el Scrum Team (Scrum
Master, Product Owner y equipo de desarrollo) para planificar y
organizar las actividades que se llevaran a cabo durante el Sprint
(Mancipe, 2022).

Sprint

Es un periodo de tiempo fijo y generalmente corto en el que el equipo
de desarrollo trabaja en objetivos especificos para crear y entregar
un incremento del producto (Kuz, Falco & Giandini, 2018).

Daily Scrum

Son reuniones diarias que permiten mantener una comunicacion
constante con el equipo de desarrollo para supervisar el estado del
proyecto (Estrada, Nafiez, Saltos & Cunuhay, 2021).

Sprint
Review

Esto se hace al final de cada Sprint con el propésito de revisar el
trabajo que se hizo durante ese periodo de tiempo (Rodriguez,
Gasparini, Kemczinski & Veloso, 2021).

Sprint
Retrospective

Dentro de este evento, el Scrum Master y el Equipo reflexionan sobre
el trabajo realizado durante el Sprint y tratan encontrar formas de
mejorar el desempefio del equipo y el proceso de desarrollo (Fuentes
Del Burgo & Sebastian, 2022).

Product
Backlog

Artefactos

Representa una lista de requisitos tanto funcionales como no
funcionales que se cumpliran para satisfacer las necesidades del
proyecto (Angarita & Hernandez, 2019).

Sprint
Backlog

Detalla los aspectos importantes que se destacaran durante el Sprint,
como: el objetivo que se espera lograr, los elementos del Product
Backlog que se trabajaran durante el Sprint y cémo se llevara a cabo
el trabajo para lograr esos objetivos (Narvaez, Viera, Gonzélez,
Garcia & Quintero, 2021).

Incremento

Es el resultado de todas las tareas que se han desarrollado durante
el Sprint; se entrega al usuario final en forma de software y
representa el progreso del proyecto (Fernandez, 2019).

Fuente: elaboracion propia

El cuadro 9 resume los términos clave relacionados con los artefactos, eventos y

roles en Scrum, cuya comprension es crucial para el éxito de la implementacion de

esta metodologia en proyectos de software, permite a los equipos de desarrollo

trabajar de manera continua y cooperativa para cumplir los objetivos del proyecto y

entregar valiosos incrementos del producto al cliente final.

Ciclo de vida de Scrum

Debido a que Scrum se enfoca en la entrega iterativa e incremental de un producto,

es importante comprender que dentro de cada sprint actian los diversos
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componentes descritos anteriormente, mismos que trabajan de manera conjunta y

son fundamentales para el éxito del proyecto.

Para una mejor comprension del ciclo de vida de esta metodologia, se presenta a

continuacién un gréfico que ilustra las fases fundamentales del proceso:

=

Figura 2. Procesos y componentes de Scrum
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Fuente: (Loaiza, 2019)

La Figura 2 presenta los procesos y componentes que involucran el ciclo de vida

de Scrum, mismos que se detallan a continuacion:
Creacion del Product Backlog

El Product Owner crea una lista de prioridades, donde se incluyen los requisitos

funcionales y no funcionales que sean necesarios para el proyecto.
Planificacion del sprint

El Scrum Team, establece el objetivo del sprint y se determina qué elementos del

product backlog se trabajaran en este periodo.
Ejecucion del sprint

Dentro de esta fase, el equipo tiene un cierto tiempo (generalmente de una a cuatro
semanas) para completar el trabajo planificado; para esto el Scrum Team tiene la

alternativa de reunirse diariamente para supervisar y valorar el progreso del sprint.
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Entrega del incremento

Al finalizar el sprint, se espera que el trabajo realizado a lo largo de ese periodo
refleje un incremento del producto, mismo que tiene que ser entregado al cliente

final para ser probado.
Revision del sprint

El Scrum Team realiza un analisis del sprint y reflexiona sobre lo que se ha hecho
y como se ha hecho, donde se revisan los resultados obtenidos y se comparan con

los objetivos establecidos en la planificacion.
Retrospectiva del sprint

Se evalua el trabajo realizado donde se identifican los puntos fuertes y débiles, con
la finalidad de utilizar esta informacion y mejorar su desempefio en un proximo

sprint.

El siguiente paso es la seleccién de otros elementos en la lista de prioridades, e
iniciar un nuevo Sprint, y posteriormente esto se repite una y otra vez, Scrum es
una metodologia iterativa. También es importante mencionar que, durante este
proceso es posible refinar o incrementar los requerimientos de la lista de
prioridades, lo que da como resultado un incremento que eventualmente sera
evaluado y aprobado por el cliente final cuando este considere que el proyecto se

ha completado.

En sintesis, la metodologia Scrum ha sido abordada en este epigrafe como un
enfoque agil que fomenta la colaboracion, la adaptabilidad y la entrega continua de
valor en proyectos de desarrollo de software. Se ha hecho hincapié en los
componentes como roles, artefactos y eventos que conforman esta metodologia.
Ademas, se ha explorado el ciclo de vida de Scrum, donde se destacan las fases
de planificacién, desarrollo, revisién y adaptacion, que permiten al equipo responder

a los cambios y mejorar constantemente la calidad del producto.

Al analizar este epigrafe, queda en evidencia la utilidad y eficacia de la metodologia

Scrum para llevar a cabo el presente proyecto.
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CAPITULO II. DISENO METODOLOGICO
2.1 Caracterizacion de la Institucién

El proyecto de investigacion se desarrolla a partir de la informacion analizada de
varias MiPyme de la ciudad de Ambato, pero su aplicacion se realiza en una de las
microempresas que son parte del estudio, el Comercial Isabelita que es un
establecimiento que se especializa en la venta de una amplia variedad de articulos,
entre los que se incluyen productos de cuidado personal, joyeria, ropa, utensilios
de cocina, decoracién del hogar, juguetes, entre otros. De esta manera, esta
actividad comercial le permite cubrir una amplia gama de clientes y necesidades, y
ser un punto de referencia para quienes buscan una gran variedad de articulos en

un solo lugar.

En cuanto al giro de negocio, esta microempresa se basa en la adquisicion de los
productos antes mencionados a través de importadoras o locales de comercio
mayorista; debido a que éstas venden los productos en grandes cantidades y a
precios mas bajos. Luego, dichos productos son vendidos por unidades, lo que
genera un porcentaje de utilidad que le permite mantener su operacion y
crecimiento. Sin embargo, en ciertos casos, también se lleva a cabo la venta al por
mayor o por docenas, lo que amplia las oportunidades de negocio y llegada a un

publico diverso.

En cuanto a su estructura organizativa, el local cuenta con dos empleados
encargados de la atencion al cliente, quienes se dedican a asesorar y guiar a los
compradores en la seleccion y adquisicion de los productos. Por otro lado, el
propietario del negocio asume un rol mas administrativo, encargandose del cobro
de las ventas y de llevar la contabilidad en el mostrador principal o caja. Este
modelo organizativo permite una agil division de tareas y responsabilidades que
facilitan la atencién al cliente y la gestion eficiente de los recursos de la

organizacion.
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2.2 Metodologia de Investigacion
Método y enfoque de investigacion

Se hace uso del método deductivo, que de acuerdo con Prieto (2018), es una
herramienta de investigacion basada en la l6gica y el razonamiento, que se utiliza
para pasar de principios generales a conclusiones particulares. A partir de ello, se
recopila informacién sobre los procesos de venta de diferentes MiPyme de
comercio minorista que operan en la ciudad de Ambato, con la finalidad de

identificar principios y patrones generales que existen en dicho proceso.

La metodologia de investigacion empleada fue mixta, lo que significa que se
utilizaron técnicas cuantitativas y cualitativas para recopilar, analizar y sintetizar los
datos necesarios para llevar a cabo el presente proyecto. De acuerdo con Chavez,
Rivera & Haro (2021), al combinar estos dos enfoques, se obtiene una comprension
mas profunda del tema investigado, lo que permite abordar con mayor eficacia la
problematica planteada en el contexto de la investigacion. De este modo, el uso de
este enfoque mixto dio como resultado una comprension mas detallada de las
necesidades y expectativas de los usuarios finales del sistema, mismas que fueron

obtenidas y analizadas a partir de encuestas y entrevistas.
Tipo de investigacion
Para el desarrollo del proyecto, se utilizaron los siguientes tipos de investigacion:

Investigacion bibliografica: a partir de la recopilacion de informacion desde las
diversas fuentes de informacibn como repositorios de investigacion, sitios
gubernamentales, revistas cientificas, entre otros. Ademas, este tipo de
investigacion implica la identificacion de las fuentes consultadas y la inclusiéon de
referencias bibliograficas para reconocer la autoria y dar crédito los autores (Mora,
2014).

Investigacion de campo: se realiza en el lugar y el momento en que se producen
los fendbmenos investigados, con el objetivo de registrar y recopilar informacion
sobre el tema de estudio (Caisa, 2018). En este caso, se acudid a los locales
comerciales (MiPyme), para realizar encuestas sobre los procesos relacionados

con la gestion de venta; y una entrevista a la empresa donde se aplico el caso de
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prueba, con la finalidad de establecer las necesidades y requisitos para el desarrollo
del sistema. De esta manera, se pudo obtener informacién detallada y relevante
para la construccién del software, lo que permiti6 una mejor adaptacion a las

necesidades y requerimientos de la empresa y sus usuarios.
Poblacién y muestra

Como se explicd anteriormente, la investigacion parte del andlisis de informacion
de varias MiPyme con el fin de que el resultado propuesto sea aplicado en una de

ellas.

Asi, segun Paredes & Gallardo (2022), quienes se refieren a informacién emitida
por el INEC, mencionan que la provincia de Tungurahua ocupa el sexto lugar de las
provincias del Ecuador con el mayor nimero de Pyme siendo un total de 39608
empresas las mismas que se clasifican de la siguiente manera: 38538 son
microempresas, 952 pequefas empresas y 118 medianas empresas, las mismas

gue en gran medida se encuentran ubicadas en la ciudad de Ambato.

En vista de lo anterior, es necesario definir una muestra para lo que se aplica la

férmula siguiente que es un aporte de Sucasaire (2022).

B NZ? pq
~ (N —-1)e? + Z2pq

n

En donde:

n = Tamafo de muestra

N = Tamafio de la poblacién (En este caso es finito)

Z = Nivel de confianza

p = Porcentaje de la poblacion que tiene el atributo deseado

g = Porcentaje de la poblacion que no tiene el atributo deseado

e = Maximo error de estimacion aceptado
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Finalmente, para la determinacién de la muestra que se aprecia en la tabla 2, se lo
realizo a partir de una poblacién de 35.538 microempresas, con un valor de
confianza del 90% y un margen de error del 10%, asi como un 95% de la poblacion
que facilitara la toma de informacién frente a un 5% que no cumpliria esta
consideracién. De esta manera, después de aplicar la ecuacion, se determiné que
se encuestarian 13 microempresas, y para este fin, se emple6 un muestreo

aleatorio simple, no es necesario analizar un estrato de negocio especifico.

Tabla 2: Determinacion de la muestra

Elemento  Valor
38.538
90%
95%
5%
10%
n 12,93
Fuente: elaboracién propia

ool N =

Ademas, dentro de la empresa objeto del estudio se trabaja de manera particular
con el personal que la conforma con el fin de obtener requisitos funcionales para la

aplicacion.

Tabla 3: Personal de la empresa de caso de prueba

Rol o cargo Numero de personas
Encargado de la gestién contable 1
Encargados de atencién al cliente 2
TOTAL 3
Fuente: elaboracion propia

Técnicas e instrumentos de recoleccidon de informacion

A continuacion, se presentan las técnicas e instrumentos utilizados para la

recoleccion de datos.

Encuestas

En primera instancia para las MiPyme de comercio, se opt6 por aplicar una
encuesta que, desde las palabras de Falcén, Pertile & Ponce (2019) es una técnica
de investigacion, que permite recoger y analizar los datos pertinentes de una
muestra elegida a partir de una poblacion mas amplia, con el objetivo de investigar,
describir, predecir y/o explicar caracteristicas relacionadas con un problema de

investigacion previamente establecido. Por esta razon, esta técnica resulta Gtil para
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comprender de manera profunda los procesos y caracteristicas de este tipo de
empresas,, al recopilar informacion relevante a través de preguntas previamente
estructuradas, se obtiene una perspectiva detallada sobre las caracteristicas,

practicas y desafios que involucran estas organizaciones en su operacion diaria.
Entrevistas

De igual manera, para la empresa donde se aplicé el caso de prueba, se determino
el uso de una entrevista, que se define como una conversacién estructurada entre
dos o0 mas personas (el entrevistador y el entrevistado) que tiene como finalidad
recopilar e intercambiar informacion pertinente para la exploracion de cuestiones
concretas y la resolucion de problemas (Cabrera, 2022). De esta manera, se llevé
a cabo la entrevista a la propietaria del Comercial Isabelita para garantizar una
comprension detallada sobre las expectativas, los desafios y las necesidades
especificas de la empresa, mismos que complementan los hallazgos cuantitativos
de las encuestas y que de manera conjunta contribuyen a la creacion de un sistema

adecuado a sus objetivos.
Procesamiento y analisis de la informacion recopilada

A partir de los instrumentos de recoleccion de datos previamente definidos, y
posteriormente detallados en el anexo 1 (entrevista) y anexo 2 (encuesta), se logro
adquirir informacioén significativa que contribuye a la presentacion y el analisis de

los resultados que se describen a continuacion:
Resultados de la entrevista a la propietaria del Comercial Isabelita

Pregunta 1. ¢ Podria describir como maneja actualmente el proceso de ventas
en su empresa desde el primer contacto con el cliente hasta el cierre de la

venta?

