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RESUMEN

La empresa EMPRESA SERGETIC S.A.C, no establece un adecuado proceso comercial de ventas,
se ha presentado varios problemas en sus pedidos perdiéndose informacién importante en la mayoria
de los casos se realizan pedidos manualmente, si bien ellos establecen el procedimiento para la
gestion de sus ventas considerandose no adecuado.

Es por este motivo que los usuarios de la empresa SEGETIC SAC presentan quejas por el tiempo de
gestion de sus pedidos, las ventas tardan mucho en procesar.

La presente investigacion plantea la implementacién de un sistema e-commerce, para mejorar el
proceso comercial de la empresa EMPRESA SERGETIC S.A.C, para reducir considerablemente los
tiempos del mencionado proceso.

El beneficio sera optimizar el proceso comercial, teniendo un detalle adecuado del stock, en el tema
de navegacién que permita organizar y visualizar los productos de venta sin ninguna dificultad y con

las funcionalidades que requiera el cliente.
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ABSTRACT

The company EMPRESA SERGETIC SAC, does not establish an adequate commercial sales process,
has presented several problems in their orders losing important information in most cases orders are
made manually, although they establish the procedure for the management of their sales considering
not adequate

It is for this reason that the users of the company SEGETIC SAC present complaints about the time of
management of their orders, sales take a long time to process.

The present investigation raises the implementation of an e-commerce system, under the prestashop
cms to improve the commercial process of the company SERGETIC S.A.C, to reduce considerably
the times of the mentioned process.

The benefit will be to optimize the commercial process, having an adequate detail of the stock, in the
navigation theme that allows to organize and visualize the sale products without any difficulty and with

the functionalities that the client requires.

Keywords: CMS, Commercial management, CMS Prestashop, E-commerce.



INTRODUCCION

El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo principal
Implementacion de un Sistema e-commerce, para mejorar el proceso comercial de la
empresa SERGITEC S.A.C.

El proceso actual de la empresa se establece desde una ejecucion manual de
sus actividades desde el entorno gerencial se consideran reflejados con las constantes
quejas del usuario, no se consolidan los reportes, no se realiza un seguimiento del
estado de sus productos, no se puede consultar en linea el stock de los productos.
La hipétesis que se demuestra es que si se implementacion del Sistema e- commerce,

entonces mejorard el proceso comercial de la empresa SERGETIC S.A.C.

Con el proposito de hacer mas entendible la presente tesis, ha sido dividida en

5 capitulos, cuyos contenidos son los siguientes:

En el Capitulo I: Planteamiento Metodoldgico. - Se detalla todo referente al
planeamiento metodoldgico, pues involucra la definicion del problema, justificacion,

nivel métodos de recoleccion de datos.

El Marco referencial definido en el Capitulo Il.- Se detalla los antecedentes,
teniendo como referencia tesis, libros y articulos cientificos, y la parte teérica de la
tesis, la validacion del marco tedrico relacionado con las metodologias y modelos que

se estan usando para el desarrollo de la tesis.

En el Capitulo En el Capitulo Ill. Implementacién del Sistema e-commerce

En el Capitulo IV. Andlisis e interpretacion de resultados se realiza la prueba
empirica para la recopilacion, analisis e interpretacion de los resultados obtenidos, en
el marco de la prueba de la hipétesis. A continuacién, se procede a realizar la Post
prueba para los grupos seleccionados, en estricta aplicacion de disefio seleccionado,

para comprobar la validez de la hipétesis de investigacion.

Vi



En el Capitulo V. Las conclusiones y recomendaciones pertinentes de los
resultados conseguidos, también se formulan las recomendaciones, observaciones,
opiniones y comentarios sobre los resultados de los indicadores sobre el uso de la

herramienta y la situacion actual.

Las referencias bibliograficas se listan los articulos de revistas, libros y articulos

cientificos de acuerdo a la Guia establecida por la universidad.

Los Autores

Vil
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CAPITULO |
PLANTEAMIENTO METODOLOGICO



1.1. EL PROBLEMA

111 Descripcion de la Realidad Problematica

Statista (2018) indica:

Esta estadistica muestra el ranking de las 20 marcas minoristas mas importantes del mundo en 2018,
por valor de marca. En ese afio, la empresa Alibaba alcanzé la segunda posicion en el sector minorista

mundial con un valor de marca superior a los 113.000 millones de délares estadounidenses (p.1).

Realidad Mundial:
En la Figura 1 se observa el Ranking de las 20 marcas minoristas mas importantes

del mundo segun el Portal de Estadisticas (Statista, 2018, p.1).
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Figura 1. Ranking de las 20 marcas minoristas mas importantes del
mundo. Adaptado de “Ranking de las principales marcas minoristas
mundiales por valor de marca en 2018” por Statista, 2018.



Tabla 1
Venta directa Mundial 2017

Korea 19,388,000 17,151 -09% W 4.6% 8,360,644
Malaysia 20,060 4,665 03% A 7.4% 4,250,000
New Zealand 242 172 15% & -2.5% 111,11
Philippines 66,107 1,312 11.5% & 7.7% 5,049,63(
Singapore 493 357 -6.8% W -1.2% 403,200
Taiwan 120,000 3,942 21% & 6.2% 2,950,000
Thailand 94,890 2,796 1.7% & 1.9% 11,336,18]
Vietnam 9,856,000 439 43% A 3.5% 707,33C
Other Asia/Pacific (5) na 224 3.0% & 4.9% 152,60(
Africa/Middle East na 1,751 9.9% & 12.5% 3,368,00:
Africa na 1,514 10.5% & 12.9% 2,203,49¢
Morocco (5) 1,157 119 3.0% A 3.1% 292,597
South Africa 11,776 883 49% & 17.1% 1,286,89¢
Other Africa (5) na 511 24.0% & 9.2% 624,000
Middle East na 237 6.7% & 10.1% 1,164,50¢
Israel (5) 196 54 -20% w 0.0% 28,241
United Arab Emirates 66 18 153% & 881,567
Other Middle East (5) na 165 9.0% & 10.1% 254,70(
Americas na 64,041 -0.1% W 1.5% 33,140,10¢
North America na 36,892 -1.6% W 0.6% 19,897,00(
Canada 2,585 1,992 14% & 5.0% 1,297,000
United States 34,900 34,900 -1.8% W 0.4% 18,600,00¢
South & Central America na 27,149 22% A 2.8% 13,243,10¢
Argentina (6) 36,808 2,222 36.7% & 37.0% 864,00¢
Bolivia (4) 2,385 345 -20% W 1.8% 327,02(
Brazil 37,831 11,854 -11% W -0.9% 4,088,414
Chile 414,542 639 3.2% & 7.3% 388,73¢
Colombia 6,969,648 2,362 -4.4% W 3.7% 2,168,78¢
Ecuador 1,192 1,192 9.4% & 8.9% 930,00(
Mexico 111,420 5,887 20% & 1.3% 2,728,16¢
Peru 5,671 1,760 29% & 4.2% 694,32¢
Uruguay (4)(5) 2,432 85 4.8% & 3.8% 98,08:
Venezuela (7) na na na na na né
Central America/Caribbean (5) na 774 -7.0% W 0.2% 927,67C
Other South & Central America  (5) na 29 20% & 4.0% 27,900
Europe na 38,469 3.5% & 4.8% 15,068,141
European Union na 33,680 2.5% & 4.6% 6,964,29:
Austria (5) 250 282 0.0% 1.2% 294,861
Belgium (5) 194 218 -10.0% W 0.0% 43,65(
Bulgaria 149 86 -38% W -2.0% 195,00(
Croatia (5) 270 41 -3.0% W -5.6% 35,27C
Cyprus (5) 7 8 5.7% & -0.7% 7,98t
Czech Republic 7,000 299 22% & 2.9% 302,40(
Denmark (5) 579 88 5.0% & 6.0% 64,64(
Estonia 48 54 43% & 1.5% 45,87¢
Finland 178 200 7.2% ¥ -1.1% 64,92:
France 4,429 4,991 3.5% & 3.1% 795,96
Germany 14,819 16,699 3.7% A& 4.8% 884,93;
Greece (5) 118 133 5.0% W -8.0% 147,16(
Hungary 53,644 195 -5.6% W 0.2% 517,10:
Ireland 41 47 8.7% & 15.2% 27,000
Italy 2,861 3,224 25% & 5.8% 561,000
Latvia 62 70 51% & 3.2% 63,667
Lithuania 80 90 6.7% A 4.5% 83,42¢
Luxembourg 43 48 0.0% 1.2% 2,80(
Maita (5) 10 11 80% & 0.4% 8,96(
Netherlands 126 142 -144% W 4.4% 92,964
Poland 4,106 1,086 -24% W 3.2% 998,00(
Portugal 223 251 -6.6% W 2.1% 200,60(
Romania (5) 1,578 389 15.0% & 8.1% 385,000
Slovakia 155 175 6.4% & 6.1% 203,10(
Slovenia (5) 24 27 11.7% & 6.5% 17,91¢
Spain 774 872 -0.8% W 6.9% 250,67(
Sweden 2,190 256 6.2% W -1.2% 119,423
United Kingdom 2,873 3,698 1.0% & 6.7% 550,00(
Rest of Europe na 4,789 11.0% & 6.8% 8,103,84¢
Norway 1,523 184 15.7% & 12.3% 87,200
Russia 164,123 2,813 13.0% & 5.9% 5,078,83¢
Switzerland 303 308 5.0% W -0.3% 148,23¢
Turkey 2,669 732 17.0% & 11.6% 1,523,00(
Ukraine 8,216 309 8.8% & 13.1% 900,90¢
Other Europe (5) na 443 2.0% & 5.1% 365,67(

Adaptado de “Cantidades de ventas directas en el mundo” por Capevedi, 2018, p.1.



Realidad Latinoamericana:
Segun Aden (2018) indica:

América Latina es el continente natural con el que hacer negocios. Por idioma, por cultura e historia,
los vinculos entre la mayoria de los paises de centro y Sur América son fuertes. Se considera que tiene
un potencial por debajo de los paises desarrollados, pero que tiene un crecimiento constante, los
paises latinos estan cada vez mas conectados a internet, compran mas online y disponen de mas
dispositivos méviles. Las oportunidades son muchas, pero existe muchos problemas adn por resolver
como, por ejemplo: superar barreras como la logistica, los métodos de pago y los temas legales. En
esta infografia hacemos un repaso a la situacion del e-commerce en LATAM y los desafios a superar.

El comercio electrénico en Latinoamérica se encuentra en plena fase de crecimiento. Son varios afos
ya en que las ventas online de los paises latinoamericanos crecen de forma considerable, y las
previsiones son muy optimistas para el futuro. Un mayor nimero de internautas, cada vez mas

compradores online, y una cesta también en crecimiento provocan este hecho (p1)

&5 millones usuarios usuarios
2 de personas conectados enredes

< en América Lating ainternet sociales

O

P

= /L
< 0_s
<

s 338 616 393
& millones usuarios usuarios
P de personas conectados enredes

W en Europa ainternet sociales

Figura 2. Cifras de la situacion actual del comercio electronico en el mundo.
Adaptado de “Infografia de vender online en Latinoamérica” por Aden Bussines
Magazine, 2018.



Realidad Empresarial:

La empresa Sergetic es una empresa peruana, identificada con el RUC: 2054556927
con presencia en Operaciones en Lima y Provincias por mas de 4 afios, se dedica a
brindar servicios de telecomunicaciones en los servicios de Instalacion de Cableado
estructurado, Radio Enlaces, Redes Inalambricas, Fibra Optica, Sistemas de
seguridad electrénica, Seguridad Perimetral, Antivirus, Camaras de Seguridad y
asesoria en implementacién de soluciones tecnolégicas. Esto nace de la experiencia

obtenida por méas de 16 Afos en el mercado.

'\E\

INSTALAGION DE D&

Iy
REDES DE RADIO ENLACE N

Figura 3. Web de Sergetic. Sergetic.com, 2018.

1.1.2 Descripcion del Problema

El proceso comercial de la empresa presenta una mala gestion en el proceso de
pedidos, esto es reportado por los colaboradores de la empresa, lo cual implica
realizar las ventas manualmente, empleando mayor tiempo en la gestion de pedidos

esto conlleva a los siguientes sub-problemas:

El primer sub-problema:
Los procesos manuales generan pérdida de tiempo, asi como también perdidas de
dinero, esto se ve reflejado en el area comercial cuando los clientes realizan compras

y los lleva a confusién y generan un gran malestar al realizar sus compras.



Al no poseer una gestion adecuada va a generar demoras en el tiempo de entrega de
los productos a los clientes.

Otro de los problemas es brindar al cliente la informacion de las caracteristicas del

producto, muchas veces no se ajustan a la descripcibn que se establece via
telefonica.
Tampoco se esta considerando un debido soporte en linea.

El segundo sub-problema:

No hay una interconexion de las areas, para gestionar el proceso comercial, esto

tiempo en la gestién de un pedido.

implica la necesidad de mas recursos, realizacion de procesos innecesarios, mayor
Ubicacion

La investigacion, se realizara en la empresa SERGETIC SAC, ubicada en la calle
Pedro Villalobos Nro. 237 en la Ciudad de Lima — distrito de San Juan de Miraflores
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1.1.3 Enunciado del Problema
¢En qué medida el uso de un sistema E-commerce mejorara el proceso comercial
de la empresa SERGETIC S.A.C.?

1.2. TIPO Y NIVEL DE INVESTIGACION

121. Tipo de Investigacion Aplicada:
Este tipo de investigacion busca conocer el problema para dar solucién sobre la
realidad problematica, como es el proceso comercial buscando mejorar el proceso

comercial de manera practica.

122. Nivel de Investigacion Nivel Explicativa

Este tipo de investigacibn se buscard el porqué de los hechos mediante el
establecimiento de relaciones causa-efecto. Los estudios explicativos se ocuparan de
la determinacion de las causas, como de los efectos, mediante la prueba de hipoétesis.
Al final los resultados constituiran el nivel mas profundo de conocimientos. Tiene
como propoésito dar solucién a los problemas identificados en el proceso comercial en
la empresa SERGETIC S.A.C.

1.3. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Sanchez de Puerta (2014) enfatiza:

El sector comercial engloba actividades que presumen el intercambio de bienes y servicios que
seran, o bien transformados para la reventa o puestos exclusivamente a disposicion de un
consumidor final. EI comercio cobra especial importancia ya que es uno de los principales ejes
de la economia a nivel nacional y mundial que ha sufrido una intensa modificacion como
consecuencia del avance tecnoldgico y que ha conseguido globalizar la inmensa mayoria de

bienes y servicios (p. 4).

La empresa SERGETIC S.A.C encuentra dificultades en el proceso de ventas, la cual
es muy limitada y obsoleta en la forma informal como trabajan, ocasionando muchas
veces inconsistencia en los pedidos realizados, alargan el tiempo de entrega o

rechazo de un pedido.



Justificacion Tedrica:

“La presente investigacion se basa en que al aplicarse se tendrd un mejor control de
los productos, ademas permitira reducir las pérdidas de ventas por roturas de stock y

reducir costos unitarios” (Rios, 2016, p.16)

Justificacion Practica:
‘La implementacion del sistema e-commerce genera muchos beneficios como:
manejar un registro de clientes, manejar un registro de ventas, permitir emitir reportes

de ventas clientes y productos a corto y a largo plazo” (Saavedra, 2016, p.2).

Justificaciéon Metodologica:

Malpica (2014) afirma:

Esta implementacion se justifica metodoldgicamente orientado a hacer mas agiles y eficientes
los procesos de desarrollo, con la cual se pretende resolver el problema siguiendo las cinco
fases propuestas: Definicion del backlog del producto, Planificacion del sprint, Scrum diario,
Revisién del Sprint y Retrospectiva del Sprint (p.1).

Justificacion Econdmica:

Laudon y Guercio (2014) afirma:

La demografia de los compradores virtuales continla aumentando con el crecimiento mas
rapido que se espera entre preadolescentes, adolescentes y adultos mayores. Los negocios en
linea siguen fortaleciendo su rentabilidad al depurar sus modelos de negocios y aprovechar el

potencial de internet (p. 5).

Justificacion Social:

“Segun estudios realizados por Compatia, existe una correlacion establecida entre el
desarrollo econdmico y la inversién que realizan los paises en Tl y Software” (Malpica,
2014, p. 6).



1.4 OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo general.
Determinar en qué medida un sistema e-commerce, mejora significativamente el

proceso comercial en la empresa SERGETIC S.A.C.

1.4.2 Objetivos especificos.

- Determinar en qué medida el uso de un Sistema e-commerce aumenta el nimero
de pedidos realizados desde la Web en la empresa SERGETIC S.A.C.

- Determinar en qué medida el uso de un Sistema e-commerce disminuye el tiempo
para generar los reportes en la empresa SERGETIC S.A.C.

- Determinar en qué medida el uso de un Sistema e-commerce disminuye el tiempo
empleado para consultar el stock de la empresa SERGETIC S.A.C.

- Determinar en qué medida el uso del sistema e- mejora la percepcion de los

servicios prestados hacia el cliente de la empresa SERGETIC S.A.C.

1.5 HIPOTESIS

a. Hipotesis General
Si se usa un sistema e-commerce, entonces mejora significativamente el proceso
comercial de la empresa SERGETIC S.A.C.

1.6 VARIABLES E INDICADORES
161 Variable Independiente

e Implementaciéon de Sistema E-Commerce

Segun Hernandez (2014) afirma:

El nivel o grado implica que un grupo se expone a la presencia de la variable independiente y el
otro no. Posteriormente, los dos grupos se comparan para saber si el grupo expuesto a la

variable independiente difiere del grupo que no fue expuesto (p.131).
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Tabla 2

Indicador Presencia — Ausencia

Indicador: Ausencia Indicador: Presencia

Descripcion: Cuando indiqgue NO, esCuando indique SI, es cuando se
porque no se ha implementado laimplementd y se aplicé la solucién en la
solucién en la empresa SERGETIC empresa SERGETIC S.A.C.

S.A.C. obteniendo resultados.

Tabla 3

Indicador Variable Independiente

INDICADOR INDICE

Presencia — Ausencia Si, No

162. Variable Dependiente

° Proceso Comercial
Tabla 4

Indicadores de Variable Dependiente

UNIDAD DE UNIDAD DE
INDICADOR .
MEDIDA OBSERVACION
. . . 21-25 .
Cantidad de pedidos registrados _ Registros
Pedidos
Tiempo que demanda para generar los [89-120] Reloi
reportes del area comercial Minutos )
[11-20]
Tiempo empleado para consultar el stock _ Reloj
Minutos
Grado de percepcion de los servicios Regular Encuesta

prestados hacia el cliente




1.7 LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

o El periodo de tiempo de recoleccion de informacion de la investigacion se
realizara durante el periodo comprendido entre el mes de mayo de 2017 hasta julio
de 2018

o El presente trabajo tuvo limitaciones en la fase de implementacién en cuanto
siempre se necesitaba establecer un vinculo con el cliente para lograr resolver el
problema de la satisfaccion de los servicios brindados.

o El presente trabajo de investigacion tiene como limitacién aspectos comerciales
en relacion a la informacion solicitada, muchas veces los usuarios internos por sus

ocupaciones no brindaban la informacién correspondiente.

1.8 DISENO DE LA INVESTIGACION

Pre-Experimental: Luego de precisar el planteamiento del problema, definir los
objetivos y formular la hipétesis se debe visualizar la forma de contestar a la pregunta
de la investigacion logrando cumplir los objetivos trazados, por ende, se necesita
seleccionar el disefio de la investigacion y aplicarlo.

Porque se demostrara la hipoGtesis a través la investigacion. Se administrara el

estimulo a un solo grupo de estudio

Tabla 5
Disefio de Investigacion
Ge O: X 02
Proceso Pre-prueba o
comercial medicién previa al
SERGETIC estimulo o Implementacion Post-prueba o medicién
S.AC. tratamiento especial del Sistema E- posterior al estimulo o

commerce tratamiento especial
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El disefio se diagramaria de la siguiente manera:

G 00 X 02
Donde:
G: Grupo experimental: Esta conformado por el grupo de estudio del proceso
comercial de la empresa SERGETIC S.A.C.
O1: Medicion de la pre prueba.
Oz2: Medicién de la post-prueba (después de la implementacion del Sistema e-
commerce).
X: Implementacioén del Sistema e-commerce: Esta conformado por el flujo del

proceso comercial de la empresa SERGETIC S.A.C.

Descripcién:

Consiste en la comparacion de un grupo experimental (Ge) conformado por un
namero representativo de procesos comercial de la empresa SERGETIC S.A.C.,
cuyos indicadores se les realiza una Pre — Prueba (O1), después se implementara el

sistema e-commerce (X) para mejorar el proceso comercial y finalmente se aplicara

una nueva medicion denominada Post-Prueba (02).

1.9 TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA RECOLECCION DE INFORMACION

Tabla 6

Técnicas e Instrumentos de la Investigacion de Campo.

TECNICAS INSTRUMENTOS

Observacion Directa
o Ficha de Observacién
Participante

Aplicacion de Encuestas _ )
_ Cuestionario
Abierto Cerrado
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CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL



2.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

a) Autores: Giovanny Pérez
Titulo: PROPUESTA DE IMPLEMENTACION DE E-COMMERCE EN MIPYMES:
REFILL CENTER BOGOTA

Correlacion: La presente investigacion busca establecer una solucion adecuada, que
pueda brindar a la Empresa Refill Center presencia en el mercado debido a las
diversas deficiencias identificadas en la comercializacion de los productos, fallas en la
recepcion y entrega de pedidos y adicionalmente establecer una adecuada manera

de atender a los clientes: pre venta, venta y post venta.

Segun Pérez (2015) indica:

Para la investigacion se seleccion6 informacién para el andlisis de la organizacion y
para definir los parametros, procesos y actividades para la elaboracion de la
propuesta de comercializacién a través de estrategias digitales e internet como los
E-Commerce, con el objetivo de ser aplicado a la empresa Refill Center.

Bajo esta perspectiva, en el presente trabajo los lectores encontrardn tanto los
elementos clave, como los diferentes parametros investigados para la elaboracion
de la propuesta de implementacion de E-Commerce en dicha pyme. Para ello se
presentdé en los primeros capitulos una perspectiva global de la empresa, los
aspectos que la conforman y las definiciones contextuales sobre el tema a tratar.
Como conclusion se considera que este proyecto es de suma importancia no solo
para el crecimiento de una compariia en particular, sino también para los usuarios
finales, para la comunidad en general que hace uso de los productos y servicios que
brinda la empresa y para todos aquellos que de una u otra forma integran este sector
de la economia, que cada dia se esmera por permanecer vigente a la par con los

avances y desarrollos tecnolégicos (p.9).

En la propuesta de solucion se incluy6é tendencias al mejoramiento del servicio
brindado, se puso también énfasis al servicio de postventa, la cual se pudo trasladar
lo mencionado a la plataforma de servicio de comercio electronico. Es importante
resaltar que consideran al e-commerce como estrategia para mejorar la atencién del

cliente.
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b) Autores: Carlos Alfredo Becerra Rodriguez

Titulo: Analisis, disefio e implementacion de un sistema de comercio electrénico

integrado con una aplicacion mévil para la reserva y venta de pasajes de una empresa

de transporte interprovincial.

Correlacion:

Becerra (2013) afirma:

El tesista sefala que la empresa lidia con el problema de ofrecer una mejor calidad
de servicio a sus clientes en aspectos relacionados a costos y tiempos de atencion.
Detalla que al inicio la empresa solo contaba con un sistema de venta de pasajes
desde su agencia o puntos de venta autorizados. La empresa identific6 los
problemas generados por este sistema tradicional de ventas, como lo son las colas
de atencidn, los horarios de atencién, la saturaciéon de las lineas telefonicas para
consultas y la movilizacién del cliente hacia la agencia para la compra de sus
pasajes. En base a ello, la empresa se percatd de la oportunidad de negocio que
genera el proveer una nueva modalidad de venta en la que el cliente interactle
directamente con un sistema de informacion, y la ventaja competitiva que

representaria frente a la competencia (p. 10).

La solucion permitid desarrollar un prototipo funcional de un sistema de comercio

electrénico y a su vez integrarlo a una aplicaciéon movil para reservar y vender pasajes.

Becerra (2013) logra:

Desarrollar una arquitectura que brinde soporte al sistema de comercio electronico
y la aplicacion mévil mediante la ejecucion de la prueba de concepto de arquitectura,
la descripcidén de los componentes y sus relaciones, y la descripcion de los patrones
de disefio y estilos arquitecténicos utilizados. El patron de disefio MVC y el estilo
arquitecténico RESTFul web services (para la implementacion de los servicios web)
fueron elementos fundamentales en el desarrollo de la arquitectura del presente
sistema. (p.54)

El utilizar un sistema de comercio electrénico genera una ventaja competitiva a razon

de brindar un mejor servicio de ventas, segun Kenneth Laudon (2011) “sostiene que

una de las principales ventajas de utilizar el comercio electrénico es que permitira

automatizar muchas tareas y el soporte de la tecnologia en particular”.
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c) Autor: Ramos Cairo Jean Pierre

Titulo: E-commerce para el proceso de ventas de la empresa tendencias siglo XXI.

Correlacion:
La presente investigacion referenciada, se relaciona con nuestra investigacion porque
comprende el desarrollo, implementacion y evaluaciéon de un sistema e-commerce

para un proceso de venta de bienes.

El objetivo era determinar la influencia de un sistema e-commerce en el proceso de
ventas, se establecio al inicio que las ventas se realizaban de manera presencial y la
pérdida de tiempo del cliente al momento de la atencidn, el mismo caso para poder

elaborar un reporte de las mencionadas ventas.

Ramos (2017) afirma:

El objetivo principal era determinar la influencia de un e-Commerce en el proceso
de ventas en la empresa Tendencias Siglo XXI.; y los objetivos secundarios eran,
determinar la influencia de un e-commerce en el indice de ventas por pedido en el
proceso de ventas mediante e-commerce de la empresa Tendencias Siglo XXI, y
determinar la influencia de un e-Commerce en el indice de ventas por cliente en el
proceso de ventas mediante e-commerce de la empresa Tendencias Siglo XXI

En la presente investigacion para una correcta documentacion y estructuracion se
utilizoé la metodologia Scrum, y el sistema gestor de base de datos para el E-

Commerce fue MySQL (p. ix).

Los resultados de la tesis comprobaron que el uso del sistema e-commerce brindo
informacion util sobre las ventas, confirmando que hubo una mejora significativa a

raiz del control y ayuda a tener la informacién exacta de las ventas.
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d) Autor: Venegas Romero y Pablo Andrés.
Titulo: Estudio para la elaboracién de un modelo de gestién y desarrollo de un sitio

e-commerce de productos de disefio en chile.

Correlacion:
La presente investigacion considero realizar un analisis para crear un proyecto de
comercializacion orientado al desarrollo de un modelo de gestion. Venegas (2013)

afirma:
En Chile, el ambito informatico-digital esta ya posicionado en sectores importantes
como el empresarial, el industrial, el cientifico y/o académico; y en este desarrollo
internet ha sido agente fundamental, ya que sus estructuras impulsan unainclusion
sencilla y un crecimiento constante. El manejo del comercio en internet ha dejado de
ser un tema netamente técnico o politico, exhibiendo sistemas de gestion que han
permitido el surgimiento de "nuevas industrias" comerciales, basadas en modelos
reflejo de nuestra cotidianidad, como las redes sociales; el formato de esta red ha
modificado nuestras "formas", nuestra conducta. Dicho escenario ha podido
favorecer a diversos campos, pero en distinto grado; reflejo de ello es que algunos
sectores todavia hacen uso y parte del contexto tecnoldgico actual y principalmente
la web desde una perspectiva meramente expositiva, desaprovechando las

fortalezas que el mismo contexto ofrece (p.1).

e) Autores: Luis Vicente Gordillo Tapia, Rosario Fernandez Falero y Antonia
Hurtado Guapo.
Titulo: Andlisis de la Informacién comercial electrénica de tiendas en linea de

flamenco: complementos, textiles y zapatos.

Correlacion:

El estudio que realizaron estos investigadores era realizar un analisis ponderativo de
la informacion tanto del sitio de venta online, como de las redes sociales. La primera
fase contemplo la visita a los site y observar las necesidades que tuvieran y ademas
considerar la relacion que existia al comprar y no comprar en ella. Es decir estudiar la

sensacion y reaccion de los usuarios.
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Tres pardmetros se consideraron: Estructura de la informacion, accesibilidad,

seguridad y confianza.

La segunda fase la llamo reunion de informacién al momento de navegar, la cual
consistia en verificar la busqueda que realizaba el cliente y relacionarla con la
usabilidad de la web, quiere decir medir la optimizacion de la navegaciébn o mejor
dicho la rapidez y facilidad que tenian los clientes al momento de localizar la

informacioén solicitada.

Dos parametros se estudiaron en esta fase: Estructura de la informacion y parte
comercial. La tercera fase fue la de andlisis del contenido del site, es la informacion
con la interaccion del site, con respecto al producto que se compra. Dos parametros

se estudiaron en esta fase:

e Los contenidos comerciales y contenidos corporativos.

e Lacuartafase erala de unificar las otras fases luego de incorporar informacion.

Gordillo et al. (2018) afirma:

Demostré que las tiendas online de flamenco valoran y cuidan mas la usabilidad
web, que otros factores como la experiencia de basqueda del usuario, o los aspectos
mas estéticos de la web. Descuidando especialmente la fase mas importante de todo
el proceso, la relativa a la propia compra. Ademas teniendo en cuenta el bajo uso de
algunas redes sociales, unido a la falta de actualizacion y mantenimiento de los
perfiles, las tiendas online de flamenco no valoran suficientemente el poder de las

redes sociales, como herramienta de comercio electrénico (p. 40).
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f) Autores: Angel Francisco Agudo Peregrina.
Titulo: Andlisis de los factores de adopcion de comercio electrénico en Segmentos

de Consumidores Finales. Aplicacion al Caso Espafiol.

Correlacion:

El presente trabajo de investigacion se encargé de alinear 3 lineas de investigacion
tal es el caso de los modelos de adopcién, segmentacion de mercado y por ultimo
segmentacion de productos elaborando un modelo de adopcion de e-commerce en el
gue se consideraron ciertos criterios de los usuarios o clientes, logrando comparan

con las variables de estudio.

Agudo (2014) afirma:

El objetivo de este trabajo consisti6 en identificar cuéles eran los factores
determinantes de la intension de uso real del comercio electronico por parte del
cliente dependiendo del tipo de segmento al que pertenecié y del tipo de producto

considerado (p.15).

La principal contribucion de la investigacion consisti6 en combinar un modelo de
adopcion de comercio electronico con un modelo de clasificacion de los clientes y

ademas de los productos.

g) Autores: Maria Paz Galan Alacalde.
Titulo: Implantacion del Comercio Electronico y resultado organizacional una

aplicacién al sector Aerondutico en Espafia.

Correlacion:
Paz (2016) afirma:

Las transacciones entre empresas a través de Mercados Electronicos han
aumentado en los Ultimos afios, debido al ahorro de costes que tiene su origen
fundamentalmente en los menores costes de transaccion que se producen cuando
se realizan operaciones de compra-venta a través de los Mercados Electronicos.

El principal objetivo de la presente tesis busca conocer si la implantacion del
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comercio electrénico contribuye a mejorar el resultado organizacional en el marco
de las empresas espafiolas pertenecientes al sector aeronautico, donde a pesar de
ser un sector tecnol6gicamente avanzado, no todas las empresas operan en dichos
Mercados Electronicos. A partir de la revisién de la literatura se identifican las
variables que influyen tanto en la implantacion del comercio electrénico como en el
resultado organizacional y que nos permiten disefiar nuestro modelo de andlisis. El
modelo de andlisis es validado mediante la técnica de Regresiones Multiples, y en
algin caso habrd que complementar la informacién obtenida con regresiones
Simples, U de Mann-Whitney y 1 t-Student. La contrastacion de las hipotesis del
modelo se aplica a las empresas del sector aeronautico espafiol que operan en los
Mercados Electronicos.

Los resultados evidencian la importancia de variables como las externalidades de
red, la especificidad de los activos, el tamafio de la organizacion y el pais donde se
origina la transaccion en la reduccion de costes de las empresas. Los esfuerzos de
las empresas pertenecientes al sector aeronautico que todavia no operan en
Mercados Electronicos deben ir encaminados a aprovechar esos beneficios

derivados de las variables mencionadas. Galan. (p. 2).

2.2 MARCO TEORICO

2.2.1 Compra.

Transaccién por la cual una persona o institucion, el comprador, adquiere
bienes o servicios a cambio de dinero. Las compras pueden ser al contado,
cuando se paga inmediatamente -0 luego de una breve demora- por las
mercancias recibidas, o a crédito, cuando se establecen diversos plazos para
la cancelacion de la deuda asi contraida; en este caso el vendedor, por lo
regular, carga interesesal saldo adeudado.

Marketing
Marketing Free (2018) afirma:

Segun Philip Kotler (considerado el padre del marketing) es “el proceso
social y administrativo por el cual los grupos e individuos satisfacen sus
necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios”. Sin embargo, hay
otras definiciones, como la que afirma que el marketing es el arte o ciencia

de satisfacer las necesidades de los clientes y obtener ganancias al mismo
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tiempo. El marketing involucra estudios y estrategias de mercado, de ventas,
posicionamiento, etc. Frecuentemente se confunde con el término

publicidad, siendo ésta Ultima sélo una herramienta del marketing (p. 1).

Experiencia de compra
BSA (2018) afirma:

Todo cliente experimenta lo que se puede denominar una “experiencia de
compra” al momento de realizar una compra en un establecimiento dado. Lo
mas importante para un negocio es trabajar para que esa experiencia sea
positiva, diferente, y aporte un valor afiadido al cliente. Eso permitird una
reaccion favorable por su parte y, por lo tanto, hard que prefiera ese

establecimiento al de la competencia.

Stakeholder
Stakeholder es un término inglés utilizado por primera vez por R. E. Freeman
en su obra: “Strategic Management: A Stakeholder Approach” (Pitman,

1984), para referirse a «quienes pueden afectar o son afectados por las

actividades de una empresa» (p.1).

2.2.2 Catalogos

Eumed (2018) afirma:

Desde antiguo, los catalogos fueron un medio de dar a conocer el contenido
de una biblioteca, un museo u otro lugar donde se contienen diversos
objetos u articulos. Comercialmente, el catadlogo es un medio muy eficaz de
propaganda y las empresas productoras o distribuidor as de varios articulos

lo utilizan ampliamente, en particular las editoriales y librerias (p.1).

Web especialista (2018) afirma:

¢, Qué es un CMS?

Los sistemas de gestion de contenidos (Content Management Systems o
CMS) es un software que se utiliza principalmente para facilitar la gestion de

webs, ya sea en Internet o en una intranet, y por eso también son conocidos
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como gestores de contenido web (Web Content Management o WCM). Hay
gue tener en cuenta, sin embargo, que la aplicacién de los CMS no se limita

sélo a las webs (p. 1).

James Robertson (2003 b) propone una division de la funcionalidad de los
sistemas de gestion de contenidos en cuatro categorias: creacién de contenido,

gestion de contenido, publicacion y presentacion.

Gestion de contenido Ecured (2018) afirma:

Los documentos creados se depositan en una base de datos central donde
también se guardan el resto de datos de la web, cémo son los datos relativos
a los documentos (versiones hechas, autor, fecha de publicacion y
caducidad, etc.), datos y preferencias de los usuarios, la estructura de la
web, etc. La estructura de la web se puede configurar con una herramienta
qgue, habitualmente, presenta una visién jerarquica del sitio y permite
modificaciones. Mediante esta estructura se puede asignar un grupo a cada
area, con responsables, editores, autores y usuarios con diferentes
permisos. Eso es imprescindible para facilitar el ciclo de trabajo (workflow)
con un circuito de edicidén que va desde el autor hasta el responsable final
de la publicacién. EI CMS permite la comunicacion entre los miembros del

grupo y hace un seguimiento del estado de cada paso del ciclo de trabajo
(p.1).

2.2.3 Definicién de Web 2.0

Definicion .De (2018) afirma

Web 2.0 es un concepto que se acuiié en 2003 y que se refiere al fendmeno
social surgido a partir del desarrollo de diversas aplicaciones en Internet. El
término establece una distincion entre la primera época de la Web (donde el
usuario era basicamente un sujeto pasivo que recibia la informacion o la
publicaba, sin que existieran demasiadas posibilidades para que se
generara la interaccidn) y la revolucion que supuso el auge de los blogs, las

redes sociales y otras herramientas relacionadas
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Web 2.0

La Web 2.0, por lo tanto, estd formada por las plataformas para la
publicacién de contenidos, como Blogger, las redes sociales, como
Facebook, los servicios conocidos como wikis (Wikipedia) y los portales de
alojamiento de fotos, audio o videos (Flickr, YouTube). La esencia de estas
herramientas es la posibilidad de interactuar con el resto de los usuarios o

aportar contenido que enriquezca la experiencia de navegacion (p. 1).

TICs: Siglas de Tecnologias de la Informacion y Comunicacion. Se refiere a
un amplio abanico de tecnologias que permiten la transformacién de la
informacion, y muy en particular el uso de ordenadores y programas para
crear, modificar, almacenar, administrar, proteger y recuperar esa
informacion. Las TICs son también un paso muy importante en la mejora y

modernizaciéon de la educacion.

2.2.4 Metodologias &giles Scrum

Segun Ramos (2017) afirma:

Scrum se basa en la teoria de control de procesos empirica o empirismo. El
empirismo asegura que el conocimiento procede de la experiencia y de
tomar decisiones basandose en lo que se conoce. Scrum emplea un enfoque
iterativo e incremental para optimizar la predictibilidad y el control del riesgo.
El Equipo Scrum consiste en un Duefio de Producto (Product Owner), el
Equipo de Desarrollo (Development Team) y un Scrum Master. El modelo
de equipo en Scrum esta disefiado para optimizar la flexibilidad, la
creatividad y la productividad. El Duefio de Producto (Product Owner)

El Duefio de Producto es la Unica persona responsable de gestionar la Lista
del Producto (Product Backlog). La gestion de la Lista del Producto incluye:

- Expresar de forma clara los elementos que conforman la Lista del
Producto. - Ordenar los elementos en la Lista del Producto con el fin de
alcanzar los objetivos y cumplirlos de la mejor manera posible.

- Optimizar el valor del trabajo desempefiado por el Equipo de Desarrollo.

- Asegurar que la Lista del Producto sea visible, transparente y clara para
todos, y que muestre en lo que el equipo trabajara a continuacion.

- Asegurar que el Equipo de Desarrollo entienda los elementos de la Lista
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del Producto al nivel necesario.

El Equipo de Desarrollo (Development Team) “El Equipo de Desarrollo
consiste en los profesionales que desempefan el trabajo de entregar un
Incremento de producto “Terminado”, que potencialmente se pueda poner
en produccion, al final de cada Sprint. Solo los miembros del Equipo de
Desarrollo participan en la creacién del Incremento.” Los Equipos de
Desarrollo deben ser: autos organizados, porque nadie indica al Equipo de
Desarrollo cémo convertir elementos de la Lista del Producto en Incrementos
de funcionalidad potencialmente desplegables, y los Equipos de Desarrollo
son multifuncionales, pues todos en el equipo tienen las habilidades
necesarias para crear un Incremento de producto.

Tamafo del Equipo de Desarrollo El tamafio 6ptimo del equipo de Desarrollo
es lo suficientemente pequefio como para permanecer &gil y lo
suficientemente grande como para completar una cantidad de trabajo
significativo. Los Equipos de Desarrollo mas pequefios podrian encontrar
limitaciones en cuanto a las habilidades necesarias durante un Sprint,
haciendo que el Equipo de Desarrollo no pudiese entregar un Incremento
gue potencialmente se pueda poner en produccion. Los roles de Duefio de
Producto y Scrum Master no cuentan en el calculo del tamafio del equipo a
menos que también estén contribuyendo a trabajar en la Lista de Pendientes
de Sprint (Sprint Backlog)

El Scrum Master es el responsable de asegurar que el Scrum sea entendido
y adoptado. Los Scrum Masters hacen esto asegurandose de que el Equipo
Scrum trabaja ajustdndose a la teoria, practicas y reglas de Scrum.

El Scrum Master ayuda a las personas externas al Equipo Scrum a entender
gué interacciones con el Equipo Scrum pueden ser de ayuda y cudales no. El
Scrum Master ayuda a todos a modificar estas interacciones para maximizar

el valor creado por el Equipo Scrum (p. 29-30).