Se maneja de manera manual, donde se ofrece el producto al cliente, mismo que
decide si comprarlo 0 no, en caso de efectuarse la venta, se realizan los calculos
correspondientes y se realiza el cobro, a partir de eso se registra la venta dentro de

una hoja de caélculo.

Pregunta 2. ¢Cuales son los principales factores que influyen en la decisién

de sus clientes para realizar una compra?
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Generalmente, los clientes basan su decision de comprar en aspectos como el

precio o la marca del producto.

Pregunta 3. ¢ Cudles son los principales problemas que ha experimentado en

la gestion de sus ventas?

Desconocimiento de los precios de los productos debido a la gran variedad de los
productos que se ofertan, desconocimiento de la disponibilidad de un producto
debido a la falta de control del inventario.

Pregunta 4. ¢ C6mo maneja actualmente la gestién de inventario y control de

stock?

El inventario se lo maneja a partir de suposiciones, y no se cuenta con ningun
indicador que proporcione informacién sobre los productos que se encuentran en

inventario.

¢Realiza algun anélisis de las ventas?¢;De qué manera lo realiza y que

aspectos se analizan?

Si se lo realiza mediante un conjunto de formulas dentro de una hoja de calculo, a
partir de las ventas que son registradas en los campos que ofrece la aplicacion. Se

analizan aspectos como la venta diaria total y venta mensual total.

¢ Qué herramientas tecnoldgicas apoyan el proceso de ventas? ¢Cual ha sido

el impacto de su implementacion?

Se registran las ventas mediante una hoja de calculo en Excel, donde se describe
el nombre del producto, la cantidad y el precio del producto. La herramienta ha
resultado util para saber cuanto se ha vendido, sin embargo, no es posible saber
gue producto se ha vendido, solo se tiene acceso a la informacion relacionada con

los ingresos y gastos de la operacion del negocio.
¢ Qué informacion requiere almacenar de sus productos?

Se requiere almacenar un cédigo identificador, el nombre o descripcion, el costo de
adquisicion, el precio de venta al publico, el precio al por mayor, categoria del
producto (aseo, ropa, hogar, juguete), nimero de unidades disponibles en

inventario.
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¢, Qué informacion se registra al realizar una venta?

Registro Unico de la venta, fecha de la venta, informacion del o de los productos
vendidos, cantidad vendida, precio del producto, subtotal de la venta, monto total
de la venta.

¢ Qué informacion adicional le gustaria obtener de sus ventas que no esta

recibiendo actualmente?

Que producto se esta vendiendo, que productos se vende con mayor y menor
frecuencia, que producto representa mayor y menor rentabilidad, inventario de
productos disponible, venta diaria y mensual.

Resultados de las encuestas

Por otra parte, de acuerdo con la muestra obtenida a partir del total de
microempresas ubicadas en la ciudad de Ambato, se aplicé el instrumento de
encuesta a 13 microempresas de diversas lineas de negocio segun se establecio

en el calculo de la muestra, cuyos resultados se analizan a continuacion:
Pregunta 1. Mencione el nombre de su Microempresa

La primera pregunta tiene relacion al nombre de la microempresa que fue requerido
para darle veracidad a la informacion, pero que, en este caso por términos de

privacidad de esta, se omitirdn sus nombres.
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Pregunta 2. ¢, A qué lineas de negocio se dedica su microempresa?
Gréfico 1. Resultados de la pregunta 2

Venta de ropa y accesorios 3
Productos de belleza y cuidado ... 13
Electrénica y electrodomésticos 10

Articulos para el hogar y decora... 11

Papeleria y material de oficina 4

Fuente: elaboracién propia
Analisis e interpretacion

De acuerdo con las respuestas registradas en la pregunta #2 de opcion multiple,
las empresas que venden Productos de belleza corresponden al 100%, las que
comercializan productos del hogar un 84.62%, las empresas de productos
electronicos y electrodomésticos alcanzan el 76,92%, las papelerias y materiales
de oficina el 30,77%, mientras que un 23.08% de microempresas son de venta de

ropay accesorios.

Estas respuestas dejan en evidencia que las microempresas son de distintas lineas
de negocio, asi también muchas de ellas manejan varias lineas de productos lo cual
las hace versatiles, de tal manera que el sistema se adapte a las distintas realidades

antes definidas.
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Pregunta 3. Dentro de su empresa ¢Se permiten devoluciones de
productos/servicios?

Gréfico 2. Resultados de la pregunta 3

® s 2
® o 11

Fuente: elaboracién propia
Andlisis e interpretacion

La devolucion de productos es un proceso que flexibiliza la atencién y relacién con
los clientes, y generalmente es una caracteristica de la forma de hacer negocios de
una microempresa, sin embargo, en esta realidad investigada se tiene que apenas
el 15% de las microempresas acepta devoluciones de sus productos y el 85% no lo

hace.

Al respecto, esta funcionalidad no seria necesaria, pero se podria considerar a

futuro.
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Pregunta 4. ¢En cuéntas categorias principales se dividen los
productos/servicios de su empresa?

Graéfico 3. Resultados de la pregunta 4

@ 1-3 categorias 0
. 4-6 categorias 1
. 7-10 categorias 4
@ Mas de 10 categorias 7
@ No se manejan categorias 1

Fuente: elaboracion propia
Andlisis e interpretacion

A partir de las respuestas de la pregunta #4, se tiene que el 54% de las
microempresas encuestadas reportan que tienen mas de 10 categorias principales
en sus productos o servicios, el 31% tienen entre 7 y 10, el 8% cuentan con 4-6 y
por ultimo, ninguna de las microempresas encuestadas (0%) reporta tener entre 1

y 3 categorias principales en su oferta de productos o servicios.

Esto indica que la mayoria de las empresas encuestadas presentan una alta
diversificacidon en sus productos o servicios, lo cual sugiere que el sistema sea
capaz de abarcar un mecanismo de categorizacion para los distintos productos que

se ofrecen en este tipo de empresas.



Pregunta 5. ¢(Cuél es el numero promedio de ventas que se realizan
diariamente?

Gréfico 4. Resultados de la pregunta 5

® 2 3
® 2140 6
® 4160 3
® 6150 1

Mas de 80 0
o

Fuente: elaboracion propia
Andlisis e interpretacion

Los resultados de la pregunta #5, indican que el 46% de las microempresas
encuestadas reportan un promedio de 21 a 40 ventas diarias, mientras que las
microempresas con un promedio de 41 a 60 y 1 a 20 ventas diarias corresponden
al 23%, por otra parte, solo el 8% de las microempresas encuestas tienen un
promedio de 61-80 ventas diarias, y sorprendentemente, ninguna empresa

encuestada (0%) reporta un promedio de mas de 80 ventas diarias.

Si bien ninguna de las microempresas encuestadas maneja un promedio superior
a las 80 ventas diarias, no son motivo para descartar la escalabilidad del sistema,
y los resultados de las alternativas restantes sugieren que el sistema de gestion de
ventas sera lo suficientemente flexible y escalable para adaptarse a diferentes

volumenes de ventas diarias, desde 1 hasta 80 transacciones por lo minimo.



Pregunta 6. ¢(Qué margen de utilidad promedio tiene su empresa en sus
productos/servicios?

Gréfico 5. Resultados de la pregunta 6

® 0% 4
® 20% 1
® 30% 1
@ Depende del producto 7

Fuente: elaboracion propia

Andlisis e interpretacion

En relacién con la pregunta #6, el 54% de las empresas encuestadas indica que el
margen de utilidad depende del producto, el otro 31% de las empresas reporta un
descuento del 10% en sus productos o servicios y solo el 8% de las empresas
menciona tener descuentos entre el 20% y el 30%.

Estos resultados indican que las microempresas encuestadas manejan diferentes
margenes de utilidad, lo que implica que el sistema sera capaz de manejar

margenes de utilidad variables para cada uno de sus productos o servicios.
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Pregunta 7. ¢ Ofrece su empresa descuentos en sus productos/servicios?

Gréfico 6. Resultados de la pregunta 7

Fuente: elaboracion propia

Andlisis e interpretacion

Con respecto a la pregunta #7, el 100% de las empresas encuestadas indica que
ofrecen descuentos en sus productos o servicios. Esto da a entender que la
aplicacion de descuentos es una practica comun y que el sistema de gestion de

ventas incluira funcionalidades para gestionar y aplicar descuentos.
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Pregunta 8. ¢ Qué tipos de descuentos se realizan en su negocio?

Gréfico 7. Resultados de la pregunta 8

@ Porcentajes 10
@ Ofertas 5
@ Regalos 0
. Remates 6

Fuente: elaboracién propia
Andlisis e interpretacion

A partir de la pregunta #8, se obtuvo que el 76,92% de las microempresas
encuestadas indica que aplican descuentos en forma de porcentajes, mientras que
el 46,15% menciona que realizan remates, de igual manera un 38,46% reporta que
ofrecen ofertas, y finalmente ninguna microempresa empresa encuestada (0%)
menciona ofrecer regalos como forma de descuento.

En base a esta informacion, es evidente que existe una diversidad de estrategias
para ofrecer descuentos en sus productos o servicios. Por lo tanto, una de las
soluciones para el manejo de estos descuentos es un mecanismo de descuentos
basado en el valor monetario, que se aplicaria al total de la venta. Este enfoque
simplifica la aplicacion de descuentos por parte del vendedor y de la misma manera
facilita la comprension de los clientes, a partir de descuentos claros y faciles de

entender.
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Pregunta 9. ¢ Qué persona o funcionario autoriza los descuentos?

Gréfico 8. Resultados de la pregunta 9

@ Gerente 10

@ Vendedor 3

Fuente: elaboracién propia
Andlisis e interpretacion

La pregunta #9, permite observar que el 77% de las microempresas encuestadas
indican que el Gerente es quien autoriza los descuentos, mientras que el 33% de
las microempresas mencionan que el Vendedor es el encargado de autorizar los

descuentos.

A partir de esto se entiende que, en la mayoria de los casos, la responsabilidad de
realizar descuentos recae en los niveles superiores de la organizacion, sin
embargo, algunas empresas otorgan cierta autonomia a los vendedores para esta
gestion. Por ende, el sistema sera capaz de manejar diferentes niveles de acceso
y permisos para los usuarios, con la finalidad de permitir a los gerentes y

vendedores autorizar descuentos segun corresponda.
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Pregunta 10. ¢ Utiliza su empresa un sistema de gestion de ventas?

Gréfico 9. Resultados de la pregunta 10

@ si un sistema automatizado 6
. Si, un sistema manual 4
® o 3

Fuente: elaboracion propia

Andlisis e interpretacion

Con respecto a la pregunta #10, se observa que el 46% de las microempresas
encuestadas indican que utilizan un sistema automatizado de gestion de ventas,
por otra parte, un 31% reporta que utiliza un sistema manual de gestion de ventas,
y finalmente el 23% de las microempresas encuestadas mencionan que no utilizan
ningun sistema de gestién de ventas.

De esta manera, el analisis de este item sugiere que el sistema de gestion de ventas
sera facil de usar y adoptar, especialmente para las empresas que utilizan sistemas

manuales o no tienen un sistema de gestion de ventas.
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Pregunta 11. ¢ Cudles son los objetivos que atribuye al sistema que utiliza su

empresa?
Gréfico 10. Resultados de la pregunta 11
@ Mejorar la eficiencia en el proce... 5
. Monitorear y analizar el desemp... 4
@ racilitar la gestion de inventario 6
@ Mejorar la comunicacion v relaci... 0
. Otro 0

Fuente: elaboracion propia
Andlisis e interpretacion

Las respuestas a la pregunta #11, dan a conocer que el 46.15% de las
microempresas encuestadas considera que facilitar la gestién de inventario es un
objetivo importante en un sistema de gestién de ventas, un 38.46% prioriza el
objetivo de mejorar la eficiencia en el proceso de ventas, de la misma manera el
30.77% valora la capacidad de monitorear y analizar el desempefio de las ventas,
por ultimo, ninguna empresa menciond que mejorar la comunicaciéon y relacion con

los clientes es un objetivo para su sistema de gestion de ventas.