2.25 Proceso de Ventas

Segun Ramos (2017) define:

El proceso de ventas consiste en establecer los pasos que permiten la
transformacion de un cliente potencial en efectivo y en definir las tareas clave
de la red de ventas para hacer avanzar este proceso. La division de
consultoria de PricewaterhousCoopers ha utilizado a escala mundial una

potente y sencilla herramienta de gestidn de las ventas (SAM, Sales Activity
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Management). La herramienta se basa en dos conceptos: el Ciclo de ventas
(Sales Cycle y el Embudo de oportunidades (Funnel opportunities). El Ciclo
de ventas consiste en la secuencia de pasos por la que un cliente posible
(una <>, en ingles lead) se convierte en una venta: - Paso 1. Oportunidad
detectada (cliente interesado, con nombre y apellidos). - Paso 2. Enfoque de
solucién definido y oportunidad cualificada (producto o servicio a ofertar y
tamafio de la posible venta). - Paso 3. Propuesta enviada al cliente
(producto, precio y plan de realizacion). - Paso 4. Contrato ganado Todo
contrato comercial debe corresponder a uno de estos cuatro pasos. El
informe periédico del vendedor y el arranque de un trabajo concreto requiere

la cumplimentacién de la informacién anterior (p. 23).
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CAPITULO l1lI
IMPLEMENTACION DEL SISTEMA E-COMMERCE



3.1.ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

3.1.1 Factibilidad Técnica

Esta tesis es factible técnicamente, ya que se cuanta con la disponibilidad y
accesibilidad a la informacion para la investigacion. Segun la investigacion se
establece haber investigado otros proyectos similares realizados en otras
empresas.

Seguidamente detallamos los aspectos técnicos a evaluar para el desarrollo del

proyecto.

Tabla 7
Parametros de seleccion de proveedor de servicios IAAS.
Parametro Factor de Importancia
Calidad de Soporte
Costos
Escalabilidad
Facilidad de Uso
Ubicacion Fisica

PP WWN

De acuerdo a las caracteristicas detalladas de cada uno de los proveedores y
de lo expuesto en el proceso de seleccion de proveedor se ha procedido a

realizar la siguiente tabla de evaluacion a cada proveedor.

Tabla 8
Cuadro comparativo de proveedores IAAS.
Proveedores eHost.com iPage BlueHost
Parametros Calificaciébn Factor Calificacion Factor Calificaciéon Factor
Calidad de 4 3 3 2 3 2
Soporte
Costos 4 2 3 2 4 3
Escalabilidad 3 3 4 3 1 3
Factibilidad 4 1 2 1 1 1
de Uso
Ubicacion 3 2 2 2 2 2
Fisica
TOTAL 29 24 22

El servicio de Hosting eHost.com disefiada para permitirle obtener experiencia

practica con la mejor tecnologia de alojamiento.

Segun WholsHostingThis (2018) afirma:
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Incluye espacio de almacenamiento, ancho de banda, dominios y bases de datos
MySQL sin limites. Para tener a tu sitio funcionando rapidamente, el servicio dispone
de una sencilla herramienta para creacion de sitios web, de solo arrastrar y soltar;
incluye miles de plantillas y un asistente para configurar un blog. También se pueden
instalar aplicaciones CMS populares, como WordPress, Joomla y Drupal. Todas las
cuentas reciben direcciones de correo electrénico ilimitadas, correo web, filtros de

spam y escaneo de virus (p.1).

Tabla 9

Resumen de caracteristicas de justhost.com
Almacenamiento de disco Tu eleccidn
NUmero de sitios web Tu eleccidn
GRATIS Drag & Drop Site Builder v
Registro de nombre de dominio Un afio
GRATUITO por 1 afio *
Apoyar nombres de dominio v
internacionales
POP3 / POP3 Secure eMail Support ILIMITADO
IMAP / Secure IMAP eMail Support ILIMITADO
3 diferentes soluciones de correo v
web
Reenvio de cuentas de correo ILIMITADO
electrénico
Transferencia del sitio Tu eleccidn
Dominios Adicionales ILIMITADO
Dominios aparcados ILIMITADO
Subdominios ILIMITADO
Panel de control de cuenta cPanel v
Acceso FTP v
Administrador de archivos web v
Acceso Secure Shell (SSH) v
El lado del servidor incluye v
Proteccion Hotlink v
Anular el soporte de .htaccess v
Archivos de registro v
Estadisticas del sitio v
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Paginas de error personalizables
Trabajos personalizados de Cron

Spam Assassin Protection

ENENRY

eMail Autoresponder

Equipos de Usuario
Para el uso de la aplicacion web se especifica las especificaciones necesarias

para acceder desde diferentes dispositivos.

Tabla 10
Caracteristicas técnicas de equipos de escritorio.
Caracteristicas Minimo
Disco Duro 500GB
Sistema Operativo Windows (10)
RAM 8 GB
Monitor 21"
Procesador Procesador Intel Core i5.
2.30GHz.
Nvidia GeForce 820M
de 2048 Mb

La empresa SERGETIC cuenta con los equipos con las caracteristicas
identificadas en la tabla anterior para hacer uso de la aplicacion web.

3.1.2 Factibilidad Operativa

Esta tesis es factible operativamente, ya que se cuenta con el conocimiento
necesario acerca del proceso comercial de la empresa SERGETIC S.A.C,
ademds también se cuenta la experiencia necesaria para la implementacién del
sistema e-commerce e influenciara positivamente en los siguientes aspectos.
En primer lugar, la idea surge de la necesidad de mejora del proceso comercial
de la empresa SERGETIC S.A.C., por lo cual este sistema e-commerce se

enfoca en resolver un problema concreto.

En segundo lugar, el sistema e-commerce tendra una interfaz intuitiva para

brindar al usuario la rapidez y flexibilidad del uso de la misma.

A continuacion, se detallan los recursos humanos necesarios para llevar a cabo

la implementacion, que a continuacion se detallan:
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Tabla 11

Recursos humanos necesarios para la implementacion.

Cargo

Descripcion

Usuario
Final

Usuario
Lider

Analista
Funcional
Programador

Persona de
Prueba

Son las personas que usaran el sistema e-commerce. Ellos estan
relacionados con la usabilidad, la disponibilidad y la fiabilidad del
sistema; estan familiarizados con los procesos especificos que
debe realizar el software, dentro de los parametros de su ambiente
laboral. Seran quienes utilicen las interfaces y los manuales de
usuario.

Son los individuos que comprenden el ambiente del sistema o el
dominio del problema en donde serd empleado el software
desarrollado. Ellos proporcionan al equipo técnico los detalles y
requerimientos de las interfaces del sistema.

Relevar y gestionar las necesidades funcionales del cliente en la
elaboracion y ejecucion del proyecto, considerando las
caracteristicas de su operatoria.

Responsable del desarrollo en si, interactdan con el analista
funcional.

Se encargan de elaborar y ejecutar el plan de pruebas para
asegurar gue las condiciones presentadas por el sistema son las
adecuadas. Son quienes van a validar si los requerimientos
satisfacen las necesidades del cliente.

3.1.3 Factibilidad Econ6émica

Este proyecto es viable econdémicamente, ya que la empresa SERGETIC S.A.C

cuenta con los recursos econdmicos para la ejecucion del proyecto, y tiene la

conviccion de la mejora de su proceso comercial.

Costos de Recursos Humanos

En la Tabla 12 se detalla los costos de Recursos Humanos para la

implementacion de la solucion, el costo del software necesario y el hardware.

Tabla 12

Consolidado de Costos
Recursos Costo (S.))
Humanos 10 500.00
Software 365.00
Hardware 5300.00
TOTAL 16165.00
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3.2.Pre —Juego

3.2.1 Planeamiento

Tabla 13
Lista de Producto inicial.

ID Historia de usuario Prioridad

1 Como administrador deseo gestionar los perfiles 1

2 Como sistema debe permitir la recuperacion de la 2
contrasefia

3 Como vendedor deseo mantener actualizado los 3
productos a comercializar

4 Como administrador se desea tener los reportes de las 4
ventas generadas

5 Como administrador quiero ver la lista de pedidos y el 5
estado en que se encuentran

6 Como administrador deseo verificar las facturas por 6
fecha

7  Como administrador deseo configurar el estados de 7
pedidos

8 Como vendedor quiero gestionar las categorias de los 8
productos con el objetivo de brindarle a los clientes una
facil busqueda

9 Como vendedor y administrador quiero manejar los 9
datos de los clientes bajo las opciones de estado

10 Como administrador quiero manejar los mensajes de 10
los clientes

11 Como administrador quiero configurar el paquete de 11
localizaciéon

12 Como administrador quiero configurar la opcion de 12
idiomas para la correspondiente comunicacion

13 Como administrador quiero gestionar los transportista 13
de la empresa

14 Como vendedor y administrador quiero ver el detalle 14
de los pedidos y actualizar el estado del pago

15 Como administrador quiero gestionar un blog para 15

tener visible los productos
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Tabla 14
Lista de Productos.

ID

HISTORIA DE
USUARIO

PRIORID
AD

ESTIMACION

(DIAS)

SPRINT

MODULO AL QUE

PERTENECE

Como
administrador
deseo
gestionar
perfiles
Como sistema
debe permitir la
recuperacion
de la
contrasefia
Como
vendedor
deseo
mantener
actualizado los
productos a
comercializar
Como
administrador
se desea tener
los reportes de
las ventas
generadas

los

1

3

Modulo de
Administracion

Moédulo de
Administracion

Modulo de Pedidos

Moédulo de Pedidos

Tabla 15
Maodulo de Pedidos, de Catalogo y Cliente.

ID

HISTORIA DE
USUARIO

PRIORIDAD

ESTIMACION
(DIAS)

SPRINT

MODULO AL QUE
PERTENECE

Como administrador
quiero ver la lista de
pedidos y el estado
en que seencuentran
Como administrador
deseo verificar las
facturas por fecha
Como administrador
deseo configurar el
estados de pedidos
Como vendedor
guiero gestionar las
categorias de los
productos con el
objetivo de brindarle
a los clientes una facil
busqueda

3

Modulo de Pedidos

Médulo de Catalogo

Mddulo de Catalogo

Moédulo de Cliente

33



Tabla 16
Modulo de clientes, localizacién

ID

HISTORIA DE
USUARIO

PRIORIDAD ESTIMACION  SPRINT MODULO AL QUE
(DIAS) PERTENECE

10

11

12

Como vendedor
y administrador
quiero manejar
los datos de los
clientes bajo las
opciones de
estado

Como
administrador
guiero manejar
los mensajes
de los clientes
Como
administrador
quiero
configurar el
paquete de
localizacién
Como
administrador
quiero
configurar la
opcion de
idiomas para la
correspondiente
comunicacion

Tabla 17
Médulo blog, catalogo, localizacién.

9 2 3 Modulo de Clientes

10 3 3 Maédulo de Clientes

11 3 3 Moédulo de Localizacion

12 3 4 Médulo de Localizacion

ID

HISTORIA DE
USUARIO

PRIORIDAD ESTIM'ACION SPRINT MODULO AL QUE
(DIAS) PERTENECE

13

14

15

Como
administrador
quiero  gestionar
los transportista
de la empresa
Como vendedor y
administrador
quiero ver el
detalle de los
pedidos y
actualizar el
estado del pago
Como
administrador
quiero  gestionar
un blog para tener
visible los
productos

13 2 4 Moédulo de Localizacion

14 3 4 Modulo Catalogo

15 4 4 Maddulo de Blog
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3.2.2 Arquitectura del Sistema / Disefio de alto nivel
Objetivo del Aplicativo Web
Desarrollar una solucion especifica para la empresa SERGETIC S.A.C. que
permita registras las ventas realizado en dicha empresa. Todo ello resuelto
en un entorno grafico y amigable que permita a quienes lo operen manejarse

con absoluta solvencia desde el primer dia.

Producto

Aplicacion Web para Ventas.

Alcance del Aplicacion Web
El alcance del Aplicacion Web se encargara de automatizar el proceso de
ventas. El desarrollo del Aplicativo Web comprendera los siguientes
modulos:
v' Mbdulo 1: Gestién de Administracién
Aqui se presentan los ajustes relativos al propio back office; por
ejemplo, el contenido del mend de acceso rapido, la lista de

empleados y permisos, y el orden de los menus, entre otros.

v' Mobdulo 2: Gestion de Cliente
Aqui puede acceder a toda la informacion acerca de sus clientes, y
editar sus direcciones, crear grupos de clientes a los cuales se les
puede aplicar descuentos especiales, gestionar el servicio de

atencion al cliente.

v' Mobdulo 3: Existencias
Este menu le da acceso a la funcionalidad de gestion de stock, donde
puede gestionar sus almacenes, realizar movimientos de stock y pedir

suministros a sus proveedores.

v' Mobdulo 4: Pedidos
Una vez que los clientes empiezan a afiadir productos en sus carritos,

comenzara a ver los pedidos, junto con las facturas resultantes. Aqui
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es también donde usted gestionara las devoluciones de pedidos, el

servicio preventa al cliente, entre otras cosas.

Modulo 5: Estadistica
Este mddulo le da acceso a todas las numerosas estadisticas y

gréficos recogidos y generados.

Mdédulo 6: Catalogo
En este médulo podra afiadir productos, crear categorias, configurar

los transportistas y proveedores.

Mdédulo 7: Localizacion
Médulo que le ayuda a configurar los valores regionales de su tienda,

tales como idioma y traduccion, monedas, etc.

Mdédulo 8: Blog

Médulo que le permite gestionar los articulos de los productos.

Caracteristicas de Modulos

= Encriptacion de Contrasefas
Las claves almacenadas en la base se realizan con
encriptacion MD5.

= Niveles de Acceso de Usuario
El acceso a las diferentes vistas de los médulos estéa restringido
en base a los permisos asignados a los roles de usuario de la
aplicacion.

= Restriccion de Acciones de Usuarios
Las acciones realizadas por el usuario en la aplicacion de
ventas (Crear, Leer, Actualizar y Eliminar de datos) estan
restringidas en base a los permisos asignados a los roles de

usuario de la aplicacion.

Caracteristicas de M6édulos

= Encriptacion de Contrasefas
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Las claves almacenadas en la base se realizan con
encriptacion MD5.

Niveles de Acceso de Usuario

El acceso a las diferentes vistas de los mddulos esta restringido
en base a los permisos asignados a los roles de usuario de la
aplicacion.

Restriccion de Acciones de Usuarios

Las acciones realizadas por el usuario en la aplicacion de
ventas (Crear, Leer, Actualizar y Eliminar de datos) estan
restringidas en base a los permisos asignados a los roles de

usuario de la aplicacion.

Requisitos de hardware

Estos son los requisitos minimos de hardware que debera tener cada equipo

sobre el que se corra el Aplicativo Web.

v Procesador: Intel Pentium 4 o superior.
v' Espacio en disco: 500 GB.
v Memoria RAM: 2 GB.

Requisitos de software

Sistema Operativo

Windows, Mac y Linux

Paquete preparado

WampServer (para Windows), Xampp (para Windows y Mac) o EasyPHP

(para Windows)

Servidor web

Apache 2.x, Nginx o Microsoft IS

Lenguaje de Programacion

PHP 5.2+

Base de Datos

MySQL 5.0+

Navegador Web

v' Google Chrome.
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v Mozilla Firefox

v' Internet Explorer 9+

Plazo de Entrega

A partir de la aceptacion de la presente propuesta se realizara una entrega

mensual por cada uno de los 4 meses de duracién del proyecto.

Roles del Proyecto

Tabla 18
Roles Scrum.
Rol Persona
Scrum Master ENRIQUE MANUEL BERNAL GONZALES
Product Owner JUAN CARLOS POCCO MENDOZA
Cliente, JOSE LUIS CAMPOS ALBURQUEQUE
Stakeholders ESTEBAN RAMOS HUILCCA

ANGELA SALDARRIAGA DE LA ROSA

Duracién de Proyecto

Duracion Total: 4 Sprints

Tabla 19
Cuadro de Sprint del proyecto.
Etapa Duracion Desde Hasta Fecha Real
(dias) de Fin
Médulo de Administracion / Médulo de Pedidos
Sprint 18 01-05-2018 19-05-2018  20-05-2018
1
Mdédulo de Pedidos / M6dulo de Catalogo / Médulo de Cliente
Sprint 14 20-05-2018 02-06-2018  03-06-2018
2
Médulo de Médulos / Médulo de Localizacién
Sprint 13 03-06-2018 14-06-2018  15-06-2018
3
Médulo de Localizacion / Médulo de Blog / Médulo de Estadistica
Sprint 9 15-06-2018 23-06-2018  25-06-2018
4
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Arquitectura del sistema e-commerce

Envia y Recibe

Servidor Web y BD

Envia, Recibe y ejecta
Informacién

ol Q? L)

Objeto/ Datos

cootieoons— s
El acceso a la base de datos Contenido proporcionado por Todos los archivos de tema

es controlado mediante los usuarios es controlado por se encuentran en la carpeta
archivos en la carpeta archivos en la carpeta raiz

"classes”

"themes".

Arquitectura de 3 capas

Informacién G I aue’v

s Irtwrrnt Eaglorwr Mool Frwlen  Google Ohvome oo Opern
A, HTML £33
Clientes web Navegadores Web E @

Envia peticién Recibe respuesta

a

Figura 7. Arquitectura de la Aplicacion Web.

Arquitectura del Aplicacion Web
Patron MVC
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PrestaShop

o2 bl

Tienda servicios

Direccién de correo electrénico

= test@example.com

Contrasefa

2, Contrasena

INICIAR SESION

[ Mantener sesidn activa He olvidado mi contrasefia

& - All rights reserved

:
g

Figura 8. Prototipo de pantalla de acceso al sistema e-commerce.

Descripcion de Formulario
Formulario de usuario donde nos permitira agregar, editar a los usuarios

registrados.

& EMPLEADOS

#Nombre | Ventas

*Apellidos | test

Fy

| 9 Tu avatar en PrestaShop 1.7.x estu foto de perfil en PrestaShop.com. Para cambiarlo, inicia sesion en PrestaShop.com con t direccion de correo electrdnico ventas@sergitec.comy sigue las

instrucciones en pantalia.

* Direccion de corres electrénico | 4 | ventas@sergiteccom

Contrasefia | @ Modificar contrasefia
Suseribirse al boletin de noticias de PresaShop [ w0 ]
Pigina predeterminada | Pedidos
Idioma | Espaiiol (Spanish)

x

Cancelar

Guardar

Figura 9. Prototipo de pantalla registro de usuarios.
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Descripcion de formulario
Vista de formulario de usuario donde puedes agregar, editar a los clientes
registrados.

RECIONES 25

siisiisIsEsiEsEsSESsisisEsisisisisisislis|is

Figura 10. Prototipo de pantalla principal de lista de Clientes.

Descripcion de formulario
Vista de formulario de usuario donde puedes agregar, editar a los clientes que

son registrados.

1 DIRECCIONES

X,

Figura 11. Prototipo de pantalla principal de registro de clientes.
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Figura 12. Prototipo de pantalla principal de registro de productos.

Descripcion de formulario

Vista de formulario de usuario donde se puede agregar, editar a los productos que

son registrados.

% CF FTII
SERGETIC
a
Inico | 200 Mbps 100 Minutos
m 200 MBPS + 100 MINUTOS
-

Figura 13. Detalle del producto en el blog, relacion con el registro.

Descripcion de formulario
Vista de formulario de usuario donde puedes agregar exportar editar a las
categorias que son registradas.
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Figura 14. Vista previa de la categoria.

Descripciéon de formulario

Vista de formulario donde puedes agregar exportar editar a las categorias
registradas.