Bajo este andlisis se prevé que el sistema contara con funcionalidades para facilitar
la gestion de inventario, y también con herramientas de andlisis y visualizacion de
reportes que permitan a las microempresas evaluar su desempefio en ventas,
identificar areas de mejora y tomar decisiones informadas, para la mejora de la

eficiencia en los procesos de ventas.
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Pregunta 12. ¢ Con cudl o cuales de las siguientes funcionalidades cuenta su
sistema?

Gréfico 11. Resultados de la pregunta 12

6

Registro y seguimiento de client... 3 5

Gestion de ventas e inventario 6
Generacion de informes y anélis... 4
Integracién con sistemas de fact... 5
Automatizacién de procesos de ... 0
Otro 0
0

Fuente: elaboracion propia

ro w -~

—_

Andlisis e interpretacion

En la pregunta #12 de seleccién multiple, el 46.15% de las microempresas que usan
sistemas automatizados tienen funcionalidades que permiten la gestién de ventas
e inventario, otro 38.46% cuenta con sistemas de facturacion y pagos electrénicos,
por otra parte, el 30,76% dispone de herramientas de generacion de informes y
analisis de ventas, y de la misma manera el 23.07% de las microempresas
encuestadas tienen la capacidad de realizar el registro y seguimiento de clientes.
Por ultimo, ninguna empresa mencion6 contar con la automatizacion de procesos

de marketing y promociones como una funcionalidad en su sistema.
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Pregunta 13. Seleccione las funcionalidades del sistema que considera mas
valiosas para su empresa.

Graéfico 12. Resultados de la pregunta 13

Registro y seguimiento de client... 0

Gestion de ventas e inventario 6

(98]

Generacion de informes y andlis...

Integracion con sistemas de fact... 3

Automatizacién de procesos de ... 0

Fuente: elaboracion propia
Andlisis e interpretacion

La pregunta #13 tiene estrecha relacién con la pregunta #12, de esta manera se
identifican las funcionalidades del sistema que las microempresas consideran
esenciales para el correcto funcionamiento del negocio, con los siguientes
resultados: La gestién de ventas e inventario es la funcionalidad mas valorada, con
el 46.15% de las respuestas, seguido por la generacion de informes y andlisis y la
integracién con sistemas de facturacion y pagos electrénicos, ambas con un
23.07% de las respuestas. Por otro lado, el registro y seguimiento de clientes y la
automatizacion de procesos de marketing y promociones no fueron mencionadas

como funcionalidades valiosas en esta pregunta.

De este modo, el analisis de esta pregunta sugiere nuevamente que el sistema
contard con herramientas que permitan el seguimiento y control de productos y

servicios, y de la misma manera con herramientas de analisis y reportes.
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Pregunta 14. ¢;Quiénes hacen uso del sistema?

Gréfico 13. Resultados de la pregunta 14

@ Los empleados 0
'. El gerente propietario 2
® Ambos 4

Fuente: elaboracién propia
Andlisis e interpretacion

Los resultados de la pregunta #14 muestran que en el 67% de las microempresas
empresas encuestadas, tanto el gerente propietario como los empleados hacen uso
del sistema de gestion de ventas. Por otro lado, en el 33% de las empresas, el
sistema es utilizado Unicamente por el gerente propietario y finalmente no se
reportd ningln caso en el que solo los empleados utilizaran el sistema.

Estos resultados sugieren que el sistema ofrecera diferentes niveles de acceso y
control de la informacién, de acuerdo con los roles y responsabilidades de cada

usuario.
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Pregunta 15. ,Como realiza el seguimiento de las ventas en su empresa?

Gréfico 14. Resultados de la pregunta 15

@ Anotandolas en un cuadernoo ... 4
@ Utilizando una hoja de calculo e... 1

. Mediante plantillas de registro ... 2

Fuente: elaboracién propia

Andlisis e interpretacion

La pregunta #15 fue dirigida a las microempresas que indicaron no utilizar sistemas
de gestion para sus negocios (54% de las microempresas encuestadas), lo que dio
como resultado una mayoria (57,14%) que lleva el registro de sus ventas
anotandolas en un cuaderno o papel. Por otro lado, el 28,57% de las empresas
utiliza plantillas de registro de ventas o Kardex, y solo una microempresa que
representa el 14,29% de las microempresas que no usan sistemas de gestion
automatizados emplea hojas de calculo en una computadora para llevar un

seguimiento de las ventas.

Estos resultados demuestran que el sistema de gestion de ventas tendra en cuenta
las necesidades y los mecanismos que utilizan estas empresas, con la finalidad de
ofrecer funcionalidades que faciliten la transicion desde los diversos métodos de
seguimiento de ventas hacia una gestion de ventas mas eficiente y precisa. De igual
manera este analisis sugiere que el sistema permitira el registro sistematico de
ventas, de manera que los usuarios ingresen la informacion de las ventas de

manera facil y rapida sin preocuparse de los calculos necesarios para su operacion.
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Pregunta 16. ¢ Cuales son las dificultades que enfrenta al llevar a cabo su
gestion de ventas de manera manual?

Gréfico 15. Resultados de la pregunta 16

6

@ Inexactitud en el control del inv... 5 5
@ Dificultad en el seguimiento de I... 1 .
@ Falta de velocidad en el proceso... 2

@ rerdida o deterioro de docume... 1 ’
. Limitaciones en el anélisis y pro... 6 2
. Otro 0 1

0 . .

Fuente: elaboracién propia
Analisis e interpretacion

Los resultados de la pregunta #16 indican un que un 71,42% de las microempresas
gue realizan su operacion sin sistemas de gestion enfrentan dificultades en la
inexactitud en el control del inventario, de la misma manera el 85,71% tiene
limitaciones en el analisis y proyeccion de ventas; también, se identificaron
problemas como la falta de velocidad en el proceso de ventas para el 28,57%, y
finalmente el 14,28% menciono la pérdida o deterioro de documentos y la dificultad

en el seguimiento de las ventas.

Estos hallazgos sugieren que el sistema de gestion de ventas abordara estos
desafios con las diversas funcionalidades mencionadas anteriormente en los

respectivos apartados de analisis.
Resumen de entrevista y encuestas

Como resumen de la informacion recopilada a través de las encuestas y la
entrevista, se resalta que, si bien actualmente los procesos se gestionan de manera
manual en la mayoria de las microempresas o en el mejor de los casos a través de
hojas de célculo, si tienen bien definidos sus procesos y la informacion que

requieren para una adecuada gestion.

También se observé una representativa cantidad de empresas que cuentan con el

soporte de sistemas informaticos que apoyan la gestion de sus procesos, pero no
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realizan andlisis de las ventas que es un valor agregado para la toma de decisiones.
De esta manera, la informacion recolectada resulta de gran ayuda para el desarrollo
del sistema, las caracteristicas y preferencias de las microempresas encuestadas
y las necesidades de la microempresa entrevistada, permiten centrar el trabajo de
desarrollo en las funcionalidades mas valiosas, para abordar los desafios que

conlleva la gestién ventas.
Requisitos funcionales y no funcionales

A continuacion, se presentan los requisitos funcionales que se extraen a partir del

resultado de la etapa de diagndstico:

e Para la creacion de inventario de productos, es necesario registrar y mostrar el
codigo identificador, el nombre, una breve descripcion, el costo de adquisicion,
el precio de venta al publico, niumero de unidades disponible (stock), la categoria
del producto (aseo y belleza personal, ropa y accesorios, hogar, juguetes,
bisuteria).

e Para la gestion de clientes, es necesario registrar el nhombre, numero de
identificacion, direccion, teléfono y correo electronico.

e Para la gestion de usuarios se requiere el registro de nombres, niumero de
identificacion, teléfono, correo y el rol que tienen dentro del sistema.

e Para la gestion de ventas se requiere registrar la fecha de su realizacion, el
usuario que lo realiza, el cliente que recibe el concepto de venta, detalles,
cantidad, precio, monto total de la venta del o de los productos.

e Para el andlisis de las ventas, es necesario brindar informacion sobre la venta
diaria y mensual, productos mas y menos vendidos, productos con mas y menos

rentabilidad.

En cuanto a los requisitos no funcionales, no se ha establecido una lista concreta
en esta etapa del proyecto. No obstante, es importante mencionar que, durante el
desarrollo del proyecto, es probable que surjan requisitos funcionales y no
funcionales adicionales. Esto debido a que se adopta la metodologia Scrum para el
desarrollo, lo cual permite adaptarse y evolucionar segun las necesidades y

desafios que surgan a lo largo del proceso.
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2.3 Metodologia de Desarrollo

Como se menciond en el estado del arte, se adopta Scrum para el desarrollo del
presente proyecto debido a que este marco de trabajo posee una naturaleza
iterativa e incremental, que contribuye a la obtencién de resultados en cortos
periodos de tiempo mediante la entrega de un producto que mejora constantemente
a lo largo de las iteraciones. De la misma manera Scrum permite ajustar y adaptar
los requerimientos a medida que avanza el proyecto, con la finalidad de garantizar
gue el producto final esté acorde con las necesidades cambiantes del cliente.

Esta metodologia establece un enfoque de trabajo que permite el manejo de
proyectos de manera efectiva, mediante la division del trabajo en ciclos de vida mas

cortos y manejables.

Figura 3. Ciclo de vida de la Metodologia Scrum

Product .
" Team Scrum
Owner Master

3 s S

User Role O

SCRUM

Methodology

Product
Increment

Release

Preparation

Fuente: (Equipo de redaccién de Drew, 2019).
Como se observa en la Figura 3, los ciclos de trabajo, denominados Sprint,

posibilitan al equipo de trabajo la planificacion, el desarrollo, la revision y las

adaptaciones necesarias a lo largo del proyecto.
Equipo de trabajo

De acuerdo con lo que establece la metodologia, lo primero es definir el equipo de
trabajo, que, para la investigacion, esta conformado por el equipo de desarrollo,
Scrum master y product owner, que, debido a la naturaleza del proyecto, esta

conformado por una sola persona.
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Creacion del Product Backlog

Es fundamental tener en cuenta que el Product Backlog es una lista de prioridades
conformado de los requisitos funcionales y no funcionales del proyecto, esta lista
no establece un orden de ejecucién determinado, ni mucho menos es estatica,
puede modificarse a medida que el proyecto avanza y surgen nuevos requisitos,
esto con la finalidad de permitir al equipo Scrum responder a los cambios, lograr un
desarrollo eficaz del proyecto y satisfacer las necesidades del cliente.

De esta manera, se utiliza la siguiente lista de producto como punto de partida para
iniciar el proyecto y establecer las tareas necesarias para cumplir con los objetivos
planteados:

e Sprint 1: Disefo y creacion de la base de datos

e Sprint 2: Creacion del médulo de productos

e Sprint 3: Creacion del médulo de inventarios

e Sprint 4: Creacion del médulo de usuarios y clientes
e Sprint 5: Creaciéon del médulo de ventas

e Sprint 6: Creacion del médulo de reporteria

También es necesario aclarar que la definicion de cada Sprint tiene la posibilidad
de variar en funcion del tamafio y la complejidad del proyecto. En este caso, se ha
decidido establecer sprints con una duracion de 1 semana, debido al tiempo que se
dispone para la entrega del producto final, en donde cada sprint esta conformado

de subtareas que permiten una ejecucion mas ordenada y efectiva.
Sprint 1: Disefio y creacion de la base de datos

Dado que la base de datos es un componente esencial que contribuye en el
almacenamiento y gestion de toda la informacion pertinente del sistema, se

considera su creacion en el presente sprint, con las siguientes subtareas:
Subtarea 1: Analizar requisitos de las tablas y campos