Editar: Inicio B

W CATEGORIA

I
w
~
I
]
i
iii
iii
i1
‘
o
[-]

N =
N =
[

Nombre del grupo

Médulos y Servicies

ecomendados  Ayuds

idos & W)

Figura 15. Configurar la categoria de los productos.
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Descripcion de formulario
Vista de formulario de usuario donde puedes agregar exportar editar a los

transportistas.
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Figura 17. Prototipo de pantalla principal de registro de transportistas.
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Figura 18. Configuracion de localizacién.
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Figura 19. Configuracién de zonas.
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Figura 20. Impuestos.
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Figura 21. Traducciones.
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Figura 24. Blog SERGETIC_Video Vigilancia.
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Figura 25. Blog SERGETIC_Software
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Disefio de la base de datos

Customer and Statistics

7 id_custom er INT(10)

% id_shop_aroup INT(11)

@ id_shop INT(11)

 1d_gender INT(10)

@ 1d_default_graup INT(10)
#id_risk INT(10)

© company VARCHAR (54)

@ siret VARCHAR{14)

5 ape VARCHAR(S)

> firstnam e V ARCHAR{(32)

7 |astname VARCHAR (32)

© email VARCHAR(128)

“ passwd VARCHAR (32)
 Iast_passwd_gen TIMESTAMP
< birthday DATE

@ newsletter TINYINT(1)
 ip_registration_newsletier YV ARCHAR{15)
2 newsletter_date_add DATETIME
 optin TINVINT(1)

> website VARCHAR(128)

* id_guest INT(10) * id_web_browser INT(10)

S s

< id_web_browser INT{10) Indexes

©id_custom er INT{10)

< Javascript TINYINT (1) ¥ id_group INT(10)

> sereen_resslution_x SMALLINT(S) =
¥ id_operating_system INT(10)

:

> sun_java TINYINT (1) e

< adobe_flash TINYINT(1)

 adobe_directer TINYINT(1)

< apple_quickime TINYINT(1)

< real_player TINVINT(1)

<2 windows_media TINYINT (1)

> accept_Janguage V ARCHAR(S)

< screen_resolution_y SMALLINT(S)
© screen_color TINYINT (3)

 id_connections INT( 10)

© outstanding_allow_am ount DECIMAL(10,5)
% show_public_prices TINYINT(1}

@ max_payment_days INT(10)

> secure_key YARCHAR(32)

7 note TEXT

© active TINVINT (1)

% is_guest TINYINT(1)

© deleted TINVINT(1)

> date_add DATETIME

¥id_page INT(10}

¥ time_start DATETIME
¥ id_connectons INT(10) - fime_end DATETIME
“@id_shap_group INT(11}
@ id_shop INT(11)
@ 1d_guest INT(10)
“#id_page INT{10)
< ip_address BIGINT(20)
> date_add DATETIME
> hitp_referer VARCH AR(255)

m

¥ id_pege_type INT(10)

& name V ARCHAR(255)
¥ id_page INT(10) Indexes
“@id_page_type INT(10)
<> id_object INT(10)

> date_upd DATETIME

 id_risk INT(11) T id_risk INT(10)
*id_leng INT(10)
“name V ARCHAR (20)

* id_connections_source INT(10) S ©
pereent TINVINTCS

@ id_connections INT(10) © color VARCHAR(32)
color

& http_referer VARCHAR(255)
 request_un VARCHAR (255)
> keywords ¥ ARCHAR (255)
 date_add DATETIME

1 id_page INT{10}
@ id_shop_group INT(10)
¥ id_shop INT(10)
1 id_date_range INT(10)
> counter INT(10}

* id_referrer INT(10)

© name VARCHAR(64)

> passwd VARCHAR (32)

© http_referer_regexp VARCHAR(S4)

 http_referer_like VARCHAR(54)

© request_url_regexp VARCH AR(64)

< request_uri_like VARCHAR(64)

 http_referer_regexp_not VARCHAR(S4)

ource INT(11) “ http_referer_like_not VARCHAR{64)

eferrer INT(11)

Indexes

7 id_referrer INT(10)

¥ id_shop INT(10)

© eache_uisitors INT(11)

> cache_isits INT(11)

© cache_pages INT(11)

> cache_registrations INT(11)
> cache_orders INT (11)

© cache_sales DECIMAL(17,2)

& request_uri_regexp_not VARCHAR(64)
< request_uri_like_not ¥ ARCHAR(64)

 id_date_range INT(10)
> tme _start DATETIVE

“ base_fee DEAMAL(S,2)
© percant_fee DECIMAL (5,2)
> dlick_fee DECIMAL(S, 2)
 date_add DATETIME

< cache_reg_rate DECIMAL(S, 9)
© cache_order_rate DECIMAL(S,4)

 time_end DATETIME

¥ id_sddress INT(10)

@ id_country INT(10)
“id_state INT (10}
@id_customer INT(10)

@ id_manufacturer INT(10)
% id_supplier INT (10)

@ id_warchouss INT(10)

> alias VARCHAR(32)

© company VARCHAR(32)
¥ lastname VARCHAR(32)
 firstnam e Y ARCHAR(32)
 address1 VARCHAR{128) m

s s
© postcade VARCHAR(12) Pr—

& city VARCHAR (59)

© ather TEXT

> phone VARGHAR(15)

> phone_mobile VARCHAR(18)
“vat_number VARCHAR(32)
G dni VARCHAR(16)

> date_add DATETIME

& date_upd DATETIME

© active TINVINT (1)

& deleted TINVINT(1)

L

¥ id_gender INT(11)
¥ type TINYINT (1)

Indexes

T id_gender INT{10)
tid_lang INT(10)
> name ¥ ARCHAR (20)

¥ id_custom er _thread INT(11)

¥ id_custom er_m essage INT(10)
“#id_customer_thread INT(11)
<1d_em playes INT(10)
> message TEXT
© file_name VARCHAR{18)
“ip_address INT(11)
O user_agent VARCH AR (128)
 date_add DATETIME
& private TINYINT (4)

id_rder INT(10)
“id_product INT{10)
 status ENUM(...)

<> email VARCHAR(128)
O token VARCHAR(12)
> date_add DATETIME
> date_upd DATETIME

-

1 id_country INT( 10)
> frm at VARCHAR(255)

Indexes




Orders

" id_order_detail INT(10)
Sidode2pgham, i BATIE) @id_order INT(10) / id_order INT(10)
= @id_lang INT(10) == id_order_invaice INT(11) __yy| Oreference VARCHAR(S) i _ ¥ id_supply_order_state INT(11)
i VARGHAR(SY) id_warehouse INT(10) @id_shop_group INT(11) 1 = _ | " dorder_invaice INT(11) 2l ' id_lang INT(11) I
> @ product_id INT(10) @id_shop INT(11) | id_order INT(11) : > name VARCHAR(128)
T i  product_atiribute_id INT(10) —| % id_carier INT(10) ¥ id_order_cart_rule INT(10) I“  number INT(11) ¥ id_supply_order_receipt_history INT(11) jexe: »
5] ! > product_name VARCHAR (255) @id_lang INT(10) b fd‘w" (o) K41 | @ delivery number NT(1z) @ id_supply_order_detail INT(11) v ¥
! 5 product_quantity INT(10) P @id_customer INT(10) S e D) © delivery_dete DATETIME | $id.employes INT(11)
BE  product_quantity_in_stock INT(10) @id_cart INT(10) id_order_invoice INT(10)  total_discount_tax_exd DECIMAL(17,2)  employee_lastnam e VARCHAR(32)
| 1d_order_return_state INT(10)  product_quantity_refunded INT(10) ™1 o id_arrency mr(10) SRR  toal_dscount tax ind DECIMAL(172) | _| 7 employee_frsiname VARGHAR(32) _ e
> color VARCHAR(32)  product_quantity_return INTC10) @ id_address_delivery INT(10) 8 2 value DECIMAL(17,2)  total_paid_tax_ex] DEIMAL(17,2) id_supply_order_state INT(11) " id_supply_order_state INT(11)
2  product_quantity_reinjected INT(10) @ id_sddress_invoice INT(10) ] Stk e DEC"““”? ©toslpad tond DECHAL(72) | © quantity INT(11) © delivery_note TINYINT(1)
! “ product_price DECIMAL (20,6) @ current_state INT(10) ~  total_products DECIMAL (17,2) > date_add DATETIME :  editable TINYINT(1)
l  reduction_percent DECIMAL(10,2) > secure_key VARCHAR(32) B —I< © total_products_wt DECIMAL (17,2) 2 > ?receipt_state TINVINT(1)
|  reduction_amount DECIMAL (20,6)  paym ent VARCHAR(255)  total _shipping_tax_exd DECIMAL(17,2) ¥ v > pending_receipt TINYINT(1) |
om0 > reduction_amount_tax_ind DECIMAL(20,6)  B>i— —  conversion_rate DECIMAL(13,6)  total_shipping_tax_indl DECIMAL(17,2) @ endosed TINYINT(1)
— — - %id_customer INT(10)  reduction_amount_tax_excl DECIMAL(20,6)  module VARCHAR(255)  totel_wrapping_tax_exdl DECIMAL(17,2) S cilor VARGAAR(E2)
> M)  group_reduction DECIMAL (10,2) 2 recyclable TINYINT (1) © total_wrapping_tax_ind DEIMAL(17,2) AR >
il &= TRIINTCY  product_uantity_discount DECIVAL(204) 2 gRTINVINT(D) S
Saclemmr  product_ean13 VARCHAR(13) © gift_message TEXT > date_add DATETIME ==
 date_add DATETIME  product_upc VARCHAR(12)  shipping_number VARCHAR(32) ¥ id_supply_order_detail INT(11)
= Q,dm"?d DALETHNE  product_reference VARCHAR(32) E===7194 totl_discounts DECIMAL(17,2) @id_supply_order INT(11)
— % | [@ 0 oree_cetat mrCan) 5 product_suppler._reference VARCHAR(32)  total_dscounts_tax_ind DECIMAL(17,2) SIEREAEITY
@id_taxINT(11) 2 product_weight FLOAT  total_discounts_tax_excl DECIMAL(17,2) 1| % id_product INT(11)
 unit_amount DECIMAL(10,6)  ta_computation_method TINVINT(Y)  total_paid DECIMAL(17.2) 7id_order_invaice INT(11) @id_product _atiribute INT(11)
 total_am ount DECIMAL (10,6)  tax_name Y ARCHAR(16)  total _paid_tax_ind DECIMAL(17,2) ¥id_order_payment INT(11) ¥ reference VARCHAR(32)
Indexes | P & ofe]_paid tax 5] DECIMAL(EZ,2) @ id_order INT(11)  supplier_reference VARCHAR(32)
id_order_detal 7| > ecotax DEAMAL(21L,6)  total_paid_real DECIMAL(17,2) Ingenes L Srenie ¥ aRoHAR(I2E) ===
f_ps_order_detail_tax_1 B8] ot ot DECIMALES3) ot T ;f 3 ean13 VARCHAR(13)
 discount_quantity_applied TINVINT(1) ] ¥ ol _products_NDECIMAL(17,2) i '> URCVARGIARU1D)
] 11 mere.  total_shipping DECIMAL(17,2) Oeicfiand Tk DECMALCOS)
= B : 1< unit_price_te DECIMAL (20,6)
g > =  quantity_expected INT(11)
 id_order_slip INT(10) : id_order_payment INT(11)  quantity_received INT(11)
 conversion_rate DECIMAL(13,6) ;:d:,_:::::;::wwg) L > price_te DECIMAL(20,6)
@id_customer INT(10) . - _| © discount_rate DEGMAL(20,6)
@ id_order INT(10) amoint DECIMAL(ID2) || idsupply order INT(11)  discount_value_te DECIMAL(20,6)
& shipping_cost TINYINT(3) 7 payment method VARCHAR(25S) [ & id_suppler INT(11) [ == O price_with discaunt te DECIVAL20,6)
I~ | amount DECIMAL(10,2) = ¥ G DD < ::ﬂ:‘:‘:i:_::'jf:gt::; lj)ﬁ)  supplier_name VARCHAR(64)  tax_rate DECIMAL(20,6)
 shipping_cost_amount DECIMAL(10,2) R e R, : ‘:JW;NY(U:M . ke vtaf_value DECIMAL (20,6) o :
> partial TINYINT(1) P L yc!’d-bmnd i # \d_war | nus: s; t=) . > price_ti DECIMAL (20,6) / id_supply_order_history INT(11)
 date_add DATETIME iR - i —lly :d,sunu y,urx;;,u '>1z?t_vahfe_wwﬂ1_order_d\smum DECIMAL(205) @ id_supply_order INT(11)
© date_upd DATETIME Ty 1 id_ordes_history INT(10) ¥1d_order_return INT(10) i : d_n:;rencv § Nr) ) 2 price_ith_order dscount te DEGMAL(ZD,G)' @id_employee INT(11)
- i Ohidden TINVINT() ~ tH— id_enployee INT(10) " 1d_order_detal INT(10) ot dd DATETIE ; s il o g <niowecksie VRAHARG
Si BT Li_jed @ id_order INT(10) =L tiac INT(10) ot — ):’:e": ;:‘.‘r;”:‘:“) ;i < employee_firstname VARCHAR(32)
 delivery TINVINT(1) id_order_state INT(10)  product_quantity INT(10) . u:r: . feermmsmmmTm @id_state INT(11)
> date_add DATETIME f > 0pd DATETIME; © date_add DATETIME L
= © shipped TINVINT(1) s = 7 By e o
©paid TINVINT() 7  total_te DECIMAL(20,6)
$Sdelelzd TANT(Y ™ ~ 19 % total_nith_discount._te DECIMAL(20,6)
; 2 | d_order_carrier mT(1) T 1o ol _mxoEama08) L
¥ id_order_slip INT(10) T id_order INT(11) 777 % total_s DEIMAL(20,6) ? id_message INT(10)
¥ id_order_detail INT(10) L | | @ id_carrier INT(11) > discount_rate DECIMAL(20,6) ©id_cart INT(10)
2 product_quantity INT(10) 1 id_order_m essage INT(10) r—r id_order_invaice INT(11) © discount_value_te DECIMAL(20,6) @id_customer INT(10)
 amount_tax_exdl DECIMAL(10,2) : B 3. g i) Diy) | ! id_order message INTI0) |, 4, ciche rioaT 77T T} is_template TINVINT(1) ©id_em ployee INT(10) =
‘J E.m‘{"nt_m_wncl DECIMAL(m,Z; I ®id.order_staie INT(10)  name VARCHAR(128) Om?dd PTERE | | = sm'wfm'm"m'_m e - jid‘m! o | ¥ id_message INT(10)
—) | - > message TEXT  shipping_cost_taxind DECIMAL(20,6) o g OmessageTEXT ¥ R
I I { P S dex S O tracking_number VARCHAR(64) |  private TINYINT(1) s
| : | i vinsmnes I  date_add DATETIME I  date_add DATETIVE - =
] = > Y 1 > i > — |
[ - | i ' e | | | i |
P! B ! T i Il | i i i !
——t b ! il | (] I | i f—1r :




"] ps_cart_product ¥
P id_cart INT(10)

@ id_product INT (10)

< id_pdd ress_delivery INT(10)
@ id_shop INT{10)
<»id_product_sttribute INT{10)
< quantity INT (10)

“ date_add DATETIME

1 ps_cart
! id_cart INT(10)

< id_shop_group INT{11)
“@id_shop INT(11)
@ id_carrier INT(10)

> delivery_option Y ARCHAR{100)
“@id_lang INT{10)

@ id_address_delivery INT{10)
“#id_address_invoice INT{10)
“@id_currency INT{10)

@ id_customer INT{10)
“@id_guest INT(10)

¥ secure_key VARCHAR({32)

2 recyclable TINYINT{1)

O gift TINYINT{ 1)

< gift_message TEXT

| ps_cart_rule_product_rule_group ¥
id_product_rule_group INT{10)

@ id_cart_rule INT(10)

> quantity INT{10)

| ps_cart_rule_product_rule ¥
id_product_rule INT{ 10)

@ id_product_rule_group INT{10)

& type ENUM(,. )

| ps_cart_rule_product_rule_value ¥

¥ id_product_rule INT{10)
id_jtem INT{10)

" ps_cart_cart_rule ¥

¥ id_cart INT{10)
Vid_cart_rule INT{10)

 allow_seperated_package TINYINT{1)

 date_add DATETIME
© date_upd DATETIME

“#id_group INT(10)
@id_lang INT(10)

: ps_cart_rule_country ¥
¥ id_cart_rule INT(10)
¥ id_country INT{10)

id_group INT{10)
=== —H % reduction DECIMAL(17,2)

& name VARCHAR(32) b= —— b O price_display_method TINYINT(4)

“» show_prices TINYINT{1)
| © date_add DATETIME

" id_group_reduction MEDIUMINT(S) |

“#id_group INT(10)
— — — | id_category INT(10)
 reduction DECIMAL{4,3)

T
|

“» date_upd DATETIME
[

woT ¢

| ps_cart_rule_lang ¥
T id_cart_rule INT(10)

¥ id_lang INT(10)

“name ¥ ARCHAR(254)

| ps_cart_rule_carrier ¥
Tid_cart_rule INT(10)
¥ id_carrier INT{10)

: ps_cart_rule_group ¥
Vid_cart_rule INT(10)
¥ id_group INT{10)

- —i

_ ps_group_shop ¥

| R ST
E———————

i
I’l id_group INT{11)}
] tid_shop INT(11)

»

] ps_cart_rule_shop ¥
¥ id_cart_rule INT(10)
¥ id_shop INT(10)

| ps_cart_rule

id_cart_rule INT(10)
@ id_customer INT{10}
“> date_from DATETIME
> date_to DATETIME
& description TEXT
& quantity INT{10)
“ quantity_per_user INT{10)
% priorty INT(10}
> partial_use TINYINT(1)
 code VARCHAR(254)
& minimum_amount DECIMAL(17,2)
% minim um_amount_tax TINYINT{ 1}
& minim um_amount_currency INT {10}
“2 minim um _amount_shipping TINYINT (1)
 country_restriction TINYINT{1)
> carrier_restriction TINYINT{1)
 group_restriction TINYINT{1)
2 cart_rule_restricion TINYINT{1)
 product_restriction TINYINT (1)
> shop_restriction TINYIMT (1)
 free_shipping TINYINT{1)

10 more.

: ps_cart_rule_combination ¥
Vid_cart_rule_1INT(10)
¥id_cart_rule 2 INT({10)

| ps_shop_group ¥
" id_shop_group INT{11)

& name VARCHAR (54)

< share_customer TINYINT (1)
@ share_order TINYINT (1)

“ share_stock TINYINT{1)

& active TINYINT(1)

< deleted TINYINT(1)

9

| R
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|_carrier INT{11)
¥ id_shop INT(11)
Indexes

¥ id_country INT{10)
@id_zone INT{10)
@id_currency INT{10)
“»iso_code VARCHAR(3)
o call_prefix INT(10) m

W active TINYINT {1) 1 id_country INT{11)
2 contains_states TINYINT(1) 1 id_shop INT{11)

2 need_jdentification_number TINYINT (1) Indexes

U need_zip_code TINYINT (1)

> zip_code_format VARCHAR(12)

O display_tax_label TINYINT{1)

¥ id_carrier INT(10)

¥ id_shop INT(11)

¥ id_lang INT{ 10}

< delay V ARCHAR(128)

@ id_country INT(10)
@id_lang INT{10)
“» name ¥ ARCHAR(54)

" id_delivery INT(10)
<»id_shop INT{10)
<»id_shop_group INT{10)
@ id_carrier INT{10)
“id_range_price INT(10)
“id_range_weight INT(10)
@id_zone INT{10)

& price DECIMAL (20,6)

7 id_range_weight INT{10)
@ id_carrier INT(10)

“» delimiter1 DECIMAL{20,5)
 delimiter2 DECIMAL{20,6)

" id_warehouse_product location INT{11)
@ id_product INT(11)

@ id_product_attribute INT(11)

@ id_warehouss INT(11)

> location ¥ ARCHAR(64)

m

Vid_carrier INT(11)
1 id_warehouss INT(11)

Indexes

id_carrier INT{10)

“»id_reference INT(10)

“id_tax_ules_group INT{10)

> name ¥ ARCHAR(64)

“url VARCHAR(255)

& active TINYINT (1)

< deleted TINYINT(1)

< shipping_handling TINYINT(1)

< range_behaviar TINYINT{1)

“is_module TINYINT (1)

“is_free TINYINT(1)

<> ghipping_external TINYINT{1)

& need_range TINYINT{1)

< external_module_name V 2RCHAR (54)

“ shipping_m ethod INT(2)

> position INT{10)

< max_width INT{10)

<rmax_height INT(10)

< max_depth NT{10)

< max_weight INT{10)

< grade INT(10) m
@ id_carrier INT(10)
@id_group INT{10)
Indexes

¥ id_range_price INT(10)
“@id_carrier INT(10)

& delimiter 1 DECIMAL{20,6)
& delimiter2 DECIMAL{20,6)

m

T id_carrier INT(11)
1 id_tax_rules_group INT{11)
1 id_shop INT(11)

Indexes

" id_warehouse INT(11)

& id_currency INT{11)

¥ id_address INT{11)
“@id_employes INT{11)

< reference VARCHAR(32)

2 name VARCHAR({45)

<> management_type ENUM(...)
& deleted TINYINT(1)

m

Indexes

T id_product INT {10}
Vid_carrier_reference INT(10)
1 id_shop INT{10)

1 id_shop INT(11)
1 id_warehouse INT{11)

' id_currency INT(10)
“»name Y ARCHAR(32)
“riso_code VARCHAR(3)

¥ iso_code_num YARCHAR(3)
“»sign VARCHAR{B)

“blank TINYINT{1)

< format TINYINT (1)

< decimals TINYINT( 1)

¥ conversion_rate DECIMAL{13 5)
 deleted TINYINT{1)

> active TINYINT (1)

" id_state INT{10)

@ id_country INT{11)
@id_zone INT(11)

o name VARCHAR(B4)
“»iso_code VARCHAR(7)
 tax_behavior SMALLINT(1)
 active TINYINT{1)

¥ id_carrier INT(;
¥ id_zone INT(10)

¥ id_zone INT(10)
¥ name VARCHAR{54)
& active TINYINT (1)

zone INT(11)
op INT(11)
Indexes
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id_shop_url INT(11)

|| ®id_shop INT(11)