A partir de la lista de requerimientos funcionales y no funcionales previamente
definidos, se prevé una base de datos, conformada de varias tablas para el
almacenamiento de informacién sobre los productos, categorias, usuarios, clientes,

roles, ventas y detalles de ventas. En el siguiente cuadro, se proporciona un detalle
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de los requisitos de las tablas y campos considerados para la creacion de la base

de datos.
Cuadro 10. Especificaciones de la base de datos
Tabla Campo Tipo de dato Descripcion
Categorias Id Numeérico Clave primaria que se genera de
incremental manera automatica e incremental dentro
del sistema.
nombre Cadena de Nomenclatura de la categoria
caracteres
descripcion Cadena de Informacion adicional sobre la categoria
caracteres
Productos Id Numeérico Clave primaria que se genera de
incremental manera automatica e incremental dentro
del sistema
codigo_prod Cadena de Identificador del producto fisico.
ucto caracteres
nombre Cadena de Denominacién del producto
caracteres
descripcion Cadena de Informacion de las especificaciones del
caracteres producto
precio Numérico decimal Precio de venta del producto
costo_adquis Numeérico decimal Coste de compra del producto
icion
stock Numérico entero Numero de existencias o disponibilidad
del producto
categoria_id  Numérico entero Categoria a la que pertenece el
(referencia de producto (se encuentra relaciona con la
categorias) tabla de categorias)
detalles_prec Cadena de Informacién relacionada con la venta al
i0o_mayorista  caracteres por mayor del producto.
Roles Id Numérico Clave primaria que se genera de
incremental manera automatica e incremental dentro
del sistema.
nombre Cadena de Nomenclatura del rol
caracteres
descripcion Cadena de Informacién adicional sobre el rol
caracteres
Usuarios cedula Cadena de Identificacion Unica del usuario
caracteres
nombre Cadena de Nombre del usuario
caracteres
apellido Cadena de Apellido del usuario
caracteres
telefono Cadena de Numero de contacto del usuario
caracteres
correo_electr Cadena de Direccidn de correo electrénico del
onico caracteres usuario
contrasefia Cadena de Credenciales para el acceso al sistema.
caracteres
rol_id Numérico entero Rol asignado al usuario (se encuentra
(referencia de roles)  relacionado con la tabla roles)
Clientes cedula Cadena de Numero de identificacion Unica del
caracteres cliente
nombre Cadena de Nombre del cliente

caracteres
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apellido Cadena de Apellido del cliente
caracteres
correo_electr Cadena de Direccidn de correo electrénico del
onico caracteres cliente
telefono Cadena de Numero de contacto del cliente
caracteres
direccion Cadena de Lugar de residencia del cliente
caracteres
Ventas Id Numeérico Clave primaria que se genera de
incremental manera automatica e incremental dentro
del sistema.
fecha Fechay hora Marca de tiempo de la venta.
cliente_cedul Cadena de NUmero de identificacion Unica del
a caracteres cliente (se encuentra relacionado con la
tabla de clientes)
usuario_cedu Cadena de NUmero de identificacion Unica del
la caracteres usuario (se encuentra relacionado con
la tabla de usuario)
total Numérico decimal Monto total de la venta. (cantidad por
precio menos descuento)
descuento Numérico decimal Monto de descuento aplicado a la venta
Detalle de id Numeérico Clave primaria que se genera de
ventas incremental manera automatica e incremental dentro
del sistema.
venta_id Numérico entero Identificador de la venta (se encuentra
(referencia de relacionado con la tabla de ventas)
ventas)
producto_id Numérico entero Identificador del producto vendido (se
(referencia de encuentra relacionado con la tabla de
productos) productos)
cantidad Numérico entero Unidades del producto vendidas
precio Numérico decimal Precio del producto vendido

Fuente: Elaboracién propia

Mediante el cuadro 7, se aprecia que la base de datos esta compuesta por siete

tablas que almacenan informacion relevante para el funcionamiento del sistema:

Tabla de categorias: permite clasificar los productos en diferentes grupos segun

sus caracteristicas, con el fin de facilitar la gestion del inventario y las consultas de

productos por parte de los usuarios.

Tabla de productos: contiene informacion detallada de cada producto, como su

nombre, descripcion, precio, stock y la categoria a la que pertenece.

Tabla de usuarios: almacena informacion personal y de contacto de los usuarios,

asi como sus credenciales de acceso y su rol asignado.

Tabla de roles: define la funcion o la posicion para el usuario, lo que contribuye en

la asignacién de accesos y permisos dentro del sistema.



56

Tabla de clientes: contiene datos de los clientes, como nombres, apellidos, correo
electronico, teléfono y direccién, lo que aporta en la agilizacion del proceso de

ventas.

Tabla de ventas: registra informacion de las ventas efectuadas, con la fecha,

cliente, usuario, descuento aplicado y el monto total de la venta.

Tabla de detalle de ventas: almacena informacion especifica de cada venta,
misma que se conforma de los productos vendidos, sus cantidades y precios.

Subtarea 2: Identificar entidades y relaciones.

Esta base de datos sigue un esquema relacional, es decir, las tablas estan
interconectadas a traveés de claves primarias y foraneas. Por lo cual, es importante
extender el detalle de las relaciones que existen entre las tablas y campos que se

especifican anteriormente:

Categorias y Productos: existe una relacion de muchos a uno, una categoria tiene

varios productos asociados y un producto pertenece a una categoria.

Usuarios y Roles: existe una relacion de muchos a uno, puesto que, un rol puede

ser asignado a varios usuarios y un usuario tiene un rol.

Ventas y Usuarios: existe una relacion de muchos a uno, dado que un usuario

realiza multiples ventas, pero una venta solo es realizada por un usuario especifico.

Ventas y Clientes: existe una relacion de muchos a uno, porque un cliente tiene la
posibilidad de estar presente en multiples ventas, pero una venta solo se la asocia

a un cliente especifico.

Ventas y Detalle de ventas: existe una relacidon de uno a muchos, puesto que una
venta tiene la posibilidad de estar conformada de mdltiples detalles de venta
(cuando se venden varios productos), y un detalle de venta solo esta asociado a

una venta especifica.

Productos y Detalle de ventas: existe una relacion de muchos a muchos, porque
un producto tiene la posibilidad de estar en varios detalles de venta, y un detalle de

venta tiene la capacidad de incluir maltiples productos.
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Subtarea 3: Crear script SQL para crear las tablas.

Antes de comenzar, es importante mencionar que, si bien el sistema esta
compuesto por multiples tablas, se cree necesario demostrar solamente la creacion
de la tabla "Productos". Esta eleccion se debe a la riqueza de la estructura de la
tabla, que ejemplifica mejor la variedad de campos y tipos de datos que conforman

las tablas de la base de datos.

Una vez aclarado ese detalle, se procede a la creacién del script SQL para la

creacion de la tabla "Productos" que se muestra a continuacion.

Figura 4. Script SQL para la tabla productos

productos (
id SERIAL PRIMARY KEY,
codigo_producto VARCHAR( ),
nombre VARCHAR( ) ,

descripcion TEXT,

precio NUMERIC(10, 2) ,
costo_adquisicion NUMERIC(10, 2),

stock INTEGER ,

categoria_id INTEGER REFERENCES categorias(id),
detalles_precio_mayorista TEXT

Fuente: elaboracion propia
A pesar de ello, vale la pena sefalar que todas las demas tablas siguen una
estructura similar, de acuerdo con las necesidades y caracteristicas identificadas

previamente en las subtareas de analisis y detalle de relaciones.
Subtarea 5: Implementar las tablas en la base de datos.

Una vez ejecutados los scripts SQL, se logra la creacion completa de todas las
tablas necesarias para el funcionamiento del sistema de gestidén de ventas. Cada
tabla forma una parte esencial en la estructura de la base de datos y a continuacion

se presenta una representacion visual de las mismas.
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Figura 5: Diagrama de la base de datos

== usuarios
-

nombre

== clientes

7 cedula

B8 categorias

e id

nombre

Fuente: Elaboracion propia

De este modo se define la base de datos, la misma que permite reconocer y
comprender mejor las conexiones entre las distintas entidades y atributos del
sistema, lo que permite el desarrollo de los médulos y funcionalidades en los Sprint

posteriores.
Sprint 2: Creacién del médulo de productos

Esta fase se centra en la creacion del modulo de productos, el cual es una pieza
fundamental en el sistema de gestion de ventas debido a que permite a los usuarios
visualizar los productos disponibles, y proporciona funcionalidades para agregar,
actualizar y eliminar productos. Para el desarrollo del médulo se usa Node.js para
el backend y Angular para el front-end, para lo cual se definen las siguientes

subtareas:
Subtarea 1: Conexion con la base de datos

Para establecer la conexion entre la aplicacion del lado del servidor y la base de
datos, se utiliza Sequelize, un ORM (Object-Relational Mapper) para Node.js que
de acuerdo con Toloza (2022), facilita las tareas relacionadas con la base de datos,
de manera que permite el acceso y la interaccion con ella a través de objetos y

funciones de JavaScript en lugar de escribir consultas SQL manualmente.
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El fragmento de codigo que se proporciona a continuacion configura y exporta la

conexion a la base de datos.

Figura 6: Conexién con la base de datos

const { Sequelize } = require("sequelize");

const sequelize = new Sequelize(
"dev2",
“postgres",
"yoni",
{
: "localhost",
“postgres",

);

module. = sequelize;

Fuente: Elaboracion propia

Como se aprecia en la figura 6, con la ayuda del paquete Sequelize se crea una

nueva instancia en donde se proporciona la informacion necesaria para conectar a

la base de datos, como:

Nombre de la base de datos: dev2
Nombre de usuario para la base de datos: postgres

Contrasefia del usuario de la base de datos: yoni

el servidor de la aplicacion.

Host (direccion del servidor de la base de datos): "localhost" debido a

gue en este caso la base de datos se encuentra en la misma maquina que

Dialecto (tipo de base de datos): "postgres” dado que en este caso se usa
PostgreSQL.

En resumen, se establece la conexion con la base de datos, que es un paso

esencial para poder interactuar con ella y realizar las operaciones necesarias en la

aplicaciéon de gestion de ventas.

Subtarea 2: Creacion de API para la gestién de productos en Node.js

Esta subtarea involucra la implementacion de distintas funcionalidades para

interactuar con los productos en la base de datos. Sin embargo, con la intencién de
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mantener la documentacién breve y centrada, solamente se enfocara el detalle en

la operacion de obtencion de todos los productos.

Figura 7: Funcion para obtener todos los productos en Node.js

L N

obtenerProductos: async (req, res)
try {

const produ await Producto.
( . ( );

} catch (error) {

+ "Error al obtener los pr oductos",

Fuente: Elaboracion propia

El codigo que se presenta en la figura 7 es la funcion que se utiliza para obtener
todos los productos almacenados en la base de datos.

En este caso, la instancia de Producto representa la tabla de productos de la base
de datos. Por lo que al llamar al método “findAll” de dicha instancia, se traduce a

una consulta SQL para obtener todos los registros de la tabla de productos.

Una vez definida la funcion, se configura las rutas de la APl y pone en marcha el

servidor para que escuche las solicitudes entrantes, de la siguiente manera:

Figura 8. Ruta de acceso a la API de productos

app. ("/api/productos", productosRoutes);

const PORT = process. - | H
app. (PORT, () => {

console. ("API gestion de ventas corriendo en http://localhost:${PORT} );
b;

Fuente: Elaboracién propia

El fragmento de codigo de la figura 8, declara que todas las solicitudes que lleguen
a la ruta "/api/productos” seran manejadas por el médulo "productosRoutes”, que
es en donde se encuentran las funciones de la APl de productos, como obtener,
agregar, actualizar y eliminar productos. De este modo, se genera el enlace
"http://localhost:3000/api/productos/”, con la cual el cliente hace las diferentes

solicitudes para interactuar con la API de productos.



61

Es importante destacar que, aunque se detalla una solicitud de tipo GET en este
caso, otras operaciones como la creacion, actualizacién y eliminacion de productos
requeririan otros tipos de solicitudes como POST, PUT y DELETE,

respectivamente.
Subtarea 3: Creacién de servicios de productos en Angular

En esta seccion, se implementa el servicio para la obtencion de los productos desde
el backend en Angular. Aunque el sistema completo maneja multiples operaciones,
como la adicion, actualizacion y eliminacién de productos, por razones de
simplicidad y brevedad, se limita la explicacion del servicio de obtencién de todos

los productos.

Figura 9. Servicio para obtener todos los productos en Angular

export const environment = {

: 'http://localhost:3000/api’,

b

export class ProductosService {
() {
return this. . <ProductoModel[ ]>(  ${environment. }/productos’ );
}
}

Fuente: Elaboracién propia

En la figura 9, se ve una parte de un servicio en Angular que se utiliza para

interactuar con la API en el backend.

Para esto, se declara un objeto environment para guardar las variables globales de
la aplicacion. Entre estas variables, se encuentra el enlace de la API, con la finalidad
de facilitar su modificaciéon en caso de que el backend sea desplegado en un
servidor diferente en el futuro. Seguido del método “getAllProducts()” que se

encarga de hacer una solicitud GET al enlace de la API.

De esta manera, el servicio podra ser llamado para obtener los datos de los

productos, tal como se muestra a continuacion:
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Figura 10. Método para ejecutar el servicio obtener todos los productos

ts(). ({

(function (x, y) {

if (x.n
return 1;

}

return 0;
s
this.
console.
1
err)
};
}

Fuente: elaboracién propia

El fragmento de codigo de la figura 10, muestra como se utiliza el servicio descrito
anteriormente, con la finalidad de almacenar su respuesta en una lista llamada
“productoModel”. De manera que, este componente que contiene la respuesta de
los productos podra ser mostrado en la interfaz grafica de usuario, como se muestra

a continuacion.

Figura 11. Creacién de la tabla para mostrar todos los productos
o0
<tr *ngFor="1let producto of productoModel">

<td>{{ producto.codigo_producto }}</td>
<td>{{ producto.nombre }}</td>

<td>{{ producto.descripcion }}</td>

<td>${{ producto.costo_adquisicion }}</td>

<td>${{ producto.precio }}</td>

<td>{{ producto.stock }}</td>

<td>{{ producto.detalles_precio_mayorista }}</td>
</tr>

Fuente: Elaboracién propia

El cédigo de la figura 11, es una manera de representar los datos de los productos
en la interfaz de usuario. Con la ayuda de la lista “productoModel” que contiene la
respuesta del servicio de productos, algunas modificaciones, estilos y un

encabezado, se obtiene como resultado la siguiente tabla:
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Figura 12. Tabla con todos los productos de la base de datos

Joo1 Balon de Futbol Balon de futbol grande, numero 5. $300 $5.00 50 No se vende al por
#5 mayor
A001 Gafas de sol Gafas de sol de adultos y de jovenes $100 3$3.00 100 Se vende por docenas
A0007  Lentes de lectura  Lentes de cristal con diferentes aumentos y $100 3$3.00 50 no se vende al por
disenios mayor

Fuente: Elaboracion propia

De este modo, se logra la representacion gréfica de los productos en una tabla

como se muestra en la figura 12.

Por otra parte, ademas de visualizar los productos, también se incorpora un
mecanismo para agregar nuevos productos, que graficamente se muestra de la

siguiente manera.

Figura 13. Cuadro de dialogo para ingreso de nuevos productos

Agregar producto a
Nombre del producto Cédigo de producto
Costo de adquisicion del producto Precio de venta del producto
Cantidad de productos Categoria
v
Descripcidn del producto Detalles de precio mayorista
% #

Fuente: Elaboracién propia

La figura 13 representa un cuadro de didlogo que permite al usuario ingresar los

detalles de un nuevo producto.

De este modo, cuando el usuario presionar el boton "Guardar”, se dispara una
funcién que utiliza el servicio de productos encargado de agregar un nuevo

producto con los detalles proporcionados por el usuario.
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Para completar las funcionalidades del modulo de productos, se afiade una
columna adicional a la tabla de visualizacién de la figura 12. Esta nueva columna
se dedica a proporcionar las opciones para actualizar y eliminar los productos

individuales.

De manera que, cuando el usuario elige la opcion para editar un producto, el cuadro
de diadlogo se llena autométicamente con los detalles actuales del producto

seleccionado, tal como se ve a continuacion.

Figura 14. Cuadro de dialogo para edicién de productos

Editar producto
Nombre del producto Cédigo de producto

Balon de Futbol #5 Joo1
Costo de adquisicion del producto Precio de venta del producto

3.00 5.00
Cantidad de productos Categoria

50 Juguetes v
Descripcion del producto Detalles de precio mayorista

Balon de futbol grande, numero 5. No se vende al por mayor

-~ £

e (2

Fuente: Elaboracién propia

En este caso, la figura 14 muestra el modal que permite al usuario ver y modificar
la informacion de un producto existente. En esta ocasion el botdn "Guardar" ejecuta

el servicio encargado de la actualizacion de productos.

Por otra parte, para la eliminacion de un producto, se integra el siguiente cuadro de
didlogo de confirmacién con la finalidad de garantizar que la eliminacién de un

producto sea una accion deseada y evitar posibles errores.
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Figura 15. Cuadro de dialogo para eliminacién de productos

Eliminar producto

;Estas seguro/a de que deseas eliminar este producto?

m ca "celar

Fuente: elaboracién propia

La figura 15, muestra el cuadro de diadlogo que pide al usuario la confirmacién de la
eliminacion y solo después de recibir esta confirmacién, el sistema procede a
eliminar el producto seleccionado a través de la ejecucién del servicio de

eliminacion de productos.

Con estas implementaciones, se da por finalizado el segundo sprint del proyecto,
gue sin lugar a duda aporta un gran avance en la funcionalidad del sistema, con la
gestion completa de productos conformada por su creacién, visualizacion,

actualizacion y eliminacion.

Finalmente, el incremento de esta etapa se ve reflejado en la siguiente captura de

pantalla.
Figura 16. Resultados del segundo sprint: Modulo de productos
Productos

Joo1 Balon de Futbol Balon de futbol grande, numero 5. $3.00 $5.00 50 No se vende al por ©
#5 mayor

o

ADO01 Gafas de sol Gafas de sol de adultos y de jovenes $100 $3.00 100 Sevende por docenas “

o

AD0D07  Lentes de lectura  Lentes de cristal con diferentes aumentos y $100 $300 50 no se vende al por ©
disefios mayor

o

Fuente: elaboracion propia



66

Sprint 3: Creacion del médulo de inventario

El presente Sprint se enfoca en la creacion del modulo de Inventario, mismo que
comparte algunas similitudes con el médulo de productos, sin embargo, se
diferencia porque esta disefiado especificamente para los usuarios que no poseen
privilegios de administracion, es decir aquellos que no tienen la capacidad de

agregar, editar o eliminar productos.

De la misma manera, dentro de este médulo se agrega una nueva funcionalidad
gue facilita la consulta de productos a partir criterios de busqueda como el cédigo
de producto, nombre, descripcion o categoria. Ademas, se implementan
indicadores que muestran aquellos productos que estan cerca de agotar su stock.

A partir de esto, el sistema ya cuenta con dos médulos, por lo cual, es esencial
proporcionar un mecanismo que permita a los usuarios navegar a traves de los
distintos modulos. Por esta razén, también se integra una barra de navegacion que

proporciona enlaces a cada modulo y facilita la transicion entre los mismos.
Con esto en mente, se establecen las siguientes subtareas:
Subtarea 1: Implementacion de la Barra de navegacion

La implementacion de una barra de navegacion es fundamental en cualquier
aplicacién con varios modulos. Para ello, se emplea una lista de objetos que
contienen la informacion necesaria para cada enlace de navegacion, tal como se

ve a continuacion.

Figura 17. Lista de objetos con los items de navegacion

Fuente: Elaboracién propia
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Como se observa en la figura 17, cada objeto estd conformado del nombre del

modulo, un icono visual que representa la seccién y finalmente el enlace de cada

maédulo, y a continuacién se muestra una manera de usar esta lista.

Figura 18. Implementacion de la lista de navegacion

Fuente: Elaboracion propia

El fragmento de cddigo de la figura 18, es parte del componente de navegacion, el

cual utiliza la directiva de Angular para iterar a través de cada objeto de la lista que

se muestra en la figura 17. Estos elementos en conjunto con algunas etiquetas de

enlace y estilos dan como resultado una barra de navegacion funcional que permite

a los usuarios moverse a traves de los distintos modulos de la aplicacion, tal como

se ve a continuacion.

Figura 19. Barra de navegacion del sistema

Productos

Codigo Nombre Descripcion Categoria

ob Inventario

* Clientes y usuarios

“ Ventas

Joo1 Balon de Futbol Balon de futbol grande, numero 5. Juguetes

ol Reportes #5

A001  Gafas de sol Gafas de sol de adultos y de jovenes  Ropay

accesorios

A0007  Lentes de Lentes de cristal con diferentes Ropa y

lectura aumentos y disefos accesorios

Fuente: Elaboracién propia

Costo

$3.00

$1.00

$1.00

Precio

$5.00

$3.00

$3.00

Stock

100

Detalle Mayorista

No se vende al por

mayor

Se vende por

docenas

no se vende al por

mayor

Subtarea 2: Integracion de la tabla de productos en inventarios

Acciones

Para este punto, es necesaria la refactorizacién de la tabla de productos, con la

finalidad de adaptar el componente a las necesidades especificas del presente

modulo, que como se mencion6 previamente, no requiere las funcionalidades de

adicién, edicién y eliminacién de registros.
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De esta manera, se obtiene como resultado una tabla con la informacion relevante
de cada producto, y la siguiente figura muestra como se ve el componente en el

modulo de inventario:

Figura 20. Tabla de productos del médulo de inventario

Inventario

# Codigo  Nombre Categoria Costo  Precio  Stock  Detalle Mayorista

001 Balon de Futbol #

™ Ventas T

Wl Reportes 3 A00O7 Lentes de lectura Lentes de cristal con diferentes aumentos y disefc Ropa y accesorio: $1.00 $3.00 50 no se vende al por ma

Fuente: Elaboracion propia

Subtarea 3: Desarrollo de la funcionalidad de busqueda de productos

Esta subtarea cubre una funcionalidad esencial que facilita la consulta de
productos, en un inventario, donde normalmente hay cientos de registros, la
capacidad de localizarlos de acuerdo con criterios especificos ahorra tiempo y

mejorar la eficiencia del usuario.

Bajo estos términos, el mecanismo de busqueda se implementa a partir de un
campo de entrada que permite al usuario ingresar criterios de busqueda, de la

siguiente manera.

Figura 21. Cédigo del campo de entrada para la basqueda de productos

<div class="search">
<input
(keyup)="buscarProductos( )"
[(ngModel)]="buscar"
type="text"

class="form-control"
placeholder="Buscar..."
/>
</div>

Fuente: Elaboracién propia

Como se observa el componente de la figura 21 actda en conjunto con la funcién
“buscarProductos()”, de este modo, cuando el usuario ingresa un término de
busqueda, este se almacena en la variable “buscar”’, y se ejecuta la siguiente

funcion.
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Figura 22. Funcién para la busqueda de productos

Fuente: Elaboracion propia

Esta funcion ejecuta el servicio para obtener todos los productos y luego filtra los
resultados de acuerdo con el término de busqueda ingresado, tales como: nombre,

descripcion, codigo de producto o nombre de categoria.

Después de este proceso, los resultados se almacenan en el componente
“productoModel”, que es utilizado para mostrar los productos en la tabla, y para
comprobar su funcionalidad se ingresa el término “ropa” que da como resultado los

productos de la categoria “Ropa y accesorios” tal como se ve a continuacion.
Figura 23. Campo de entrada de blusqueda de productos

£ Productos Inventario

¥ Clientes y usuarios

Detalle
! Ventas # Codigo Nombre Descripcion Categoria Costo Precio Stock Mayorista
d 1 A001 Gafas de  Gafas de sol de Ropay §1.00  $3.00 100 Se vende por
I Reportes sol adultos y de accesorios docenas
jovenes
2 AD007 Lentesde Lentes de cristal Ropay §1.00  $3.00 50 no se vende
lectura con diferentes accesorios al por mayor

aumentos y disefios

Fuente: Elaboracién propia
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La figura 23, muestra el resultado de la implementacion de esta funcionalidad que
permite la busqueda de productos, cuyos resultados se actualizan en tiempo real
dentro de la tabla de productos.

Subtarea 4: Implementacion de indicadores de stock

El desarrollo de esta funcionalidad permite a los usuarios del sistema tener una
vision clara de la disponibilidad de los productos y para lograrlo, se parte de la

siguiente funcién.

Figura 24. Funcién para el filtro de productos de acuerdo con el stock

((F

((a, b) => b. ! . !
ole.log(this.productosConAltoStock);

Fuente: Elaboracién propia

El codigo presentado en la figura anterior obtiene todos los registros de productos,
gue posteriormente pasan por filtros de separacion en los componentes de
productos con bajo stock y alto stock respectivamente. Esta separacion se realiza

con el objetivo de presentar los registros en tablas diferentes, tal como se ve a

continuacion.
Figura 25. Tabla de productos con menor stock
Detalle
Stock Codige  Nombre Descripcion Categoria Costo  Precio Mayorista
0 PROD00Z Computadora portatil  Computadora portéatil de alto rendimiento Electrénica $900.00 $1299.99
0 PROD004 Camiseta de algodén  Camiseta de algoddn de color negro Ropa y accesorios $8.00 $20.00
0 PRODO0O06 Mesa de comedor Mesa de comedor de madera solida con Electronica $25000 $349.99
capacidad para 6 personas
0 P3123 Correa de paseo para  Correa de paseo de 1 metro para perro Articulos para $5.00 $10.00
perros mascotas
9 PRODO008 Crema facial Crema facial con ingredientes naturales Ropay accesorios  $15.00 $29.99
antiarrugas
L

Fuente: Elaboracién propia
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En primer lugar, se muestra los productos ordenados de menos a mas stock a partir
del limite ingresado por el usuario. De esta manera, el mecanismo permite

identificar los productos cuyo stock es menor o igual al limite establecido.

Figura 26. Tabla de productos con mayor stock

e

Detalle
Stock Codige  Nombre Descripcion Categoria Costo  Precio  Mayorista

30 PRODO009 Suplemento Suplemento multivitaminico para mantener la  Ropay $10.00  $19.99
vitaminico salud accesorios

15 PRODO001 Teléfono inteligente  Teléfono inteligente de ultima generacion Electronica $450.00 $599.99

«»

Fuente: Elaboracion propia

La segunda tabla, por lo contrario, presenta los productos ordenados de mas a

menos stock, que funciona de igual manera a partir del limite ingresado.