F—  domain VARCHAR(150)

 domain_ss| VARCHAR(150)

2 virtual_uri VARCHAR(64)

2 main TINYINT(1)

< active TINYINT(1)

> physical_uri VARCHAR(64)

¥ id_shop INT(11) i

B =
+ ¥ name VARCHAR(32)
] ps_lang_shop ¥ T T < active TINYINT(3)
| *id_lang INT(11) — 1| immde i@

¥ id_module INT(11)
¥ id_shop INT(11)

=] ps.module_country ¥
¥ id_module INT(10)

¥ id_shop INT(11)

¥ id_country INT( 10)

1 ps_hook_module ¥

¥ id_module INT(10)

¥ id_shop INT(11)
¥ id_hook INT(10)

2 position TINYINT(2)

¥ id_stock_mvt_reason INT(11)

wepsite T TR |
L i | | I |
L4 Ih i |
I ] !
g < I ps_search_index ¥ | =
] ps_required_field ¥ 1 id_product INT(11) ps_timezone ¥
id_required_field INT(11) ’3 ps._ requ i " 2 1 v ¥ id_word INT(11) id_tmezone INT(10)
> object_name VARCHAR(32) e T Oweight SMALLINT(4)  [==—=—=== =1 ¥ name VARCHAR(32) E=——m
 field_name VARG1AR(32) > name VARCHAR (200) L] i
S < = - 5
y 2 sql TEXT 3 I¥I
Y, S 2 T RN [ ——7 N |2 I R S e (S | =l
] ’
i 1 i ;
:' s g v 1 e 1
— 1= =) ps_search_word
id_search_engine INT(10)
| id_word INT(10) |
7 server VARCHAR(64) | 2 e e e
H id_shop INT(11) |
> getvar VARCHAR(16) |
= : ¥id_lang INT(10) I
________ Lol el y | > word VARCHAR(15) I
I | B | !
| = |
| |
““““ r———h | i
st |
4 ¥ id_cms INT(11) | I |
t T T o=z . >
T idshopINTt) [ 0 i TJpsaias v
s_cms_lang > | |
] id_dlias INT(10)
¥ id_cms INT(10) g k. S| |
 alias VARCHAR(2S!
¥ id_lang INT(10) J| | -
 search VARCHAR(255)
 meta_tifle VARCHAR(128) | |
I | 2 active TINYINT (1)
> meta_description VARCHAR(255) i <
> meta_keywords VARCHAR(255) == i | i i
> content LONGTEXT | | | |
2 link _rewrite VARCHAR(128) i | i i i
- = ]
I ] ps_memcached_servers ¥ : | I
: datosak |
: | | | id_memcached_server INT(11) | | |
| ! >ip VARCHAR(254) i (R A
: | > port INT(11) | ] ps_help_access ¥
1l - > weight INT(11) : id_help_access INT(11)
" ps_cms A S > | 7lebel VARCHAR(45)
id_cms INT(10) 4 7 version VARCHAR(8)
id_shop INT(11) >
@ id_cms_category INT(10) S B B e =
__ b | |%position INT(10) | RO BN OIS 7. OO | ] PG 1 [N |
& active TINYINT(1) :
> | b
' - | |
T |
! L
] ps_cms_category_lang ¥ . Al
@id_cms_category INT(10) _Ips_meta_lang ¥

@id_lang INT(10)

¥ id_meta INT(10)

¥ id_lang INT(11)
7 name YARCHAR (255)

¥ name VARCHAR(128) ¥ id_shop INT(11) &
————— > description TEXT ¥id_lang INT(10) 1] I
= =i = !
¥ link _rewrite VARCHAR(125) T title VARGHAR(128) 5 o =
O meta_tite VARCHAR(128) > description VARCHAR(255) m = d"—’m kmm(‘n)
ps_meta id_stod
|_cms_category INT(10) ~meta_keywords VARGHAR(255)  keywords VARCHAR(255) J \d‘m:'a INT( 10) L oid " LD
i — o id_warehouse
@ id_parent INT(10) > meta_description VARCHAR(255) > url_rewrite VARCHAR(254)
= | = 7 page VARCHAR(64) Pid, duct INT (11)
7 level_depth TINYINT(3) » N = ‘ id_product INT(11)
ive TINVINT(1) y = i 2 . » id_product_attribute INT(11)
¥ active H— X y
e L I | |  reference VARCHAR(32)
s : : | | > ean13 VARCHAR(13)
© date_upd DATETIME e ~ -
position INT(10) - | | | owe varoima2)
> i : & physical_quantity INT(11)
I L 2 usable_quantity INT(11)
______ i | : : > price_te DECIMAL(20,6)
| ! | | L2
| | | | & 2
b Lo i —
|
E T oo

ns_mx.-mm.hm A

¥id_profile INT(10)

¥ id_module INT(10)

2 view TINYINT(1)

> configure TINYINT(1)

id_module INT(10) E
“ name VARCHAR (64)
2 active TINYINT (1)
 version VARCHAR(8)

“Ipshook v
id_hook INT(10)

 name VARCHAR(64)

> title VARCHAR(64)

2 description TEXT

> position TINVINT(1)

 live_edit TINYINT(1)

>

[ {d_sp;xiﬁc -_price. Iﬁn(m)

@ id_specific_price_rule INT(11)
@id_cart INT(11)

@id_product INT(10)
@id_shop INT(11)
#id_shop_group INT(11)

@ id_currency INT(10)

@id_country INT(10)
@id_group INT(10)

@id_customer INT(10)

@ id_product_attribute INT(10)
» price DECIMAL(20,6)

> from _quantity MEDIUMINT(8)

¥ reduction DECIMAL(20,6)
 reduction_type ENUM(...)

> from DATETIME

7 to DATETIME

] ps_module_group ¥
¥ id_module INT(10)

¥ id_shop INT(11)

¥ id_group INT(11)

id_hook_module_exceptions INT(10)
@id_shop INT(11)

id_lang INT(10)

>language_code CHAR(S)
© date_format_ite CHAR(32)
> date_format_full CHAR(32)
= @is_rtl TINVINT(1) S S E—

id_hook_alias INT(10)
7 alias VARCHAR(64)
 name VARCHAR (64)

>

s module_cumency
¥ id_module INT(10)

¥ id_shop INT(11)

1 id_currency INT(11)

] ps_module_preference ¥
id_module_preference INT(11)

¥id_employee INT(11)

7 module VARCHAR(255)

@id_module INT(10)
@id_hook INT(10)
< file_name VARCHAR(255)

Zinterest TINYINT(1)
> favorite TINVINT(1)

id_stock_mvt_reason INT(11)

2 date_add DATETIME
© date_upd DATETIME
< deleted TINYINT(1)

J|—<
|
5 sign TINVINT(1) ':_"
b
]

"] ©id_supply_order INT(11)

7 =

] ps_stock_available ¥
id_stock_available INT(11)

@id_product INT(11)

@ id_product_attribute INT(11)

@id_shop INT(11)

@id_shop_group INT(11)

2 quantity INT(10)
> depends_on_stock TINYINT (1)
t_of_stock TINYINT(1)
>

id_stock_mvt BIGINT(20)
@id_stock INT(11)
id_order INT(11)

id_stock_mwt_reason INT(11)

@id_em ployee INT(11)

2 employee_lastname VARCHAR(32)
~employee_firshame VARCHAR(32)
> physical_quantity INT(11)

 date_add DATETIME

2 sign TINYINT(1)
” price_te DECIMAL(20,6)
7 last_wa DECIMAL(20,6)

> current_wa DECIMAL(20,6)
U referer BIGINT(20)

v
!
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ps_tax_lanc 1 id_tax_rules_group INT(11)
@id_tax INT(10) ¥ id_shop INT(11)
@id_lang INT(10) _
& name VARCH

@id_product INT(11)
@id_country INT(11)
@id_tax INT(11)

¥ id_tax INT(10)

@ rate DECIMAL(10,3)
 active TINYINT (1)

> deleted TINYINT(1) :
T Y. ¥
¥ id_tax_rules_group INT(11)
 name V ARCHAR(50)
& active INT(11)

7 id_tax_rule INT(11)
@id_tax_nules_group INT(11)
@id_country INT(11)
@id_state INT(11)
 zipcode_from VARCHAR(12)
& zipcode_to VARCHAR(12)
@id_tax INT(11)

 behavior INT(11)
ﬂpﬁ on VARCHAR(100)

>

7 id_specific_price_rule_condition INT(11)
@ id_specific_price_rule_condition_group INT(11)

 type VARCHAR(255)

 value VARCHAR(255)

! id_specific_price_priority INT(11)

¥ id_product INT(11)
 priority VARCHAR(80)

¥ id_specific_price_rule INT(10)
> name VARCHAR(255)
@id_shop INT(11)
@ id_currency INT(10)
@id_country INT(10)
@ id_group INT(10)

 from _quantity MEDIUMINT(8)
 price DECIMAL (20,6)

> reduction DECIMAL (20,6)
 reduction_type ENUM(...)

> from DATETIME

7 to DATETIME

* id_specific_price_rule_condition_group INT(11)

1 id_specific_price_rule INT(11)

¥ id_supplier INT(11)

¥ id_shop INT(11)

! id_supplier INT(10)
 name VARCHAR (64)

 date_add DATETIME

© date_upd DATETIME
 active TINYINT(1)

] ps_supplier |

¥ id_supplier INT(10)

¥ id_lang INT(10)

 description TEXT

© meta_tile VARCHAR(128)

U meta_keywords VARCHAR(255)

> meta_description VARCHAR(255)

¥ id_manufacturer INT(10)

1 id_lang INT(10)

© description TEXT

< short_description VARCHAR(254)
 meta_title VARCHAR(128)

* meta_keywords VARCHAR(255)
< meta_description VARCHAR(255)
1 >

m X !
1 id_manufacturer INT(11)

1 id_shop INT(11)

* id_manufacturer INT(10)
2 name VARCHAR(64)

© date_add DATETIME

* date_upd DATETIME

@ active TINYINT (1)
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1 id_profile INT(10)
1id_tsb IMT( 10)

@ view INT(12)
add INT(11)

@ edit INT(11)
 delete INT(11)

" id_tab INT(10)
@id_parent INT(11)
 dlass_name VARCHAR(S4)
> module VARCHAR (64)

> position INT(10)

 active TINYINT (1)

7 id_rontact INT(10)

& email VARCHAR(128)
 customer_service TINYINT (1)
& position TINYINT(2)

% id_contact INT(10)
@ id_lang INT{10)

& name VARCHAR(32)
> description TEXT

 id_store INT(10)

@ id_country INT{10)
<id_state INT(10)

& name VARCHAR({128)

& address 1V ARCHAR( 128)
<> address2 V ARCHAR( 128)
ity VARCHAR(84)

& posteode VARCHAR{ 12)
“latitude DECIMAL(11,8)
©longitude DECIMAL{11,8)
 hours VARCHAR(254)

< phone VARCHAR(16)

< fax VARCHAR (15)
©email VARCHAR(128)

> note TEXT

& active TINYINT(1)
 date_add DATETIME

“ date_upd DATETIME

¥ id_guick_access INT(10)
¥id_lang INT(10)
> name VARCHAR (32)

1 id_tab INT{10)
¥ id_lang INT( 10)
> name VARCHAR(32)

" id_quick_access INT(10)
< new_window TINYINT(1)
link VARCHAR (128)

id_configuration INT{ 10)
id_shop_group INT(11)
id_shop INT(11)

@ name VARCHAR(32)
 value TEXT

> date_add DATETIME

& date_upd DATETIME

¥ id_configuration INT(10)
1 id_lang INT(10)

 value TEXT

> date_upd DATETIME

* id_Jog INT(10)

& severity TINYINT(1)

< error_code INT(11)

& message TEXT

> object_type VARCHAR(32)
< object_d INT(10)

& date_add DATETIME

> date_upd DATETIME

m

1 id_contact INT{11)
¥ id_shop INT{11)
Indexes

i

d_employes INT(11)
T id_shop INT{11)

Indexes

¥ id_webservice_sccount INT(11)
“key VARCHAR(3Z)

> deseription TEXT
 dlass_name VARCHAR(S0)
“is_module TINYINT(2)
>module_name VARCHAR(50)
 active TINYINT(2)

" id_webservice_permission INT(11)
< resource VARCHAR(50)

@ method ENUM{...)

& id_webservice_account INT{11)

m

" id_profile INT(10)

Indexes

Tid_lang INT(10)
1 id_profile INT({10)
@ name VARCHAR(128)

 id_em ployee INT(10)

@ id_profile INT{10)

¥ id_lang INT{10)

& |zstname YARCHAR(3Z)

> firstnam e VARCHAR(32)

& email VARCHAR(128)

& passwd VARCHAR(32)

> Izst_passwd_gen TIMESTAMP

© stats_date_from DATE
 stats_date_to DATE

> bo_color VARCHAR(32)

< bo_theme VARCHAR(32)

& default_tab INT(10)

& bo_width INT(10)

& bo_show_screencast TINYINT (1)
 active TINYINT (1)

% id_last_order INT(10)

% id_last_customer_message INT(10)
@ id_last_customer INT(10)

7 id_theme INT(11)

* id_import_match INT(10)

& name VARCHAR(32)

<> match TEXT
& skip INT(2)

& name VARCHAR(64)
@ directory VARCHAR(64)

id_theme INT(11)
1 id_shop INT(12)
¥ entity INT(11)
 id_object INT(11)
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7 id_tag INT(10)
@id_lang INT(10)

¥ id_product INT(10) L
¥ id_tag INT(10) |

Indexes |

¥ id_product_download INT(10)
@ id_product INT(10)

© display_flename VARCHAR(255)
 filename VARCHAR(255)

0 date_add DATETIME
 date_expiration DATETIME
 nb_days_accessible INT(10)
> nb_downloadable INT( 10)

© active TINYINT(1)

2 is_shareable TINYINT (1)
Indexes

 ecotax DECIMAL(17,6)

> quantity INT(10)

& minima_quantity INT(10)

> price DECIMAL (20,6)

> wholesale_price DECIMAL(20,6)

 unity VARCHAR(255)

 unit_price_ratio DECIMAL(20,6)

“ additional_shipping_cost DECIMAL(20,2)
 reference VARCHAR(32)

7 supplier_reference VARCHAR(32)

> out_of stock INT(10)

> quantity_discount TINYINT(1)
 customizable TINYINT(2)
 uploadable_fles TINYINT(4)
 text_fidds TINYINT(4)

Indexes

-

¥ id_product INT(10)
1 id_attachment INT(10)

7 Indexes

 id_attachment INT(10)
 file VARCHAR (40)

1 id_sttachment INT(10)
1id_lang INT(10)
 name VARCHAR(32)

| © description TEXT

I 7 id_product INT(10)
1 id_shop INT(10)

id_tex_rules_group INT(11)
—| © on_sale TINYINT(1)
> online_only TINYINT(1)
> ecotax DECIMAL(17,6)
> minim & _quantity INT(10)
 price DECIMAL (20,6)
> wholesale_price DECIMAL(20,6)
© unity VARCHAR (255)
 unit_price_ratio DECIMAL(20,6)
| additional_shipping_cost DECIMAL(20,2)
 customizable TINVINT(2)
7| © text_fidds TINYINT(4)
~7 < active TINYINT(1)
 available_for_order TINYINT(1)
> available_date DATE
 condition ENUM(...)
& show_price TINYINT(1)
‘> indexed TINYINT(1)
@ visibility ENUM(...)
© cache_default_attribute INT(10)

 advanced_stock_m anagement TINVINT(1) | _

| © date_add DATETIME
 date_upd DATETIME

@ id_category INT(10)
@id_product INT(10)
> position INT(10)

T ¥ id_customization INT(10)

Indexes

| ¥ id_attribute INT(10)
1id_lang INT(10)
 name VARCHAR(128)

id_product INT (10)
@id_shop INT(11)

id_lang INT(10)

> description TEXT
 description_short TEXT
link _rewrite VARCHAR( 128)

FS © meta_description VARCHAR(255) P
| © meta_keywords VARCHAR(255)
~| © meta_tite VARCHAR(128)

> name VARCHAR (128)
 available_now VARCHAR(255)
> available_later VARCHAR(255)

1 id_product INT(10)
2 quantity INT(10)
 sale_nbr INT(10)
 date_upd DATE

= ¥ id_compare INT(10)
¥ id_product INT(10)
 date_add DATETIME

| date_upd DATETIME

¥ id_product INT(10)
1 id_group INT(10)

—| © reduction DECIMAL (4,3)

- 1 id_product_attribute INT(10)
|| *id_shop INT(10)

 price DECIMAL(20,6)
 ecotax DECIMAL(17,6)

T| < weight FLOAT

2 unit_price_im pact DECIMAL (17,2)

| © defoult on TINVINT(D)

> minim a_quantity INT(10)
> available_date DATE

 id_compare INT(10)
T %id_customer INT(10) |__|

| Indexes

H  supplier_reference VARCHAR(32) |~
location VARCHAR(64)

& wholesale_price DECIMAL(20,6)

Y price DECIMAL (20,6)

> ecotax DECIMAL(17,6)

|  unit_price_im pact DECIMAL (17,2)
| % default_on TINVINT(1)

> minim a_quantity INT(10)

1 id_attribute INT(10)
¥ id_product_attribute INT(10)

¥ id_attribute_im pact INT (10)
@id_product INT(11)
£ @id_attribute INT(11)
2 weight FLOAT
 price DECIMAL(17,2)

id_sttribute_group INT(10) |

1 color VARCHAR(32)
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d_scene INT(10)
16 category INT(10)
Indeses

taderes

¥ 1d_astom aston INT(10)

1d_sustom zaton_field INT(19)
11d.lang NT(10) f o
 name VARCHAR(255) tid_fetre INT(10)

Indeses

4d_feature INT(10)

1 id_festare INT(10)
% positon INT(10)

[Ee—

Indeses

Indeses. ¥ 1d_product INT(10)
d_feadre_value INT(10)

Indexes

Indexes

Indeses

Figura 26. Disefio de la base de datos.
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3.3 JUEGO

Listade Sprint N° 1

3.3.1.
Tabla 20

Detalle de tareas de la Lista de Sprint N° 1.
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3.3.1. Criterios de Aceptacion del Sprint N° 1

Tabla 21

Tabla de Criterio de Aceptacion N° 1.

JeI3Uag ugjog

sapodal

sajua1 Jod osaibul ap BN sajual2 Jod epanbsng I
- ; ; U2 321|2 SOLWEp OpUEND) 3p |0AU0D Un JBAZ|| Bp DSED UJ ; -
“sepelaualb
1E13USG) UDJOg sapodal SEJUDA SE| SEpO] 3p
opejsa Jod osaibul ap |papy sopelsa Jod epanbsng Z sejuai ap [e101 A sosaibul ¥
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Tabla 22
Cuadro de resumen de Reunién de Retrospectiva de Sprint N°1.
¢, Qué salio bienen  ¢Qué no salié bien ¢ Qué mejoras vamos a implementar en
la iteracion? en la iteracion? la préxima iteracion? (recomendaciones
(aciertos) (errores) de mejora continua)

Realizar registro de Mostrar mensaje en idioma de usuario

perfil y usuario. No llega correo a
Validacion de buzoén
campos.

Mensaje de alerta.
Validar correo
electronico.

Envi6 de correo.
Basqueda por
fechas, estados y
clientes

3.3.4 Gréafica Burndown de Sprint N° 1

Grafico de trabajo pendiente Sprint 1
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Figura 27. Gréfica de Avance de Sprint N° 1.