Sprint 4: Creacién del médulo de usuarios y clientes

El cuarto sprint corresponde al desarrollo del modulo que permite la gestion de

usuarios y clientes.

Con respecto a esto, debido a que los usuarios son los que interactian
directamente con el sistema, su adecuada gestion facilita el control de acceso al
sistema o0 a determinados modulos de éste, lo que resulta crucial para mantener la

seguridad e integridad de los datos.

Por otro lado, tener un registro de los datos de clientes agiliza significativamente el
proceso de venta. De manera que cuando un cliente hace una compra, se registran
sus datos, y elimina la necesidad de ingresar repetidamente su informacién en

futuras ocasiones de compra.

Para ambos casos se ofrecen las funcionalidades de insercion, visualizacion,
edicién y eliminacion de los registros correspondientes, y para llevar a cabo el

desarrollo de este modulo, se definen las siguientes subtareas:
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Subtarea 1: Creacion de API para la gestion de roles, usuarios y clientes en

node.js

Al igual que para el médulo de productos, se crean las funciones necesarias para
la gestion de roles, usuarios y clientes en el servidor de node.js. Dicha gestion
incluye funciones para el manejo de las operaciones CRUD relacionadas con las
tablas antes mencionadas.

El desarrollo de estas API sigue una estructura similar al médulo de productos, con
ligeras diferencias en el modelo de tablas, nombres de las funciones y rutas de
acceso. Por esta razon y dado que ya se detalla el trabajo de desarrollo en la
creacion de la API de productos, resulta innecesario repetir la misma explicacién
en este aparado. No obstante, se presenta el resultado final, que se encuentra

conformado de las rutas de acceso a las API, tal como se muestra a continuacion.

Figura 27. Rutas de acceso a las API de roles, usuarios y clientes

’

ion de ventas corriendo en http:

Fuente: Elaboracién propia

Como se aprecia en la figura 27, se agregan tres nuevos servicios de node.js,
mismos que permiten la interaccion con los datos de roles, usuarios y clientes que

se encuentran en la base de datos.
Subtarea 2: Creacion de servicios de roles, usuarios y clientes en Angular

Aqui, se crean los servicios que interacttan con las funciones de node.js
previamente creadas, de igual forma debido a la similitud de la metodologia usada
para su desarrollo, se decide no extender el detalle y en lugar de eso, se presenta

el resultado de esta subtarea.
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Figura 28. Servicios para la gestién de roles, usuarios y clientes en Angular

export const e

I

export class Ro e {
(private readonly http: HttpClient) {}

() {
return this. . <RolModel[]>( " ${environment.
}
}

export class Usuarti ce {
(private readonly http: HttpClient) {}

() {
return this. . <UsuarioModel[]>("${ ronment.
}
}

export class Clie ce {
(private readonly http: HttpClient) {}

()1
return this. . <ClienteModel[]>( ${environment.
}
}

Fuente: Elaboracién propia

El bloque de cddigo que se muestra es usado para la creacion de servicios en
Angular para la gestion de roles, usuarios y clientes. Y como se aprecia, para cada

entidad, se implementa un método para obtener todos sus registros.

Subtarea 3: Creacion de componentes Angular para la representacion y

gestion de usuarios y clientes.

Esta subtarea se encarga del desarrollo de los componentes que permiten la
visualizacion y gestion de la informacién de roles, usuarios y clientes a través de la

interfaz gréfica.

Como sucede en anteriores etapas del desarrollo, los componentes de usuarios,
roles y clientes siguen una estructura muy similar. Por esta razon, se presenta solo
la funcion encargada de ejecutar el servicio de obtencién de usuarios, tal como se

ve en la siguiente figura.
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Figura 29. Método para ejecutar el servicio obtener todos los usuarios

: UsuarioModel[];

(function (x, y) {

return -1;

}

if (x.
return 1;

}

return 0;
)5
this.
co 0 (thiS.

: (err) = {},

Fuente: elaboracién propia

La figura 29, muestra la estructura a seguir para invocar las funciones
correspondientes a cada servicio (getAllUsers, getAllRoles y getAllClients) que se
muestran en la figura 28, mismos que dan una respuesta que después se almacena
en una variable especifica de su modelo (usuarioModel, rolModel y clienteModel).
A partir de esto, las respuestas son usadas en la construccion de las tablas

correspondientes.

En primer lugar, la interfaz de gestion de roles se presenta como una tabla con

todos los roles de la base de datos del sistema.

Figura 30. Tabla con todos los roles de la base de datos

Roles
# Nombre Descripcién Editar
1 Empleado Trabajador de 9 am a 6 p.m @
2 Administrador Usuario administrador @

Fuente: elaboracion propia
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De esta forma, se visualiza el nombre y la descripcion de cada rol. Ademas, se
cuenta con botones que, al momento de ser presionados, abren un cuadro de

dialogo que facilita la creacion y modificacién de roles, como se ve a continuacion.

Figura 31. Cuadro de dialogo para el ingreso y modificacion de roles

Agregar Rol a

Nombre del rol Descripcion del rol

e

Fuente: elaboracién propia

De la manera similar se presenta la interfaz de gestion de usuarios en forma de
tabla, misma que esta compuesta de la informaciéon relevante de cada usuario,

como: cédula, nombre, apellido, teléfono, correo electronico y el rol asignado.

Figura 32. Tabla con todos los usuarios de la base de datos

Usuarios
Cédula Nombre  Apellido Teléfono  Correo Electrénico Rol Acciones
1805732938 Jonathan  Pandashina 234567 sairyprueba@gmail.com Administrador Z i
1803103504  vendedor 2 2345678  jonathanpruebas21@gmail.com Empleado Z i

Fuente: elaboracion propia

Como se observa en la figura anterior, la interfaz también cuenta con botones para

crear o editar un usuario, a partir del siguiente cuadro de dialogo.
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Figura 33. Cuadro de dialogo para el ingreso y modificacién de usuarios

Agregar usuario

Nombre Apellido

Numero de cédula Contrasefia
Correo Electrénico

Numero de telefono

Rol

Seleccione un rol.
Empleado
Administrador

=

Fuente: elaboracién propia

Finalmente, la interfaz de gestién de clientes también presenta una tabla que se

conforma de la informacioén relevante de cada cliente.

Figura 34. Tabla con todos los clientes de la base de datos

Clientes
Ingresar nuevo cliente
Cédula Nombre Apellido Correo Electrénico Teléfono Direccién Acciones
1805732938 Sairy Pandashina jonathanpruebas21@gmail.com 0987654 Gomez de la cernay ©
lope de vega
o

Fuente: elaboracion propia

Y de igual manera al hacer clic en los botones de editar o ingresar un nuevo cliente,

se abre un cuadro de diadlogo para introducir o modificar los datos del cliente.

Figura 35. Cuadro de dialogo para el ingreso y modificacion de clientes
| 4 . |

Agregar cliente

Nombre Apellido

Numero de cédula

Direccién de domicilio

Numero de teléfono

Correo Electrénico

=

Fuente

: elaboracion propia
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Con todos los aspectos y funcionalidades que se abordan en este sprint, se logra
implementar un nuevo modulo que permite la gestion de roles, usuarios y clientes
dentro del sistema, dicha gestion comprende la insercién, visualizacion, edicién y
eliminacion de dichas entidades. La creacion de este médulo no solo mejora la
funcionalidad actual del sistema, sino que también abre las puertas para el

desarrollo de los proximos modulos.
Subtarea 4: Creacion de servicios y componentes para el ingreso al sistema

Para el desarrollo de esta subtarea se implementan las funciones y componentes
necesarios para la autenticacion de los usuarios. Para esto se parte de la siguiente
pantalla que contiene los campos de texto para el ingreso de 'niumero de cédula' y

‘contrasena’.

Figura 36. Pantalla de inicio de sesion del sistema

Comercial ...

Numero de cédula

Inicia sesion para continuar

Fuente: elaboracion propia

De esta manera, cuando el usuario ingresa sus credenciales y presiona el boton
“Continuar”, este ejecuta la siguiente funcién encargada de comprobar la validez de

los valores ingresados.
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Figura 37. Funcion para el ingreso al sistema

(this.

Fuente: elaboracién propia

Como observa en el anterior bloque de cédigo, a partir de los datos capturados del
formulario, se procede a validar la respuesta, que posteriormente genera dos

escenarios:

e Si la autenticacion es exitosa, el servicio devuelve una respuesta con la
informacion del usuario, mismo que es guardado para un futuro uso dentro
del sistema. Posteriormente se redirige al usuario a la pantalla principal del
sistema.

e Si la autenticacion falla, se muestra un mensaje de error, que informa al

usuario que las credenciales ingresadas no son validas.
Sprint 5: Creacién del médulo de ventas

En esta nueva fase de desarrollo se lleva a cabo la creacién del modulo de ventas,
gue representa una de las principales funcionalidades del sistema, a través de éste

se registran las transacciones comerciales que se realizan en la microempresa.

De igual manera, la creacion de este médulo implica la reutilizacion de las funciones
y componentes que fueron detalladas en anteriores sprints, por lo que la
documentacion se centra solamente en la demostracion de las nuevas
funcionalidades. Después de esa aclaracion, en el presente sprint se integran una
serie de utilidades como la asignacién de la venta a un usuario del sistema, la
busqueda y creacién de clientes para su posterior asignacion a la venta, la adicion
de productos a una lista de compras, la aplicacion de descuentos, y finalmente el

registro de la venta. Para lograr esto, se determinan las siguientes subtareas:
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Subtarea 1: Asignacidn del usuario a la venta

Esta tarea es importante, permite llevar a cabo un seguimiento de las ventas
realizadas por cada usuario, que resulta de gran ayuda para el desarrollo del
siguiente médulo de reportes en donde se asocian las ventas con los respectivos
usuarios que en esta instancia efectuaron dicha accion. Para esto se implementa

el siguiente cédigo.

Figura 38. Captura de datos del usuario actual
o0

usuarioActual: UsuarioModel;

ngOnInit(): void {
.usuarioActual = JSON.parse(localStorage.getItem('usuario') as string);

}

Fuente: Elaboracion propia

El codigo presentado en la figura 38, obtiene la informacion del usuario que ha sido
almacenada en el proceso de ingreso al sistema. Con la finalidad de transferir esta
informacion al modelo de “usuarioActual”’, que dentro de los componentes de

interfaz grafica representan de la siguiente manera.
Figura 39. Datos del usuario dentro de la interfaz grafica

Nombre: Sairy Cédula: 1805732938
Apellido: Pandashina Rol: empleado

Fuente: Elaboracién propia

Subtarea 2: Asignacion del cliente ala venta

Para el desarrollo de esta funcionalidad, se desarrolla un apartado en donde el
usuario tiene la opcion de buscar un cliente existente en la base de datos o de
ingresar un nuevo registro a partir del formulario para el registro de clientes que ya
se ha demostrado en un modulo anterior. A continuacion, se muestra dicho

apartado que permite la asignacién de clientes a la venta.
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Figura 40. Apartado de asignacion de cliente a la venta

Nombres: Sairy Cliente Direccién: Huachi Grande Teléfono: 18972387
Cédula: 1802317828 Correo electronico: cliente@gmail.com

Fuente: Elaboracion propia

Como se observa en la figura 40, se proporciona un campo para ingresar la cédula
del cliente, que una vez digitada, se ejecuta una funcién que busca y representa el
cliente asociado a esa cédula. Por lo que, si existe el registro de un cliente con ese
namero de cédula, se presentan los datos de dicho cliente en la pantalla y se
asignan sus datos para la realizacion de la venta; si el sistema no encuentra un
cliente con el numero de cédula ingresado, se muestra un cuadro de dialogo que
informa al usuario para que revise e intente nuevamente, tal como se ve a

continuacion.

Figura 41. Cuadro de dialogo de cliente no encontrado

w

Cliente no encontrado |

No se encontrd a ningun cliente con los datos
proporcionados. Por favor, revisa e intenta nuevamente.

Fuente: Elaboracién propia

Dentro de este punto, en el caso de que el cliente no se encuentre dentro de la
base de datos del sistema, el usuario tiene la opcion de registrar un nuevo cliente
a través del cuadro de didlogo de la figura 35, el mismo que se muestra cuando el

usuario presiona el botén de “Nuevo cliente”.

Este formulario permite al usuario ingresar la informacién del nuevo cliente y
agregarlo a la base de datos. Una vez que se ingresan los datos correspondientes,

se presentan en pantalla y se le asigna la venta.
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Subtarea 3: Busqueday adicién de productos ala lista de compras

El proceso comienza con el despliegue del siguiente cuadro de didlogo que muestra
todos los productos disponibles.

Figura 42. Cuadro de dialogo con los productos disponibles

Productos disponibles

Buscar...

Detalles
Codigo  Nombre Descripcion Categoria Precio Stock Mayorista Agregar

PRODO001 Teléfono Teléfono Electronica  $599.99 15 +
inteligente  inteligente de
ultima
generacion

PRODO05 Zapatos Zapatos Ropa y $30.00 10 +
deportivos  deportivos para accesorios
correr de alta
calidad

Fuente: Elaboracién propia

Como se observa en la figura 42, este apartado también incluye un buscador de
productos a partir de criterios de busqueda como el codigo, nombre, descripcion o
categoria. Posteriormente, cuando el usuario localiza el producto, puede

seleccionarlo con el boton de la columna “Agregar”.

Una vez seleccionado, el producto se presenta en la siguiente lista de compras

donde el usuario especifica la cantidad a vender.

Figura 43. Apartado de lista de compras

Lista de compras

# Producto Valor Cantidad Subtotal Quitar
1 Zapatos deportivos 30.00 ‘2 $60 @
Descuento: 10 Total: $50

Agregar producto a la lista de compras Realizar Venta

Fuente: Elaboracién propia



82

El apartado de lista de compras de la figura 43 esta conformado con los detalles de
cada producto y una columna de accién que permite al usuario eliminar el producto
de la lista de compras. Ademas, el usuario tiene la opcién de aplicar un descuento
al monto total de la venta, que internamente realiza un célculo a partir del total

menos el valor ingresado en el cuadro de texto correspondiente.
Subtarea 4: Registro de venta y detalles de venta

Cuando el usuario decida que la lista de compras esta completa, se procede al
registro de la venta a través del boton “Realizar venta” que ejecuta la siguiente

funcién.

Figura 44. Funcién para guardar venta y detalles de venta

Fuente: Elaboracién propia

El anterior bloque de cddigo se encarga de registrar una nueva venta en el sistema,
con los datos la cédula del cliente y del usuario, la fecha actual, el descuento y el
total de la compra. Una vez que se registra la venta, se guardan los detalles de los
productos vendidos con los datos correspondientes, como: el ID de la venta (que

se acaba de registrar), el id, la cantidad, el precio y el subtotal del producto.

Después de guardar el detalle de venta, se reduce la cantidad de stock disponible
para ese producto de acuerdo con la cantidad que se acaba de vender, con la

finalidad de actualizar el stock del producto dentro del sistema.
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Para concluir el presente sprint, se habilita un nuevo médulo de ventas donde los
usuarios del sistema tienen la capacidad de realizar ventas a partir de la busqueda
de productos, asignacion de usuarios y clientes, aplicacion de descuentos, y el
calculo de subtotales y totales. La combinacion de estas funcionalidades da como

resultado el siguiente incremento con la interfaz de usuario del médulo de ventas.

Figura 45. Interfaz gréfica del modulo de ventas

Sairy Pandashina

admin
Nombre: Sairy Cédula: 123
Apellido: Pandashina Rol: admin

£ Productos Nombres: Sairy Cliente Direccién: Huachi Grande Teléfono: 18972387
Cédula: 1802317828 Correo electrénico: cliente@gmail.com

282 Clientes y usuarios

il Reportes Lista de compras

# Producto Valor Cantidad Subtotal Quitar

1 Zapatos deportivos 30.00 2 $60 o

Descuento: 10 Total: 550

[* Cerrarsesion

Fuente: Elaboracién propia

Sprint 6: Creacion del médulo de reporteria

El dltimo sprint corresponde a la creacién del modulo de reporteria, el cual ofrece a
los encargados de la organizacién una vision detallada de las ventas realizadas
dentro del sistema. De este modo, el médulo se conforma de 8 reportes clave,

agrupados de la siguiente manera:

e Ventas: incluye reportes sobre el valor recaudado por concepto de ventas
diaria y mensual.

e Productos: ofrece reportes sobre la cantidad de venta y el monto recaudado
por producto y por categoria.

e Usuarios: presenta reportes de la cantidad y el monto de las ventas

realizadas por cada usuario.

Todos los reportes antes descritos cuentan con la funcionalidad de consulta a partir
de un rango de fechas, con la finalidad de brindar al usuario establecer un periodo

de tiempo especifico para el andlisis de ventas.
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Dicho esto, para demostrar el desarrollo del presente médulo se decide documentar
Unicamente la creacion del reporte de los productos mas y menos venidos, uno de
los requerimientos funcionales de la microempresa en donde se lleva a cabo el caso

de prueba.
Subtarea 1: Creacion de los servicios de reporteria dentro de node.js

Para empezar, la creacién de un reporte requiere un servicio de node.js que
recupere la informacion necesaria desde la base de datos. Con la finalidad de usar
esa informacién y presentarla en un componente grafico, por tal razén se plantea

la siguiente funcién.

Figura 46. Funcion para obtener cantidad de ventas por producto en node.js

os: async (req, res) => {

dos = await sequelize.

v.cantidad) as tota

b

}
);
. (
} catch (error) {
. ( e ({
}

Fuente: Elaboracién propia

De este modo, la figura 46 representa el servicio que devuelve una respuesta con
la cantidad de ventas realizadas por productos en un rango de fechas determinado,
esto se logra a partr de una consulta SQL que involucra tres tablas

interrelacionadas: “detalle_ventas”, “productos” y “ventas”. Esto debido a los datos

relevantes que contiene cada tabla:

e detalle_ventas: cantidad del producto vendido
e ventas: fecha de venta del producto

e productos: nombre del producto
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Subtarea 2: Implementacion de los componentes dentro de angular.js

Una vez que se recibe la respuesta de los servicios node.js, estos datos son
recuperados y almacenados dentro de angular.js con la ayuda de la siguiente

funcidn.

Figura 47. Funcion de para obtener cantidad de ventas por producto en angular

Fuente: Elaboracién propia
De esta manera, el fragmento de codigo de la figura 47 es usado para interactuar
con el servicio de node.js descrito en la anterior subtarea, y posteriormente se

almacena su respuesta en una variable llamada "productosCantidad".
Subtarea 3: Generacion de graficos de reporteria

Ahora, con los datos almacenados en una variable, esta se la ocupa dentro
siguiente componente grafico.
Figura 48. Gréfico de barras de cantidad de productos vendidos

Cantidad de productos vendidos

Producto
o

Total vendido

Fuente: elaboracion propia
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Como se aprecia en la figura 48, este componente genera un grafico de barras
horizontales, a partir de la variable "productosCantidad" previamente definida.
Ademas, el componente posee varias etiquetas que permiten su personalizacion,
tales como rotulos, indicadores y estilos. Esto da como resultado un grafico que
muestra cada producto en el eje Y la cantidad total vendida en el eje X.

Subtarea 4: Implementacién de la funcionalidad de rango de fechas

Esta funcionalidad se la integra con el objetivo de obtener reportes mas
personalizados, permite al usuario seleccionar un rango de fechas para realizar las
consultas. Para lograr esto, se incluyen los siguientes componentes de calendario

dentro de la interfaz de usuario.

Figura 49. Calendarios para el ingreso de fechas de inicio y fin

"§)/04/2023 Mos/2023 |
abril de 2023 + r d junio de 2023 ~ N d
LU MA MEOJU VI SA DO i| LU MA M JU W1 SA DO

28 29 30 31 III 2 29 30 31 n 2 3 4

3 4 5 6 7 8 9 5 6 7 8 9 10 11
17 18 19 20 21 22 23 19 20 21 22 23 24 25
24 25 26 27 28 29 30 26 27 28 29 30 1 2
2 3 4 5 3]

M0 11 12 13 14 15 16 ‘ 12 13 14 15 16 17 18

Borrar Hoy Borrar Hoy

Fuente: elaboracion propia
De esta forma, se establece un mecanismo que permite obtener reportes adaptados
a un periodo de tiempo especifico. Por ejemplo, si el usuario necesita ver la
cantidad productos vendidos durante un mes especifico, tendria que seleccionar el

primer dia de ese mes como fecha de inicio y el dltimo dia como fecha de fin.

El resultado de esta implementacion se ve en la siguiente imagen donde interacttan
los componentes de calendario y gréafico con los datos correspondientes al contexto

de la consulta.
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Figura 50. Ingreso de fechas de inicio y fin mediante un calendario
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Fuente: elaboracion propia

Finalmente, el sexto sprint resulta en la creacion de un maédulo de reporteria, el cual
permite al usuario aprovechar los datos de sus ventas y generar informes dentro de
un rango de fechas especifico. Estos resultados se encuentran presentados de
forma grafica, lo que facilita la interpretacion de los datos y permite los usuarios
respectivos tomar decisiones basadas en esta informacion.
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CAPITULO IIl. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

3.1. Pruebas de funcionalidad

En esta etapa de la investigacion, se realizan pruebas para validar el cumplimiento

de los requisitos funcionales del sistema. La poblacién escogida para realizar estas

pruebas es la microempresa “Comercial Isabelita”, sus necesidades son parte de la

lista de requerimientos funcionales descritos en la etapa de diagndstico previo al

desarrollo del sistema. Dicho esto, se presenta la siguiente tabla con los casos de

prueba y tareas correspondientes.

Cuadro 11. Casos de prueba para la funcionalidad del sistema

Caso de Tareas Objetivo Rol del Resultados
prueba participante
Inicio de Ingreso de Verificar la autenticacién de Todos los El usuario inicia sesion y
sesion credenciales usuarios usuarios accede al sistema de manera
de usuario exitosa.
Gestién Registro de Validar el proceso de registro  Administrador  El administrador registra un
de productos de productos producto sin errores.
productos Consulta de Verificar que los productos Todos los El usuario visualiza la lista de
productos se muestran correctamente usuarios productos.
Edicién de Validar el proceso para editar Administrador  El administrador edita los
productos los datos de los productos detalles de cada producto sin
errores.
Eliminacion Validar el proceso de Administrador  El administrador elimina un
de productos  eliminacion de productos producto satisfactoriamente.
Gestion Registro de Validar el proceso de registro  Todos los El usuario registra un cliente
de clientes de clientes usuarios sin errores.
clientes Consulta de Verificar que los clientes se Todos los El usuario visualiza la lista de
clientes muestran correctamente usuarios clientes.
Edicién de Validar el proceso para editar Administrador  El administrador edita los
clientes los datos de los clientes detalles de cada cliente sin
errores.
Eliminacion Validar el proceso de Administrador  El administrador elimina un
de clientes eliminacién de clientes cliente satisfactoriamente.
Gestion Registro de Validar el proceso de registro  Administrador  El administrador registra un
de usuarios de usuarios producto sin errores.
usuarios Visualizaciébn  Verificar que los usuarios se ~ Administrador  El administrador visualiza la
de usuarios muestran correctamente lista de usuarios del
sistema.
Edicién de Validar el proceso para editar Administrador  El administrador edita los
usuarios los datos de los usuarios detalles de cada usuario sin
errores.
Eliminacion Validar el proceso de Administrador  El administrador elimina un
de usuarios eliminacién de usuarios cliente satisfactoriamente.
Gestién Registro de Validar el proceso para el Todos los El usuario registra una venta
de ventas ventas registro de ventas usuarios sin errores.
Andlisis Consulta de Verificar que los reportes se  Administrador  El administrador realiza la
de ventas reportes generan y visualizan consulta de reportes y los

correctamente

visualiza, sin ningun error.

Fuente: elaboracion propia
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Como se observa, los resultados de los casos de prueba comprendidos desde el
inicio de sesion hasta la generacion de reportes de ventas indican que todas las
funcionalidades del sistema cumplen con los requerimientos establecidos, sin

inconvenientes durante su utilizacion.
3.2. Validacién del producto de software

Para concluir el presente proyecto, es importante proceder a la validacién del
producto de software, con el fin de verificar si el sistema cumple con estandares de

calidad.

Este proceso, se lleva a cabo bajo la norma ISO 9126, un estandar reconocido
internacionalmente que ofrece una guia para evaluar la calidad del software. Abanto
(2020), considera que esta norma permite la medicion de calidad de los sistemas a
partir de una o mas caracteristicas clave como: funcionalidad, fiabilidad, usabilidad,
eficiencia, mantenimiento y portabilidad. También agrega que, cada una de estas
caracteristicas principales se desglosa en sub caracteristicas, que permiten una

evaluacion mas exhaustiva de la calidad del producto.

Para esto, se ha estructurado un instrumento que permite la evaluacion de los
criterios establecidos por la norma, mediante una escala de Likert de “acuerdo”, con
cinco niveles; el instrumento se lo aplica a la propietaria y a un empleado de la
microempresa y se observa en el anexo 3. Es importante mencionar que la
caracteristica de mantenibilidad no se toma en cuenta para la evaluacion del
empleado, debido a que las sub caracteristicas como la estabilidad, facilidad de
cambio y de pruebas no son relevantes para el empleado y solo son evaluadas por

la propietaria de la microempresa que es la duefia del producto.