3.3.5 Listade Sprint N°2

Tabla 23

Detalle de tareas de la Lista de Sprint N° 2.
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Tabla 24

Tabla de Criterio de Aceptacion N° 2.

de la Historia Criterios de A
Numero
Identifica Resultado /
Caracteristica / = #) de Criterio de Aceptacién -
dor de la Rol = = Razén / Resultado * i pa Contexto Evento Comportamiento
S Funcionalidad Escenari (Titulo)
Historia ° esperado
3 : 2 . Damos click enbotén | Generamos la lista de
1 Manejar su lista Segun la configuracion
guardar pedidos
Quiero ver la lista de .
Como Para tener un archivo con En caso de trabajar con la Damos click en boton Descargamos los
5 pedidos y el estado en & 2 Reporte de Pedidos 5
administrador las ventas histéricas. informacion de los pedidos generar reportes en formato pdf
que se encuentran
Los campos deben estar .
: Damos click en botén | Dar a conocer al usuario
3 Validacion de campos llenados cuando esta el
5 - generar que campos llenar.
asterisco (*)
Cuando se presiona el boton Dar a conocer al usuario
N Cuando damos clicken | -
i Mensaje de alerta guardar aparecera un mensaje : si realizo correctamente el
o botén guardar g
de confirmacién registro
Para mantener un orden Los campos deben estar . s
Como Quiero gestionar 2 Cuando damos click en | Dar a conocer al usuario
6 2 de busqueda y dar mas 2 Validacién de campos llenados cuando esta el -
vendedor categorias - botén guardar que campos llenar.
facilidad a los clientes. asterisco (*)
3 Acceso a grupos de clientes | Seleccionar Accesos de grupo Damosicickentioldy: | Mostrar las cateqorias
guardar un solo nicho de clientes
C 3 Cuando seleccionas con check | Cuando damos click en |Agrupar los productos por
1 Asociar categorias 3 :
las categorias elegidas botén guardar categorias
Los campos deben estar .
. Cuando damos click en | Dar a conocer al usuario
Para que los clientes 2 Validecinde campos, Blenados ctino,esta ol botén guardar ue campos llenar.
Como Quiero configurar el a AEW asterisco (*) g a P
i’ . puedan realizar sus
administrador |  estados de pedidos
pedidos i Cuando damos click en
3 Insertar imagenes Cuando realizar un upload PN Visualizar el producto
boton afiadir
Cuando se presiona el botén Dar a conocer al usuario
Cuando damos click en
4 Mensaje de alerta guardar aparecera un mensaje H si realizo correctamente el
o botén guardar
de confirmacion registro
. Cuando seleccinamos con Damos click en botén | Agrupar los clientes por
1 Acceso a grupos de clientes
Qquiero gestionar las check a un Accesos de grupo guardar grupos
categorias de los
Como productos con el Con la finalidad de fidelizar| . Loscampos debenestar Cuando damos click en | Dar a conocer al usuario
8 2, Validacién de campos llenados cuando esta el 7
vendedor objetivo de brindarle a clientes. 3 botén guardar que campos llenar.
% asterisco (*)
los clientes una facil PR T o ‘
i uando se presiona el botén ar a conocer al usuario
busqueda E Cuando damos click en
3 Mensaje de alerta guardar aparecera un mensaje si realizo correctamente el

de confirmacion

botén guardar

registro

Tabla 25

Cuadro de resumen de Reunion de Retrospectiva de Sprint N°2

¢ Qué salié bien
en laiteracion?
(aciertos)

¢ Qué no salié

bien en la
iteracion?
(errores)

¢, Qué mejoras vamos a implementar en la
préoxima iteracién? (recomendaciones de
mejora continua)

Manejar su
propia lista
Reporte de
Pedidos por
categorias
Validacion de
campos

Acceso a grupos
de clientes
Asociar
categorias
Insertar
imagenes
Acceso a grupos
de clientes

Validacién de
campos (Por

corregir algunas)

Eliminacién de grupos en uso
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Grafico de trabajo pendiente Sprint 2
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Figura 28. Gréafica de Avance de Sprint N° 2.
. . °
3.3.9 Listade Sprint N° 3
Tabla 26
Detalle de tareas de la Lista de Sprint N° 3.
= c c c c = c c c c = c c
AR I A N g - N N 8 4 )
ole|lvw| o n|la|la|lal=|d|a|=|w
o (=] o o o o o - - - - - -
Tareas pendientes 13( 12 11] 10| 9 8| 7[ 6 5 4] 3[ 2| 1
Horas Pendientes 65| 60| 57| 50| 46| 44| 40| 38| 35| 30| 29| 25] 20
ID Historia de usuario Tarea Desarrollad{Horas Estado
Gestionar datos clientes o
Finalizado
Como vendedor y administrador Bernal 8 8 8
Gestionar Opciones
g quiero manejar los datos de los P Finalizado
clientes bajo las opciones de Bernal 8 sl 8 8
estado Pruebas internas -
Finalizado
Bernal 8 8 8] 8 8
Gestionar mensajes o
Finalizado
. Bernal 12 12| 12) 12| 12| 12| 12| 12| 12
Como administrador quiero Gestionar por
10 |manejar los mensajes de los - Finalizado
clientes categorias de Bernal 12 12| 12| 12| 12| 12| 12| 12
Pruebas internas o
Finalizado
Bernal 10 10 10] 10{ 10| 10| 10|
Segun la localizacién o
Finalizado
Bernal 14 14] 14 14] 14] 14| 14] 14] 14] 14| 14] 14
Como administrador quiero Verificacion de ISO
11 |configurar el paguete de Finalizado
localizacién Bernal 12 12| 12) 12| 12| 12| 12| 12| 12] 12| 12
Pruebas internas o
Finalizado
Bernal 6 6| 6] 6 6] 6 6 6 6 6
Gestionar idiomas
Finalizado
Como administrador quiero Bernal 10 10 10| 10{ 10| 10[ 10| 10| 10| 10| 10| 10| 10
) Gestionar Paises
12 cnnﬁgurarlampC|ondeld|0mas Finalizado
para la correspondiente Bernal 10 10| 10| 10| 10| 10| 10| 10| 10 10| 10| 10| 10| 10|
comunicacian Pruebas internas -
Finalizado
Bernal 12 12| 12] 12| 12] 12| 12| 12| 12| 12| 12] 12| 12] 12
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3.3.10 Criterios de Aceptacion del Sprint N° 3

Tabla 27
Tabla de Criterio de Aceptacion N° 3.

de la Historia Criterios de P o
. ot . Numero (#) e o~
Identificador Rol Caracteristica / Razon/ e ) Criterio de Aceptacion Contexto Evento Resultado /
de la Historia Funcionalidad Resultado - . (Titulo) Comportamiento esperado
. . ., |Dar a conocer al usuario si el
Validar version del El médulo debe ser compatible | Cuando damos click | .
1 3 - , médulo es compatible con el
sistema con el sistema en subir este médulo tara
Quiero manejar los Para que los =
Como % 3 Cuando se presiona el botén Muestra al usuario un
datos de los clientes| clientes puedan Cuando damos click
9 vendedor y : s 4 2 Mensaje de alerta guardar aparecera un mensaje z mensaje si realizo
- bajo las opciones de| tener diversar . en subir este modulo
administrador 5 de confirmacién correctamente la subida
estado opciones
Los campos deben estar
e . Cuando damos click |Dar a conocer al usuario que
3 Configuracién de médulo llenados cuando esta el e
= en botén guardar campos llenar.
asterisco (*)
1 Segln categoria de Segun tipo de mensaje Guaido “,a"“is C.I'Ck Muestra el mensaje
mensaje en boton afiadir
Quiero manejar los Para tener un
Como 5 . Los campos deben estar Cuando damos click |Dar a conocer al usuario que
10 2 mensajes de los | control de lo que 2 Mensaje escrito <
administrador z % llenados en botén guardar campos llenar.
clientes el cliente consulta
Cuando se presiona el botén ., | Dar a conocer al usuario si
Cuando damos click
3 Mensaje de alerta guardar aparecera un mensaje 9 realizo correctamente el
. en botén guardar
de confirmacién registro
Cuando se presiona el botén Dar a conocer al usuario si
Para que los . Cuando damos click “
Qui jient 3 1 Mensaje de alerta guardar aparecera un mensaje Rt gt realizo correctamente el
Como Bt . CHCTReS puck dh de confirmacion g registro
11 P diversos tipos de llevar un mejor Lo AT b0 deben estar
monedas control de sus " P Cuando damos click |Dar a conocer al usuario que
2 Validacion de campos llenados cuando esta el 3
compras. " en botén guardar campos llenar.
asterisco (*)
Quiero instalar  |Para tener llegada . "y En caso de que existe de Se mostrara todos los
Como Listar los idiomas A Cuando se carga la
12 gestionar los a diversas partes 1 realizar una busqueda de idiomas instalados en el

administrador

idiomas del mundo.

instalados en el sistema

idiomas

lista

sistema

3.3.11 Reunidn de Retrospectiva del Sprint N° 3

Tabla 28
Cuadro de resumen de Reunién de Retrospectiva de Sprint N° 3

,Qué salié bienen la
iteracion? (aciertos)

,Qué no salid
bien en la
iteracion?
(errores)

¢, Qué mejoras

vamos a

implementar en la
proxima
iteracion?

(recomendaciones
de mejora
continua)

Validar version del sistema Mensaje de alerta
Configuracion de moédulo

Validaciéon de campos
Listar los idiomas
instalados en el sistema

(configurar)

Aceptar versiones
de sistema

superiores a 1,4
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3.3.12 Grafica Burndown de Sprint N° 3

Grafico de trabajo pendiente Sprint 3
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Figura 29. Grafica de Avance de Sprint N° 3.
3.3.12 Listade Sprint N° 4
Tabla 29
Detalle de tareas de la Lista de Sprint N° 4
c c c c c c c c c
2 A2 2222 R R E
aldlc|Sd|d|d| K| o w
NN N[N ||~ =
Tareas pendientes | 14| 13| 12| 11| 10| 9 8] 7| 6
1D Historia de usuario Tarea Desarrollad{Horas  |Estado 32| 30| 28| 25| 22| 20| 19| 16| 10
Gestionar transportist; L
Finalizado
Bernal 12 12| 12 12| 12
i i i Gestionar la localizaci
13 Como ad.m\mstrador quiero gestionar los Einalizado
transportista de la empresa Bernal 6 6 6| 6
Pruebas internas _
Finalizado
Bernal 6 6 6
Gestionar categorias _
Finalizado
. . Bernal 12 12| 12 12| 12| 12
Como vendedor y administrador quiero  [Sestionar articulos
14 |ver el detalle de los pedidos y actualizar Finalizado
el estado del pago Bernal 12 12| 12] 12| 12| 12| 12| 12
Pruebas internas
Finalizado
Bernal 10 10| 10| 10 10/ 10| 10
Gestionar categorias L
Finalizado
Bernal 18 18| 18| 18| 18| 18| 18| 18
Como vendedor, quiero gestionar un Gestionar articulos
15 |blog, para ofrecer a los clientes los Finalizado
beneficios de los productos ofrecidos Bernal 12 12| 12| 12 12| 12| 12| 12
Pruebas internas -
Finalizado
Bernal 10 10{ 10| 10{ 10] 10| 10| 10] 10] 10
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Tabla 30
Tabla de Criterio de Aceptacion N° 4,

Enunciado de la Historia

Criterios de Aceptacion

Identifica . . MNimero (#) | . . Resultado
Caracteristica / Razdn f Criterio de Aceptacidn N
dor de la Rol B ~ de . Contexto Evento Comportamiento
B . Funcionalidad Resultado . (Titulo)
Historia Escenario esperado
Paraque los Los campos deben estar
. . Cuando damos dick | Daraconoceral usuario
clientes 1 walidacian de campos | llenados cuandao esta el )
en botan guardar gue campos [lenar.
15 Como CQuiero gestionar | tengan mas asterisco (*)
vendedor zonasy paises | posibilidades Cuando se presiona el . Daraconocer al usuario si
) : ) Cuando damos click
de realizar sus 2 Mensaje dealerta  |boton guardar aparecera un ) realizo correctamente el
K en botan guardar
compras. mensaje de confirmacion registro
Dar a conocer el
Al momento de seleccionar | Cuando damaos click
1 Asociar al transportista N trasportista para el
el transportista en boton afadir ) )
Para ofrecer a pedido correpondiente
Quiero gestionar | los clientes un Los campos deben estar . .
Como . R Cuando damos click | Daraconoceral usuario
13 |os transportistas servicio 2 Walidacion de campos | llenados cuando esta el .
administrador en botan guardar que campos llenar.
delsempresa | adecuado de asterisco (%)
entrega Cuando se presiona el . Dar a conocer al usuario i
B Cuando damos click
3 Mensaje de alerta  |boton guardar aparecera un . realizo correctamente el
) o, en botdn guardar )
mensaje de confirmacion registro
Parallevar un
Quiero ver el
contral
Como detalle de los . . Los campos deben estar . .
adecuado de Configuracion de Cuando damos click |Dar a conocer al usuario el
14 vendedor y pedidos y 1 llenados cuando esta el )
. los pagos modulo en botdn guardar estado de |os pagos
administrador actualizar el . asterisco (*)
realizados v los
estado del pago i
pendientes,
Cuando se presiona el Cuando damos click
Para ofrecera 1 Registrar las categorias L e ) Accesos alas categaorias
Como vendedor botan afiadir nuevo enbatdn guardar
15 Como ) . los clientes los
uiero gestionar
vendedor 4 & beneficios de X
un blog,. : Cuando se presiona el Cuando cargamos la |Dar a conocer al usuario el
los productos 2 Manejar comentarios

botan afiadir nuevo

lista de comentarios

estado de los comentarios

3.3.13 Reunidn de Retrospectiva del Sprint N° 4

Tabla 31
Cuadro de resumen de Reunién de Retrospectiva de Sprint N° 4.

¢, Qué salié bien en la
iteracion? (aciertos)

¢ Qué no sali6 bien en la
iteracion? (errores)

¢ Qué mejoras
vamos a
implementar en la
préxima
iteracién?
(recomendaciones

de mejora

continua)
Validacion de campos Spam en comentarios Evitar envio de
Mensaje de alerta spam en
Registro de categorias comentarios

Manejar post

Manejar comentarios
Listar diferentes cuadros

estadisticos

65




Grafico de trabajo pendiente Sprint 4
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Figura 30. Grafica de Avance de Sprint N° 4.

3.4 Post-Juego

Una vez desarrollado y completado con éxito todos los requerimientos

funcionales del sistema e-commerce pudiendo consolidar todas las historias de

usuario para ser implementadas se da por concluido y se cierra el proyecto. Se

libera el sistema para la empresa SERGETIC S.A.C. y se procede a

verificar la version final.

% PrestaShop Accesorapidoy Qe Tienda senvicios L

[ e se comwenion P Corsos sbandorasor [G) Volorpromesi aei pe

D - .
QLD o por e

bososooponrnnnsss

Pedidos ) o o "" ) _0

Figura 31. Resultado del Post-juego ingreso al sistema.

66



Ingreso a comprar como cliente

Contacte con nosotros

INICIO  SERVICIOS INGENIERIA

& SERGETIE

Inicio / SERVICIOS CLARO / OLO / OLO Portatil

Espafiol ~ & Iniciar sesion % Carrito (0)

SEGURIDAD ELECTRONICA ~ SERVICIOS CLARO ~ SOFTWARE

OLO PORTATIL
219,00 PEN

cluidos

TE facil de llevar que permite conectar hasta 10 equipos a la
jar hasta 7 haras continuas.

Cantidad

1 : ¥ ANADIR AL CARRITO

compartic f | W G+ P

Figura 32. Ingreso al sistema- compra cliente.

+  Producto afiadido correctamente a su carrito de compra

OLO Portatil
215,00 PEN

r Canticlad: 1

4

Hay 1 articulo en su carrite.
Total de productos: 213,00 PEN
Envio total: 14,40 PEN

Total: 233,40 PEN [{impuestos inc.)

CONTINUAR COMPRANDO ~ PASAR POR CAJA

Figura 33. Producto afiadido.

@ SERGETIC

CARRITO

OLO Portal
219,00 PEM

< Cantinuar cempranda

= INICIO  SERVICIOS INGENIERIA

Espafiol ~ 2, Iniciar sesion [M=AGGIT

SEGURIDAD ELECTRONICA ~ SERVICIOS CLARO  SOFTWARE

Q
1 articuio 213,00 PEN
Trarsporte 14,40 PEN
. ngo0pen Toral (impusseas inc ) 293,40 PEN

PASAR POR CAJA

2018 - Sergetic S.AC

Figura 34. Carrito de compras.
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1 DATOS PERSOMALES 1 articulo
mostrar detalles
Pedir como invitado | Iniciar sesion
Subtotal 215,00 PEN
Transporte 14,40 PEN
Tratamiento O sr. O Sra.
Nombre Total (impuestes inc. 233,40 PEN
Apellidos
Direccion de correo
electrénico
Crear una cuenta [opcionafl
i¥ ahorre tiempo en su proximo pedido!
Contrasefia Opcional
Fecha de Opcional
natimiento (Ejemplo: 31/05/1370)
[0 Recibir efertas de nuestros socios
[0 Suscribirse a nuestro boletin de noticias
Puede darse de bojo er cualguier momento,
Para eflo, consulte nuestro informacion de
conticte on of vise legal.
Figura 35. Registro de datos personales del cliente.
1 DATOS PERSONALES 1 articulo
mostrar detalles
Pedir como invitado | Iniciar sesidn
Subtotal 219,00 PEM
Transporte 14,40 PEM
Tratamiento @ sr. C} Sra.
Nombre e Total (impuestos inc.) 233,40 PEN

Apelidas Medina Rojas
Direccion de carreo cmedinarojas@gmail.com
electranico

Crear una cuenta fopcionai)
¥ ahorre tiempo en su proximo pedidot

Contrasefia - Opcional
Fecha de 2040541970 Opcional
narimienta

[Ejemplo: 31/05/1370)

B4 Recibir ofertas de nuestros socios

B4 Suscribirse a nuestre boletin de noticias
Puetle tforse oe begict en cotolg wier memenio.
Paro ello, consuite nuestrat informocion de
contocte en el nuiso legol

Figura 36. Cliente registrado.

68




+/  DATOS PERSONALES # modificar

2 DIRECCIONES

1 articulo

mostrar detalles

La direccidén seleccionada se utilizard tanto como de direccion personal (para la -Srf::’;jm 213:33 :EE
factura) como de direccisn de entrega.
Nomibre Cristiano Total [impuestos inc.} 233,40 PEN
Apelliclas Medina Rojas
Empresa Medina [ndustrial Oprional
DRI NIF [ WIE 07637986 Opcional
Direccion Los tulipanes 467 Surco
Direccign Opcianal
Complementaria
Codigo postal/Zip
Ciudad Lima
Fais Peru -
Teléfono 2458678 | Opcional
# Utilizar esta directidn para facturas también
Figura 37. Datos personales del registro Cliente registrado.
./ DATOS PERSONALES # modificar 1 articulo
' DIRECCIONES  modificar mostrar detalles

3 METODO DE ENVIO

@ ‘ My carrier iEnvio en 24h! 14,43 FEN imp
incl.

Sidesea dejarnos un comentario acerca de su pedido, por favor, escribalo a continuacion.

CONTINUAR

4 PAGQO

Subtotal 215,00 PEM
Transporte 14,40 PEN
Total [impuestas inc.) 232,40 PEN

Figura 38. Seleccién del método de envio.
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+~  DATOS PERSONALES # modificar 1 articulo
mostrar detalles
+/  DIRECCIONES # modificar
Subtotal 219,00 PEN
, - Transporte 14,40 PEN
~/  METODO DE ENVIO # mocificar P
Total {impuestos inc. 233,40 PEN
4 PAGO ame )
O Pagar con cheque
@ Pago por transferencia bancaria
Por favor, transfiera el importe de la factura a nuestra cuenta bancaria.
Recibira nuestra confirmacion de pedido por correo electronico con los datos
bancarios y el ndrmero de pedido. Los bienes se reservaran 7 dias para usted
v procesaremos el pedido inmediatamente tras las recepcian del pago.
B4 Estoy de acuerda con los términos del servicio y 1o acepto sin reservas.
PEDIDO CON OBLIGACION DE PAGO
Figura 39. Seleccidn de la forma de pago.
~/ SU PEDIDO ESTA CONFIRMADO
Se ha enviado un email a su direccién de correo electronico cmedinarojas@gmail.com.
ARTICULOS DEL PEDIDO
OLO Portatil 215,00 PEN 1 219,00 PEN
Subtotal 215,00 PEMN
Envio y manipulacion 14,40 PEN
TOTAL (impuestos inc.) 233,40 PEN
DETALLES DEL PEDIDO:
Referencia de pedido: QRXWXDFWT
método de pago: Pagos por transferencia
bancaria
meétodo de envio: My carrier
jEnvio en 24hf

Figura 40. Confirmacién de pedido.



Estado v

era de page

era de page

PEDIDOS 78
IBva ReferenciaTa Nueva diente  Entrega e Cliente 7o Totalva Pagove
78 QRRNKDRAT 5 Perit € Meding Rojas. 233,40 PEN  Pagos por transferencia bancafia
77 HOICHWLTY Mo Perit M. ECHEVERRIA CONCEPCION 141,40 PEN  Pagos por transferencia bancaria
76 HOJCNWLTY Mo Perit M. ECHEVERRIA CONCERCION 180,00 PEN  Pagos por transferencia bancaria
75 DGIZLULEZ Mo Perit F. AROHULLCA HUAMAN 181831 PEN  Pagos por transferencia bancaria
74 JLTVOWSNH Mo perit 5. RIVA GUTIERREZ 1.448,40 PEN  Pagos por transferencia bancaria
T3 FNWOTR e Per J. HUAMAN] LUCIAND 433,90 PEN  Pagos por cheque
72 XCPIHAPGL Me Perd L. SANCHEZ ¥ARLEQUE 260,40 PEN  Pagos por cheque
71 OFTRASAR Mo Perit € QUISPE ESCOBAR 112240 PEN  Pagos por cheque
70 DEESQYLLI Mo Perit W. CONTRERRS CHAVEZ 43380 PEN  Pagos por cheque
65 LPUUAR)Z Mo Perit B. MOTIQUIRI CRISTOBAL 1.101,52 PEN  Pagos por cheque
58 RRSTNSWPZ Mo Feri 1. CHUMPITAZ CUSIPUIMA 142,30 FEN  Fagos por cheque
7 NAXMOESLE si perit 4. CONDORI QUEQUEJANA 372,80 PEN  Pagos por cheque

era de page
era de pags

era de page

era de page

Fechava
Desde &
A B

10/08/2018 15:41:50

08/03/2018 09:46:17

08/08/2018 08:45.17

08/08/2018 08:34:58

08/08/2013 00:27:53

08/08/2015 08:13:35

08/08/2018 09:06:19

07/08/2018 18:14:36

07/08/2018 18:11:51

07/08/2018 18:05:00

07/08/2078 15:07:34.

07082013 18:03:20

QBuscer

@ ver
@ ver
@ ver
@ Ver
@ ver
@ ver
@ ver
@ ver
@ ver
@ ver
@ ver
@ ver

Figura 41. Visualizacion como vendedor o administrador del pedido.

Pedido QRXWXDFWT de Cristianoc Medina Rojas

Simprimir pedido | NIRRT

% No hay albaranes de entrega

QMo | BioocumenTas o

ia bancaria

- ELESTADO

En espera de pagn por transferencia bancaria

MTRANSPORTE 1 “DDEVOLUCIONES DEMERCANCIA 1

Fecha Transportista Peso Costa de envio Niimero de seguimiento

100372018 15:41:50 My carrier 0000kg 14,40 PEN & Wodificar

X Paguete reciclado | % Embalaje para regalo

Fecha Total Mensajes &) Frodueees
10/09/2018 0 1
ESrEDiDO  QRXWXDFWT W73 4 P ACUENTE | SR CRISTIANO MEDINA ROJAS N34

Bireccidn de correo electrinica
A cmedinarojas@gmil.com

Médulos y Servicios recomendados

[

yuda

Wer todos los detallex.

@ NOTA FRIVADA

Cuenta regitrarla
1070872018 15:37:53

Pedidos realizados validados.
T IEastadu desde su registro

M DIRECCION DE EMviD B DIRECCIGN DE FACTURACIAN

K Direccion - Los tulipanes 467 Surca 25 Lima, Peri

Cristiano Medina Rojas
Medina Industrial
07637986

Los tulipanes 467 Surea
25 Lim.

perts

2498678

# Modificar

& cambiar

Figura 42. Confirmacién del pago.

Pedido QRXWXDFWT de Cristiano Medina Rojas L2 @
Mbdulos y Senvicos recomendados Ayuga
m Fecha Total Mensajes 5 Productos.
10/09/2018 1
ESPEDIDO  QRXWXDFWT N'78 “« &CLIENTE | SR CRISTIAND MEDINA ROJAS N'34
. ) Ver todos los degalles
Bimprimirpecios W verfactura 98 ver albaranes de emrega 3= Reembolso parcial Direccidn de coreeo clectrinico
£ medinarojas@gmail.com
@ NOTA PRIVADA
Cuenta reghtrata
41010872078 15:37:53
OETADD 2 BioocumenTos Petlitos reslizacios validados
Total ias(aun destie su regitr
£n espera de pago por ransFerencia bancaria 1010972018 1547:50 € Reenviar email
e — - oiRecCODEENyiD  BYDRECCION DE FAcTURATION
Mi Direccian - Los tulipanes 467 Surca 25 Lima, Perd v Cambiar
Cristiano Medina Rojas & Moditicar
i Meding Industrial
MTRANSPORTE 1 'DIDEVOLUCIONES DE MERCANCIA 1 17837886
Los tulipanes 487 Surco
25 Lima
Fesha Transpertista Peso Costo de envio Nimera de seguimienta e
2438678
1040872018 15:41:50 oy e 00M0kg 1440 FEN # wodiicar
[ ———
e

Figura 43. Estado del pedido entregado.
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Y-

& SERGETIC

Direccion de entrega

Cristiano Medina Rojas
Medina Industrial

Direccion de facturacion

Cristiano Medina Rojas
Medina Industrial

FACT

(
Vv

URA

07637986 07637986
Los tulipanes 467 Surco Los tulipanes 467 Surco
25 Lima 25 Lima
Peru Peru
2498678 2498678
Niamero de factura Fecha de Factura Referencia de pedido Fecha de pedido Niamero de IVA
#FAD00013 1000972018 QRXWXDFWT 10002018 07837986
Referencia Producto Tasade Preciounitario Cant. Total
impuest (Impuestos (Impuestos
o excl.) excl.)
OLO Portatil 219,00 PEN 1 219,00 PEN
Desglose Tasa de Precio base Total Total Productos 219,00 PEN
impuestos impuesto impuesto
Gastos de envio 12,00 PEN
Transporte 20.000 % 12,00 PEN 2,40 PEN
Total (Imp. excl.) 231,00 PEN
Método de pago Pagos por 233,40 PEN Total impuesto 2,40 PEN
transferencia bancaria
Total 233,40 PEN
Transportista My carrier

Figura 44. Factura del pedido.

Catflogn » Prodactos
Productos T
Médulos y Senicios recomendados Ayud
[+X X8
seleccionar Filtrar por categorias
todios
Precio (imp. xcl) & Estado 4
Dar Imagen Nomire a7 Referencia 47 Categoria 4 v Cantitad a v v
Mit. || Max Buscar por nomibre Buscar ref. Buscar categoria | | Min Mt Mt Mas
82 @ 200 Mbps + 100 Minutos Inicio 390,00 PEN 50 v
81 @ 120 Mbps +100 Minucos Inicio 260,00 PEN 100 v
80 i’ Hikvision DS-2CD2755FWD-1ZS - Camara de vigilancia de red - capula Inicio 920,84 PEN 50 v
i L D-Link DCS 5222L - Camara de vigilancia de red - FT2 DLink Inicio 52496 PEN 45 v
7 @ Hikuision 4MP ExIR Fixed Min Dame Network Camera DS-2CD2543GD-WS - o - o "
Camara de viglandia de red - cipula
25 “‘\ Hikvision DS-2CD2042¥¥D-| - Camara de vigilancia de red - resistente a la Inicio ansnpEn o -
irtemperie
2 a Ziz;uﬂu:ggjmwm SNO-L60 3N - Camara tle vigilancia de red - para o . o "

Figura 45. Catalogo de productos.
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200 Mbps + 100 Minutos Froduto estandar

Ajustes basicos Cantidades Transporte Precio SEO Oprionas

Resumen Descripcidn
- - - - Parrafo ~
Ef resurmen es wAp frose COMto Gue describe te producto.
Aporecend en fo parte superior de (i paging def producto de Ja terds, en & ijstodo de producto y en Jo PAgIG e resitedos de Jos MOCores de DUSQUERD (por o que s Jmporente
R Al S Pr ibeir v de darmiies Sobrp FlL RMALCTD WEZe (7 pestmin "Desrribridn”

0 ce 00 corocteres pennitidos

N L.} o
Ventas  LisEade 32 Ayuda
productas
Combinaciones
® Producto simple
Proclurto con combinaciones
Referencia
50
Canfiguracién avanzada en [} Cantidades
Pracio
Impuestos excluides Impuestos incluidos
390,000000  PER 300 PEN

Regla de impuestos

Figura 46. Configuracion de ajustes basicos.

200 Mbps + 100 Minutos Frosiuc estindar + o ¢ a9
Ventas, Ayuda
productos.
Ajustes basicos Cartidarles Transporce Precio SEQ Opciones
Cantidades
Caridact Carticlad minima para 12 venta
50 1
Alertas de stock
Nivel de stock bajo
5 Enviame un mensaje de correo electrénico cuando la cantidad sea inferior o igual a este nivel
Preferancias de disponibilidad
Comportamienta cuando el producta se encuentre fuera de stock
Denegar peditos
Permitir pedidos
® Utllizar comportamiento predeterminado (Denegar pedidos)
Etigueta cuando se encuentra en stock Etigueta cuando no se encuentra en stock [y se permiten Fecha de disponibilidad
petidos)
TYYY-MIM-DD a}

Figura 47. Verificacion de niveles de stock.
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200 Mbps + 100 Minutos

Ajustes bdsicos Cantidades Transporte Precio SED

Precio de venta

Precio (imp. excl.) Precio (imp. incl)

Producto estandar

Opciones

Precio unitario (| mpuestos axcl)

Listada de

Wentas
productas

Ayuda

390,000000 PEN 390 PEN 0.000000 PEN Porkilo, por litro
Regla de impuestos
Sir ImpUestos 4 Administrar reglas de impuestos
Mostrar indicader "[En ofertal” en la pagina de producto y en el listado de productos,
O Precio de venta final: 3¢0 PEN impuestoe incl. / 330 PEN impuestos
excl.
Precio de coste
Precio (imp, excl.)
0000000 PEN
Precios especificos [7]
‘ Aiadir un precio especifico |
. . ., .
Figura 48. Configuracion de precio de productos.
Transporte / Transportistas
Transportistas © L @
Aftadic nuevo transpotiste  MOGUIOS y Servicios recomendados  Ayuda
TRAMSPORTISTAS 4
ID¥a  Nombre e Logotipo  Retraso Estado Enogratis  Posicidnva

8 Tienda servicios Recoger en tienda

i {Envia en 2an1

{Envio en 2n1

7 Wy carmier

12 Javier Espinoza

1 Joan {Enio en 24h!

Actiones Agrupadas -

UTILIZA UNO DE NUESTROS MODULOS DE TRANSPORTISTAS RECOMENDADOS

Parece ser qus no hay transpotista: racomendados para tu pais.

iCree que deberia haber slguno? iHaganosla saber!

KR I

Q Busear

# Modificar ¥

# Modificar ¥

# Modificar ¥

& Modificar ¥

Figura 49. Configuracion de trasportista.
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Cliences / Direcciones

Direcciones

DIRECCIONES 32

IDva Nombrewa

3 Enrique
4 Jusn

5 Enrique
6 fuyu

7 Juan

B maria

9 CRISTINA

10 JUAN DE DIOS
1 JUAN JEFFERSON
12 PABLO

13 ERMIDA

14 FELICIANO

15 DANIELALEZ

16 WILLIAM ENRIQUE
17 SILVESTRE

19 LIS ENRIQUE

Apellidos ¥+

Bernal Gonzales

Poceo Mendoza

Bernal Gonzales

collantes

Poco

bautista

QUISPE ESCOEAR

BOMIFACIO FERNANDEZ

HUARAN LUCIANO

BERMUDEZ DAMASD

VALLES VASQUEZ DE HIGA

AROHLULLCA HUAMAN

RODRIGUEZ REYNA

CONTRERAS CHAVEZ

VUCRA SOLAND

SANCHEZ YARLEQUE

Direccion ¥«

Codigo postaliZip ¥+

calle canevara 770 Lima 23
5t.7,Gr1, Mz4, Lt15 Limads
.1 de mayo 1820 terre 11 - VES Lima 23
av. micazla bastidas lims 12
av. micazla bastidas lima 12
av Lima 1234 tablada lirms 30
FUNDO SANTA ROSA MZ A LT 3 /73 500 COLEGIQ SANTA ROSA @ 300 mits 15842
ASOC. DE VIV, VILLA TRINIDAD M2 B LT 20 15842
AV CAMINO REAL MZ 5-A LT §-8 SECTOR SANTA MARIA 15842
AV lima 15842
EX FLINDO SANTA ROSA MZ 4 LT 17 15803
PASAE VIRGEN DEL VALLE M2 B LT 1 NUEVA RINCONADA P. ALTA 15803
ASOC, 5OL DE LAS VIFias MZ D LT 39 15028
ASOC. WILLA TRINIDAD M2 & LT 16 /f 4 LOMA CORVIDA 15842

A CAMING REAL LIRE AGROPECUARIA L NUEVA RINCONADA MZ 5/M LT7-B  Lima 28

EX FUNDO DE LA ANTIGLIA AY PANAMERICANA M2 & LT 15

Lima'l§

Ciudad v =

Lima

Lima

Lima

lima

lima

lima

lurin

villa el sahadar

5an Juan de Miraflores

San Juan de Miraflares

lurin

5an Juan de Miraflores

Ate Vitarte

villa el sahadar

San Juan de Miraflores

Lurin

© B

Afiadir nueva direccion

Pais v«

Perd

Peri

Perd

Peri

Perd

Peri

Perd

Peri

Perd

Peri

Perd

Peri

Perd

Peri

Peri

Peri

M dulos y Servicios recomendados

Q Buscar

# Nodificar
# Modificar
# Nodificar
# Modificar
# Nodificar
# Modificar
# Nodificar
# Modificar
# Nodificar
# Modificar
# Nodificar
# Modificar
# Nodificar
# Modificar
# Modificar

# Modificar

Ay

Il

1

Il

1

Il

1

Il

1

Il

1

Il

1

Il

1

Il

1

Figura 50. Datos de clientes.

Tetelogo 7 Categares

Categorias

() Cotegorios desactivadas

# Inicio & Modificar
CATEGORIES 4

ID¥+  Nombrew~

10 SERVICIOS INGENIERIA.

1z SERVICIOS CLA&RO

13 SOFTWARE

Acciones Agrupadas «

11 SEGURIDAD ELECTRONICA

H

Categarias vacias

Descripcion

[@] Meior categarie
SISTEMA OPERATIVO

P PP

Posiciin v

Afiadit nuzva catzgoria

+] 3

Promedio de productos por categoria

Mostrado

Médulos y Serdcios recomendados  Ayuda

QBuscar

Quer v
Qver v
Qver v

Quer v

@

Figura 51. Configuracién de categorias de productos.
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Pedidos / Facturas

Facturas

B POR FECHA

@ POR ESTADO DE PEDIDO

Estados de pedidos Cancelads

En espera de pago por cheque

En espera de pago por transferencia bancaria

En espera de validacian por contra reembolso,
Entregado

Enviado

Error en pago

Pago aceptado

Pago remoto aceprado

Pedide pendiems porfalta de stack (no pagada)

Pedido pendiente por falta de stock {pagado)

Preparacion en curso

Reembolsado

* Desde | 20180810 ]

* A 2080810 &

3 7]

Madulosy Sercios recomendados  Ayuda

Generar archive PDF porfecha

Figura 52. Configuracion de estado de facturas.

Fedidos / Carritos de compra

Carritos de compra

= Tasade conversion W Cenicos abandonados

9.41% 0

CARRITOS DE COMPRA 128

[CE 2 ID del pedido ¥+ Cliente ¥+
121 k] C. Medina Rojas
120 7 M. ECHEVERRIA CONCEPCION
120 kd M. ECHEVERRIA CONCEPCION
18 D. CANCHANO LUNA
18 s F. ARDHULLCA HUAMAN
"7 i 5. RIVA GUTIERREZ
116 J HUAMANI LUCIANO
115 %3 J HUAMARNI LUCIANO
114 72 L SANCHEZ YARLEQUE
ARl D. RODRIGUEZ REVNA
12 kll C. QUISPE ESCOBAR
m kL W. CONTRERAS CHAVEZ

Valor promedio del pedida

4.597,07 PEN

Total

180,00 PEN

0,00 PEN

140,00 PEN

Transportista ™ &

My carrier

Joan

Joan

My carrier
Javier Espinozs
My carrizr

1y carrier

Exportar carritos

Beneficio neto por wisitante

Fecha v

]

]
100872018 15.33:07
08/08/2015 09:45:31
08/08/2015 09:45:31
0B/08/2015 09:37:28
0B/08/2015 09:34:03
0B/08/2015 09:21:00
0B/09/2018 09:15:58
0B/09/2018 091252
0B/08/2018 09:03:05
080872018 09:01:12
0292018 18:12:26

0782015 18:08:25

A o

Mébdulos y Servicios recomendados  Ayuda

Enlineav s

. g  Buscar
o Quer v
no Qe v
no Qe v
o Qver v
Ho Quer v
o Qver
No Qver
No Qver v
No Qver v
Na Qver v
o Quer v
o Qver v

Figura 53. Gestor del carrito de compras.
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Ver

W Towl Cariito
180,00 PEN

& INFORMACION DEL CLIENTE

# DARWIN RAFAEL CANCHANO LUNA

Cuenta registrada el: 25/07/2018
Pedidos vilidos realizados:

Total gastado desde su
registro:

Bl RESUMEN DE L COMPRA

Froducto

& | 80 Mops- 100 Minutos
Coste total de los productos.
Total

"= INFORMACIONES DE PEDIDO
i darwinrsfasl@outiook com

Ningln pedido creado a partir de este carrito

B Crear un pedido a partit de este carrito

Frecio unitario

180,00 PEM

B 2]

Médulos y Servicios recomendados  Ayuda

Cartidad Stock Toral
1 3 180,00 PEN
180,00 PEN

180,00 PEN

Figura 54. Registro de abandono de carrito de compras.

Localizacion
Localizacion  Idiomas Monedas  Geolocalizacion

@ IMPORTAR UN PAGUETE DE LOCALIZACION
Paquate de localizacion que quisres importar

Contenido a impartar

Descargar datos del paquete

08 CONFIGURACION
Idioma predeterminado

Establecer el idioma desde el navegadar

Pais predeterminada

sgeria

@ Frovinias

©

Impuestos.

©

Monedas

<

Idiomas

©

Unidades (]: peso, volumen, distancia)

Cambiar el comportanienta de |a visualizacion de precios para grupos
® 5

Mo

B (7]

Médulos y Servidics rzcomeandades  Ayuda

5 e antablece 8 'SI% e descargars el paguete e ID£aHZ3CION desde prestashop com. De fo CoNtraris, se ueilizars ef rchiue X [0cal Gue 52 encuentr en 13 Carpets “Iocazation” ce 13 Instalacion de

Prestashop.

Espariol {spanishy v

Extaplecar el idioma del navegadar ome Idioma predeteminads

Perd

Importar

Figura 55. Configuracion de Localizacion, monedas e idiomas.
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Ubicaciones Geogréficas / Zonas

Zonas [+] .8 Q

Afiaditnuea zena  Medules y Servicios recomendados  Ayudy

Zonas Paises  Provincias

ZOMNAS 8

IDvas Zonaws Activado

- v Q Buscar
1 europe # Vodificar +
2 Horh america # Viodificar +
3 asi # Vodificar +
4 atica # Viodificar +
5 Oceania # Viodificar +
& South America # Vodificar +
7 Europe non-EL) # vodificar v
8 Central America/ntila # Vodificar =

Actiones Agrupadas «

Figura 56. Configuracién de zonas por pais.

Impuestos f Reglas de impuestos

Reglas de impuestos [+ B 2]

Affadit nuevo grupo de reglas de impuestos  Modulos y Senvicios recomendades  Ayuda
Reglas de impuestos
REGLAS DE IMPUESTOS 1

D Hombre Activado

1 Peru |G - IPH & Wodificar v

Figura 57. Regla de impuesto.

frrernacionzl 7 Traduccianes

Traduccicnes 2

Ayuda

Idiomas activados. Traducciones del Front Office

100 Perd

B MODIFICAR TRADUCCIONES

Aqui puedes modificar las traduccbn de cada linea de texto pertenecients s PrastaShop
En primer lugar, selecciona un tipo de traduccion (como “Back office” o *MAdulos instalados™}y, 3 continuacitn, selecciana el idioma en el que quieres traducir 1as cadenas de texto

Tipo de traduceion | Traduceiones del Back.Office v

Selecciona tu idioma | Idioma v

@

Modificar
[p AfLADIR { ACTUALIZAR UN IDIGME,
Puedes afiadir o actualizar un idioma directamente desde el sitio web de PrestaShop aqui

Par favor, selecciona el idioma que quicres afiadir o actualizar | Espariol (Spanish) -

Figura 58. Configuracion de traduccién.
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A 1%

W6 duios y Sewvicios recomendados  Ayuda

Crear pedido

& CLIENTE

Bisqueda de clientes QO EAfadir nuevo dliente

Figura 59. Generar pedido como administrador/vendedor.