A continuacion, se presentan los resultados de la evaluacion.
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Cuadro 12. Resultados de la validacion de los usuarios

Caracteristica  Sub caracteristica Valoracion Total Porcentaje de
Propietaria Emplead cumplimiento
0
Funcionalidad Adecuacion: ¢ El sistema hace 4 5 9
lo que se necesita?
Exactitud: ¢, Los resultados 5 5 9 86,67%
proporcionados son correctos?
Seguridad: ¢ El sistema esta 4 4 8
protegido contra accesos no
autorizados?
Usabilidad Aprendizaje: ¢ Es facil aprender 5 5 10 93,33%
a usar el sistema?
Comprension: ¢ Es facil 4 4 8

entender qué hace el sistema y
cémo lo hace?

Operatividad: ¢ Es facil operar 5 5 10
el sistema?
Eficiencia Comportamiento en el tiempo: 5 5 10 100%

¢ El sistema responde de

manera rapida?

Comportamiento de recursos: 5 5 10
¢ El sistema consume recursos

de computaciéon de manera

eficiente?

Mantenibilidad Estabilidad: ¢ El sistema se 4 n/a 4 86,67%
mantiene estable cuando se
realiza alguna modificacion?
Facilidad de cambio: ¢ El 4 n/a 4
sistema tiene la capacidad de
ser modificado?
Facilidad de pruebas: ¢ El 5 n/a 5
sistema tiene la capacidad de
ser probado y validado?

Porcentaje de validacién general del sistema 91,67 %

Fuente: elaboracion propia

Tras aplicar el instrumento de evaluacion, se obtienen los siguientes resultados:

e En el aspecto de funcionalidad, se obtiene un total de 26 puntos de 30
posibles, lo que representa un 86,67% de cumplimiento.

e En cuanto a la usabilidad, se obtiene una calificacion de 28 sobre 30 puntos,
lo que se representa un 93,33% de cumplimiento.

e Entérminos de eficiencia, con una puntuacion maxima de 20 puntos, se logra
un 100% de cumplimiento.

e La caracteristica de mantenibilidad, evaluada Unicamente por la propietaria,
obtuvo una calificacion de 13 de 15, que representa un 86,67% de

cumplimiento.
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A partir de esto, la puntuacion total de la evaluacion es de 91,67%, lo que indica
qgue la propietaria y el empleado estan bastante satisfechos con la calidad del
software. Este resultado demuestra que el desarrollo del sistema de gestion de

ventas cumple con las necesidades y expectativas de sus usuarios.
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CONCLUSIONES

La fundamentacién teérica de las variables de estudio contribuye a
establecer la linea base del proyecto de investigacion; se destaca que, las
MiPyme si bien estan familiarizadas con los procesos de ventas, la mayoria
los manejan de manera manual o, en el mejor de los casos, con el apoyo de
herramientas ofimaticas. Esto evidencia una clara oportunidad para
sistematizar estos procesos y brindar soluciones tecnoldgicas que permitan
su agilizacion y mejora. Ademas, dentro de este marco, se profundizé en los
sistemas de gestion de ventas, complementado con el estudio de las
tecnologias y metodologias de trabajo necesarias para el desarrollo de
proyectos de software.

A través del diagndstico de los requerimientos de las MiPyme de comercio
minorista frente a los procesos de gestion de ventas, se identificaron sus
necesidades particulares; este estudio no solo permitié identificar areas de
mejora y oportunidades para la sistematizacion de los procesos de ventas
definidos a través de los requerimientos funcionales, sino que también
condujo a la creacion de un software adaptado a este tipo de empresas.

La aplicacion de Scrum como metodologia agil para el desarrollo del sistema
de gestion de ventas permitid la implementacion progresiva de las
funcionalidades del sistema y la transparencia en el progreso del proyecto.
Ademas, este enfoque incremental condujo a que el equipo de desarrollo
adaptara las necesidades del proyecto a medida que avanzaba, lo que dio
como resultado un producto de software funcional desarrollado en un
periodo de tiempo 6ptimo.

La funcionalidad del sistema verificada a través de un caso de prueba,
confirmo que el sistema desarrollado es capaz de satisfacer las necesidades
y requerimientos establecidos; a partir de los resultados se demostré que el
sistema es funcional, practico y facil de usar. Por otra parte, la validacién del
sistema realizada a través de los criterios y subcriterios definidos por la
norma 1S0O9126, dio como resultado un porcentaje alto de calidad en
aspectos de funcionalidad, fiabilidad, usabilidad, eficiencia, mantenimiento y

portabilidad.
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RECOMENDACIONES

e Se sugiere considerar cuidadosamente las herramientas y lenguajes de
programacioén a utilizar en funcién del tipo de aplicacion a desarrollar, con el
fin de evitar dificultades o contratiempos.

e Es recomendable mantener actualizado el sistema de gestion de ventas, el
sistema operativo y el navegador web, con la finalidad garantizar el correcto
funcionamiento y la compatibilidad continua con las ultimas tecnologias.

e Se recomienda realizar pruebas periédicas durante el proceso de desarrollo,
porque ayuda a identificar problemas y solucionarlos a tiempo, esto asegura
la compatibilidad con las nuevas funcionalidades y la mejora del producto de
software final.

e Se sugiere fomentar una cultura de mejora continua para garantizar que la
aplicacion sigue cumpliendo las necesidades de los usuarios y se mantiene

al dia con las tendencias y tecnologias emergentes.
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ANEXOS

Anexo 1. Entrevista aplicada a la Sra. Maria Isabel Quinatoa Caiza
propietaria del Comercial “Isabelita”.

‘ém\é Pon;iﬁcia Universidad | Sede
~l'.|a Catolica del Ecuador | Ambato

Modelo de entrevista para recoger informacién de las necesidades y
requerimientos de la microempresa “Comercial Isabelita”

Objetivo Recolectar informacién con respecto a las
necesidades y requerimientos que tiene la
microempresa donde se va a realizar el
caso de prueba del sistema.

Entrevistado Nombre: Isabel Quinatoa

Responsabilidad: Propietaria del Comercial
Isabelita

Consideraciones Generales
Se solicita se responda de manera objetiva.
Los resultados de la presente entrevista poseen fines de investigacion.
Desarrollo
1. ¢Podria describir como maneja actualmente el proceso de ventas en su
empresa desde el primer contacto con el cliente hasta el cierre de la
venta?

2. ¢Cuales son los principales factores que influyen en la decision de sus
clientes para realizar una compra?

3. ¢Cuales son los principales problemas que ha experimentado en la
gestion de sus ventas?

4. ¢Como maneja actualmente la gestion de inventario y control de stock?

5. ¢Realiza algun andlisis de las ventas?¢De qué manera lo realiza y que
aspectos se analizan?
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¢, Qué herramientas tecnoldgicas apoyan el proceso de ventas? ¢ Cual ha
sido el impacto de su implementacion?

¢, Qué informacion requiere almacenar de sus productos?

¢, Qué informacion se registra al realizar una venta?

¢, Qué informacion adicional le gustaria obtener de sus ventas que no
esta recibiendo actualmente?
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é’m%, Pon!:iﬁcia Universidad | Sede
~ll|a Catolica del Ecuador | Ambato

Modelo de entrevista para recolectar informacion sobre la metodologia de
trabajo en cuanto a procesos venta en las microempresas de comercio
minorista

Objetivo Recolectar informacién acerca de la mansera en que las
microempresas de comercio minorista llevan a cabo la
gestion de ventas en su labor cotidiana.

Encuestado Poblacién conformada de 13 microempresas.

Consideraciones Generales|
Se solicita se responda de manera obijetiva.
Los resultados de la presente entrevista poseen fines de investigacion.

Desarrollo
1. Mencione el nombre de su Microempresa

2. ¢A que lineas de negocio se dedica su microempresa?
a. Venta de ropay accesorios
b. Productos de belleza y cuidado personal
c. Electronicay electrodomésticos
d. Articulos para el hogar y decoracion
e. Papeleria y material de oficina
3. ¢Dentro de su empresa se permiten devoluciones de
productos/servicios?
a. Si
b. No

Su empresa?

1-3 categorias

4-6 categorias

7-10 categorias

Mas de 10 categorias

No se manejan categorias

®oo o

1-20

21-40

41-60

61-80

. Mas de 80

6. ¢Qué margen de utilidad promedio tiene su empresa en sus
productos/servicios?

coopo

D

5. ¢Cual es el numero promedio de ventas que se realizan diariamente?

4. ¢En cuantas categorias principales se dividen los productos/servicios de




110

10%
20%
30%
Depende del producto
7. (,Ofrece su empresa descuentos en sus productos/servicios?
a. Si
b. No
8. Qué tipos de descuentos se realizan en su hegocio
a. Porcentajes
b. Ofertas
c. Regalos
d. Remates
9. ¢Qué persona o funcionario autoriza los descuentos?
a. Gerente
b. Vendedor
10. ¢ Utiliza su empresa un sistema de gestion de ventas?
a. Si, un sistema automatizado
b. Si, un sistema manual
c. No
11. ¢Cuédles son los objetivos que atribuye al sistema que utiliza su
empresa?
Mejorar la eficiencia en el proceso de ventas
Monitorear y analizar el desempefio de las ventas
Facilitar la gestion de inventario
Mejorar la comunicacion y relacion con los clientes
Otro
Con cual o cuéles de las siguientes funcionalidades cuenta su sistema?
Registro y seguimiento de clientes
Gestion de ventas e inventario
Generacion de informes y analisis de ventas
Integracién con sistemas de facturacion y pagos electrénicos
Automatizacion de procesos de marketing y promociones
Otro
13. Seleccione las funcionalidades del sistema que considera mas valiosas
para su empresa.
Registro y seguimiento de clientes
Gestion de ventas e inventario
Generacion de informes y andlisis de ventas
Integracién con sistemas de facturacion y pagos electrénicos
Automatizacion de procesos de marketing y promociones
14. ¢,QU|enes hacen uso del sistema?
a. Los empleados
b. EIl gerente propietario
c. Ambos
15.¢,Cbomo realiza el seguimiento de las ventas en su empresa?
a. Anotandolas en un cuaderno o papel
b. Utilizando una hoja de célculo en una computadora
c. Con plantillas de registro de ventas o Kardex

. aoow

12.

PoOoTPL0PR0 T

—

oo

. 220
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16. ¢ Cuales son las dificultades que enfrenta al llevar a cabo su gestion de
ventas de manera manual?

Inexactitud en el control del inventario

Dificultad en el seguimiento de las ventas

Falta de velocidad en el proceso de ventas

Pérdida o deterioro de documentos

Limitaciones en el analisis y proyeccion de ventas

Otro

~ooo0oTp
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Anexo 3. Evaluacion realizada a los usuarios de la microempresa “Comercial

Isabelita”

?’m%, Pontificia Universidad
~l'.|— Catdlica del Ecuador

Sede
Ambato

Validacion del sistema por parte de los usuarios de la microempresa “Comercial
Isabelita” bajo el estandar de evaluacion de calidad ISO 2691

Objetivo

Validar el nivel de eficiencia de las funcionalidades realizadas
por los usuarios dentro del sistema de gestidn de ventas

Participante

Usuarios de la microempresa de caso de prueba

Consideraciones Generales
Marque con una X la puntuacion que considere que representa la eficacia de las
funcionalidades del sistema segun su criterio.
Los datos recogidos aqui se utilizan con fines de investigacion para verificar la
eficacia de las funcionalidades del producto de software.

Desarrollo

Caracteristica

Sub caracteristica

Valoracion

Propietaria

Empleado

Total

Porcentaje
de
cumplimiento

Funcionalidad

Adecuacion: ¢ El sistema hace lo
gue se necesita?

Exactitud: ¢ Los resultados
proporcionados son correctos?

Seguridad: ¢ El sistema esta
protegido contra accesos no
autorizados?

Usabilidad

Aprendizaje: ¢ Es facil aprender a
usar el sistema?

Comprensién: ¢ Es facil entender
qué hace el sistema y cémo lo
hace?

Operatividad: ¢ Es facil operar el
sistema?

Eficiencia

Comportamiento en el tiempo:
¢ El sistema responde de manera
rapida?

Comportamiento de recursos:
¢ El sistema consume recursos
de computacién de manera
eficiente?

Mantenibilidad

Estabilidad: ¢ El sistema se
mantiene estable cuando se
realiza alguna modificacion?

Facilidad de cambio: ¢ El sistema
tiene la capacidad de ser
modificado?

Facilidad de pruebas: ¢ El
sistema tiene la capacidad de
ser probado y validado?

Porcentaje de validacion general del sistema