Tienda servicios [

itimas pedidos
{40

#70 - Desde: Cristiano Meding Rojas (PE) - My 233,40 PEN
carrier

#77 - Desde: MIGUEL ANGEL ECHEVERRIA CONCEPCION
{PE} - Joan 141,40 PEN

#76 - Desde: MIGUEL ANGEL ECHEYERRIA CONCEPCION
{PE} 180,00 FEN

#75 - Desde: FELICIAMO AROHULLCA HUARMAM (FE) - Joan -

Figura 60. Informacién de ultimos pedidos.
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CAPITULO IV
ANALISIS DE RESULTADOS Y CONTRASTACION
DE LA HIPOTESIS



4.1.POBLACION Y MUESTRA

Se identifica como unidad de andlisis al conjunto de procesos comercial
de la empresa SERGETIC S.A.C., en el cual se considera que se

considera una cantidad indetermina de elementos por analizar.

4.1.1. Poblacién

Tomamos de poblacion a los flujos de los procesos del area
comercial.
4.1.2. Muestra

Para esta investigacién se consideré una muestra de valor 30
procesos, ya que se trata de un valor adecuado, estandar, y se utiliza
en varios procesos de investigacion segun lo informa el autor PETER

PANDE en su libro “Las claves practicas de SIX Sigma”.

4.2.NIVEL DE CONFIANZA

Para la prueba de hipdtesis para que los datos recolectados sean
evaluados, se considero los siguientes parametros:
- El nivel de confianza seréa del 95%

- El nivel de significancia sera del 5%

4.3. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.3.1. Resultados Genéricos

A) Planificacion del proyecto
Lista de Producto inicial
Arquitectura
Equipo
B) Artefactos
Los artefactos son los documentos no convencionales que
deben de formar parte del proceso de Scrum.
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v Vision del producto y Backlog del producto

v Objetivo del Sprint

v' Backlog del Sprint (lista de tareas de la iteracion)
v’ Lista de impedimentos

v" Burndown chart (gréaficos de trabajo pendiente)

C) Implementaciéon
v Verificacion de tecnologia

D) Mantenimiento y Crecimiento
v" Pruebas de funcionamiento del sistema.

4.4.Validez de la evaluacion del instrumento

Segun Carrasco (2009) este atributo de los instrumentos de investigacion
consiste en que estos instrumentos se deben medir con objetividad,
precision, veracidad y autenticidad aquello que se desea medir de las
variables en estudio.

4.4.1 Instrumento de la investigacién

Tabla 32
Indicadores de la investigacion.
Indicador Pre Prueba Post Prueba
(Media:"x41) (Media:"x3)
KPI 1: Cantidad de pedidos registrados 23 33
KPI1 2: Tiempo que demanda_en generar 105,27 min 17,50 min
los reportes del area comercial
KPI 3 : Tiempo empleado para consultar 40 4
el stock
KPI 4 : Nivel de percepcion de los
. . . Regular Buena
servicios prestados hacia el cliente
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Tabla 33
Ficha de Observacién de la investigacion.

KPI 1: KPI 2 : Tiempo que  KPI 3 : Tiempo empleado para KPI4 : Satisfaccion
Cantidad de demanda en consultar el Stock del cliente (servicios
pedidos generar reportes prestados)
registrados del area comercial
x dia
o Pre- Post- Pre- Post- Pre-Prueba Post-Prueba Pre- Post-
Prueba Prueba Prueba Prueba (Minutos) (Minutos) Prueba Prueba
(Minutos)  (Minutos)
1 25 35 96 15 45 5 Regular Regular
2 23 88 104 20 49 6 Bueno Bueno
3 23 34 106 18 48 5 Bueno Bueno
4 25 33 115 16 40 4 Regular Bueno
5 22 35 110 16 32 2 Bueno Bueno
6 25 32 103 18 30 2 Deficiente Bueno
7 20 33 105 20 39 4 Regular Excelente
8 23 35 89 14 38 6 Regular Bueno
9 24 32 109 16 37 3 Bajo Excelente
10 24 35 113 16 45 5 Regular Bueno
11 22 32 95 17 49 6 Deficiente Regular
12 21 31 94 15 50 7 Regular Regular
13 24 31 114 19 38 3 Bajo Bueno
14 23 33 94 20 46 5 Regular Bueno
15 21 32 100 20 44 4 Regular Excelente
16 25 33 101 18 46 5 Deficiente Bueno
17 22 35 100 15 48 5 Deficiente Bueno
18 23 31 108 16 41 4 Excelente  Excelente
19 23 31 112 19 40 4 Deficiente Bueno
20 24 33 120 19 38 3 Regular Excelente
21 21 35 103 18 35 2 Deficiente Bueno
22 25 31 104 15 30 2 Deficiente ~ Excelente
23 22 31 105 16 40 4 Regular Excelente
24 21 32 106 19 30 2 Regular Bueno
25 24 33 108 19 49 7 Deficiente Bueno
26 24 35 110 20 50 7 Regular Bueno
27 25 33 109 15 42 4 Regular Bueno
28 23 35 110 16 37 3 Deficiente Bueno
29 22 31 111 18 36 3 Regular Bueno
30 21 31 100 19 31 2 Regular Excelente
4.5 Andlisis de resultados descriptivos

En las sucesivas tablas, se demuestra los resultados de la estadistica

descriptiva de la Pre Prueba y Post Prueba.
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45.1

Indicador 1: Cantidad de Pedidos registrados por dia: KPI1

Estadistica descriptiva de Pre Prueba y Post Prueba para el KPI1.

Tabla 34

Estadistica descriptiva del KPI1

Descriptivos
Error
Estadistico | estandar

KPI'1 Media 23,33 264
Pre-Prueba: 95% de intervalo de  Limite inferior 20,15
g:g:;oclid de (r:r:)en (jliznza parala Limite superior 24,10
registrados por \edia recortada al 5% 21,54
dia

Mediana 23,00

Varianza 2,092

Desviacion estandar 1,446

Minimo 21

Maximo 20

Rango 30

Rango intercuartil 21

Asimetria -0,266 0,427

Curtosis -1,319 ,833

Coeficiente de variacion 24,74%
KPI1 Media 33,03 min 0,294
Post-Prueba: 959 de intervalo de  Limite inferior 32,75
g:g:;iasd de (r?: dfli:nza parafa Limite superior 30,92

Media recortada al 5% 32,31
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dia

registrados por Mediana 33,00
Varianza 2,585
Desviacion estandar 1,608
Minimo 31
Maximo 35
Rango 30
Rango intercuartil 29
Asimetria -0,004 427
Curtosis -1,569 ,833
Coeficiente de variacion 26,37%

KPI 1: Cantidad de pedidos registrados
por dia

40

35

30

25 4

20 +

15 A

10 -

PRE - TEST

POST - TEST

Figura 61. Promedio de la cantidad de pedidos registrados antes y después de la

implementacion del sistema e-commerce.

Interpretacion

Se obtuvo como media de Cantidad de productos registrados por dia, en

el pre test de la muestra el valor de 23 unid. Mientras que para el post test

el valor fue de 33 unid.; esto indica una gran diferencia antes y después

de la implementacion del sistema e-commerce.
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Como la dispersion de Cantidad de productos registrados por dia, en el
pre test fue de 24,74% y en el post test de 26,37%, se demuestra que la
variabilidad con respecto a los datos no difiere en gran medida, por lo
tanto, la comparacion de medias se considera adecuada, ya que los datos
no son muchos mayores y menores con respecto a la media, es decir no
son muy dispersos, a excepcion de los datos de la Pre Prueba que si estan
dispersos.

4.5.2 Indicador 2: Tiempo para generar los reportes del area

comercial: KPI2

Estadistica descriptiva de Pre Prueba y Post Prueba para el KPlI2,

Tabla 35
Estadistica descriptiva del KPI2.
. Error
Estadistico |
estandar
KPI 2 Media 105,27 min 1,507
Pre-Prueba: 95% de intervalo de Limite inferior 101,88
. confianza L .
Tiempo para Limite superior
. 108,25
generar los  para la media
reportes del
i 0,
area Media recortada al 5% 105,16
comercial Mediana 105,10
Varianza 68,243
Desviacion estandar 8,344
Minimo 89
Maximo 120
Rango 30
Rango intercuartil 11
Asimetria -,112 437
Curtosis -,674 ,843
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Coeficiente de variacion 7,90%
KPI 2 Media 17,50 min , 306
Post-Prueba : 95% de intervalo de Limite inferior 16,78
. confianza o )
Tiempo para Limite superior
. 18,02
generar los para la media
reportes del
i 0,
area Media recortada al 5% 17,39
comercial Mediana 17,00
Varianza 2,800
Desviacion estandar 1,643
Minimo 14
Maximo 20
Rango 5
Rango intercuartil 3
Asimetria ,070 437
Curtosis -1,155 ,843
Coeficiente de variacion 9,71%
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KPI 2 Comparacion de las pruebas de
entrada y salida del tiempo que demanda
generar los reporte del area comercial

W
=
=m
53 105.27
= @ -
= 120
oG
m o 100
52 80 +
c @ —
% E 60 -+
°w 4 17.50
o=
[=] 4
98 20
1 - |
= Pre Test Post Test
Pruebas

Figura 62. Promedio del Tiempo que demanda generar los reportes del area comercial antes y
después de la implementacion de sistema e-commerce.

Interpretacion

Se obtuvo como media del Tiempo que demanda generar los reportes del area
comercial, en el pre test de la muestra el valor de 105,27 min; mientras que para
el post test el valor fue de 17,50 min; esto indica una gran diferencia antes y

después de la implementacion de sistema E-Commerce.

Como la dispersion del Tiempo que demanda generar los reportes del area
comercial, en el pre test fue de 7,90% y en el post test de 9,71%, se demuestra
que la variabilidad con respecto a los datos no difiere en gran medida, por lo
tanto, la comparacién de medias se considera adecuada, ya que los datos no
son muchos mayores y menores con respecto a la media, es decir no son muy

dispersos.
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4.5.3

Indicador 3: Tiempo de consultar el stock: KPI3

Estadistica descriptiva de Pre Prueba y Post Prueba para el KPIs.

Tabla 36
Estadistica descriptiva del KPI 3.
) E
Estadistico ,rror
estandar
KPI 3 Media 40,77 min 1,181
Pre Prueba 95% de intervalo  Limite inferior 38,35
. de confianza
Tiempo de Limite superior 43.18
consultar el para la media '
stock -
Media recortada al 5% 40,85
Mediana 40,00
Varianza 41,840
Desviacion estandar 6,468
Minimo 30
Maximo 50
Rango 20
Rango intercuartil 10
Asimetria -,184 A27
Curtosis -1,070 ,833
Coeficiente de variacion 15.86%
KPI 3 Media 4,13 min , 291
Post Prueba 95% de intervalo  Limite inferior 3,54
. de confianza L. .
Tiempo de Limite superior 473
consultar el para la media '
stock -
Media recortada al 5% 4.09
Mediana 4.00
Varianza 2,533
Desviacion estandar 1,592
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Minimo 2
Maximo 7
Rango 5
Rango intercuartil 2
Asimetria ,262 427
Curtosis -,859 ,833
Coeficiente de variacion 38.55%

KPI 3 Comparacion de las pruebas de
entrada y salida del tiempo para consultar el
stock

40.77
50
40 -
3[‘_" -+
207 yd 4.13
10+ q
0+ , d
Pre Test Post Test
Pruebas

Figura 63. Promedio del tiempo de consulta de stock antes y después de la
implementacion de un sistema e-commerce.

Interpretacién

Se obtuvo como media del tiempo de consulta del stock, en el pre test de la
muestra el valor de 40,77 min; mientras que para el post test el valor fue de 4,13
min; esto indica una gran diferencia antes y después de la implementacion de un

sistema e-commerce para la empresa SERGETIC; asimismo, los valores
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minimos de tiempo de consulta de stock de los productos, fueron 30 min antes y

2 min después.

Como la dispersion del tiempo de consulta de stock de los productos, en el pre
test fue de 15.86% y en el post test de 38.55%, se demuestra que la variabilidad
con respecto a los datos no difiere en gran medida, por lo tanto, la comparacién
de medias se considera adecuada, ya que los datos no son muchos mayores y

menores con respecto a la media, es decir no son muy dispersos

4.5.4 Indicador 4: Nivel de satisfaccion del usuario con respecto al servicio
brindado: KP14

Estadistica descriptiva de Pre Prueba y Post Prueba para el KPI4.

Antes:
Categoria| Frecuencia| Porcentaje :gd;eur};aéi
Bueno 3 10% 10.00%
Regular 16 53.33% 63.33%
Deficiente 11 36.67% 100%
Total 30 100,0%

Satisfaccion de usario antes

:

M Bueno 3 10% Regular 16 53.33% Deficiente 11 36.67% Total 30 100,0%

Figura 64. Nivel de satisfaccion del usuario en el Pre Test.
Interpretacion
En la Figura se aprecia los niveles de satisfaccion que tiene el usuario con

respecto al proceso comercial de la empresa SERGETIC antes de la
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implementacion del sistema E-Commerce. 16 usuarios (53.33%)
respondié que la satisfaccion es regular, 11 usuarios (36.67%) respondio
deficiente solo 3 (10%). Estos resultados indican que el proceso comercial
de la empresa SERGETIC debe mejorar considerablemente ya que
practicamente el 53.33% de los usuarios indican que estos procesos son

regular y el otro 36.67 es deficiente o que es una preocupacion para la

gerencia.

Después:
Categoria| Frecuencia| Porcentaje Porcentaje

acumulado

Regular 3 10.00% 10.00%
Bueno 19 63.33% 73.33%
Excelente 8 26.67% 100%
Total 30 100,0%

Satisfaccion de usario despues

W Regular 3 10% Bueno 19 63.33% Excelente 8 26.67% Total 30 100,0%

Figura 65. Nivel de Satisfaccion del Usuario servicios brindados en el Post Test.

Interpretacion

En la Figura se aprecia los niveles de satisfaccion que tiene el cliente con
respecto al proceso comercial de la empresa SERGETIC después de la
implementacion del sistema E-Commerce. 3 usuarios (10%) respondieron
gue la satisfaccion respecto al proceso comercial estaba regulare con la
implementacion del sistema E-Commerce, 19 (63.33%) respondio bueno,

y 8 (3.34%) excelente. Estos resultados indican que el proceso comercial
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de la empresa SERGETIC mejor6 considerablemente con Ila
implementacion de un sistema E-Commerce, ya que practicamente el

63.33% de los usuarios indican que este proceso es significativo.

4.6 Contrastacion de las hipotesis

4.6.1 Contrastacion para el Indicador 1: Cantidad de pedidos
registrados

a. Prueba de Normalidad
Con el objetivo de seleccionar la prueba de hipétesis; los datos fueron
sometidos a la comprobacién de su distribucion, especificamente si los
datos de Cantidad de pedidos registrados por dia contaban con
distribucion normal; para ello se aplico la prueba de Shapiro-Wilk a ambos

indicadores porque las muestras son menores a 50.
Ho=Los datos tienen un comportamiento normal.
> P=0.05
Ha=Los datos no tienen un comportamiento normal.

< P=0.05

Tabla 37
Prueba de normalidad de la cantidad de pedidos registradas por dia antes y
Después de la implementacién del sistema e-commerce.

Shapiro - Wilk
Estadistico gl Sig.
Cantidad de pedidos ,858 30 ,001
registrados por dia antes
Cantidad de venta ,936 30 ,070
registrados  por dia
después

Los resultados de la prueba indican que el Sig. de la muestra de
Cantidad de pedidos registrados por dia antes fue de ,001 antes y
de ,070 después cuyo valor en el Post Test es mayor que 0.05 (nivel

de significancia alfa), entonces se acepta la hipétesis nula, por lo
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gue indica que la cantidad de pedidos registrados por dia se
distribuyen normalmente.
Lo que confirma la distribucion no normal de los datos de la

muestra, por lo que se usara: t — Student.

b. Planteamiento de la hipotesis:

o Hipotesis Alterna

La implementacion de un sistema e-commerce, aumenta la
Cantidad de pedidos registrados por dia (Post Prueba) con

respecto a la muestra a la que no se aplicé (Pre Prueba).

. Hipotesis Nula

La implementacion de un sistema e-commerce, disminuye la
Cantidad de pedidos registrados por dia (Post Prueba) con

respecto a la muestra a la que no se aplicé (Pre Prueba).

H1 = Media de la Cantidad de pedidos registrados por dia en la Pre Prueba.
M2 = Media de la Cantidad de pedidos registrados por dia en la Post

Prueba
Ha: p2>pa

Ho: p2=p1

c. Nivel de significacion: 5%

d. Estadistico de prueba: “t” de Student
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Tabla 38
Estadistica Inferencial prueba t - Student de la cantidad de pedidos registrados por dia.

Parl Diferencias emparejadas t gl Sig
Media Desviacion Media de error [(bilateral)
estandar estandar
KPI1_Pre -4,533 1,737 0,698 -14,297 29 0
KPI1_Post

Se basa en rangos positivos.

e. Decision
Como p<0,05, se rechaza la Ho

f. Conclusion:

Los resultados de la prueba t de Student, aplicada porque los datos se
distribuyen normalmente; demuestran que, como el resultado de la
probabilidad tiende a cero en relacion a la probabilidad asumida de 0.05,
se rechaza la hip6tesis nula, porque la cantidad de pedidos registrados
por dia antes es menor a la Cantidad de pedidos registrados por dia
después, luego de la implementacién de un sistema e-commerce.

Por lo tanto, la implementacion de un sistema e-commerce, aumenta la
Cantidad de pedidos registrados por dia de manera significativa,
mejorando el proceso de ventas en la empresa SERGETIC. Lo que se

confirma con los resultados de la muestra.

4.6.2 Contrastaciéon para el Indicador 2: Tiempo para generar los
reportes del area Comercial.

a. Pruebade Normalidad

Con el objetivo de seleccionar la prueba de hipotesis; los datos
fueron sometidos a la comprobacion de su distribucion,
especificamente si los datos de Tiempo que demanda generar los

reportes del area comercial contaban con distribucion normal;
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para ello se aplico la prueba de Shapiro-Wilk a ambos indicadores

porque las muestras son menores a 50.

Ho=Los datos tienen un comportamiento normal.
> P=0.05
Ha=Los datos no tienen un comportamiento normal.

< P=0.05

Tabla 39
Prueba de normalidad del Tiempo que demanda generar los reportes del area comercial
antes y después de la implementacién del Sistema e-commerce .

Shapiro - Wilk
Estadistico gl Sig.
Tiempo que demanda generar ,873 30 ,627
reportes del area comercial antes
Tiempo que demanda generar ,819 30 ,024
reportes del area comercial
después

Los resultados de la prueba indican que el Sig. de la muestra del
Tiempo que demanda generar reportes del area comercial fue de
,627 antes y de ,024 después cuyo valor en el pre test es mayor a
0.05 (nivel de significancia alfa), sin embargo, el valor del post test
es menor a 0.05 (nivel de significancia alfa), entonces se rechaza
la hipotesis nula, por lo que sefiala que el tiempo para generar

reportes no se distribuye normalmente.

Lo que confirma la distribucién no normal de los datos de la

muestra, por lo que se usara: w — Wilcoxon.

b. Planteamiento de la hipotesis:

o Hipodtesis Alterna

La implementacion de un sistema e-commerce, disminuye el tiempo

gue demanda generar los reportes del area comercial (Post
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Prueba) con respecto a la muestra a la que no se aplicé (Pre
Prueba).

. Hipotesis Nula

La implementaciéon de un sistema e-commerce, incrementa el
tiempo que demanda generar los reportes del area comercial (Post

Prueba) en relacion ala muestra a la que no se aplico (Pre Prueba).

M1 = Media del Tiempo que demanda en generar los reportes del
area comercial en la Pre Prueba.
M2 = Media del Tiempo que demanda en generar los reportes del

area comercial en la Pos Prueba
Ha: p2<pa
Ho: 221

c. Nivel de significacion: 5%

d. Estadistico de prueba: “w” de Wilcoxon

Tabla 40
Estadistica Inferencial prueba w-Wilcoxon del tiempo para generar reportes
Desviacién
L Media N Z Sig.
Medicidn Tipica
Antes 105,27 30 8,344 4,783 0,000
Después 17,50 30 1,643

Se basa en rangos positivos.

e. Decision

Como p<0,05, se rechaza la Ho

f. Conclusién:

97



Los resultados de la prueba w de Wilcoxon, aplicada porque los datos no
se distribuyen normalmente; demuestran que, como el resultado de la
probabilidad tiende a cero en relacion a la probabilidad asumida de 0.05,
se rechaza la hip6tesis nula, porque el Tiempo que demanda generar los
reportes del area comercial (Post Prueba) antes es mayor al Tiempo que
demanda generar los reportes del area comercial (Post Prueba) después,

luego de la implementacion de un sistema e-commerce.

En consecuencia, la implementaciébn de un sistema e-commerce,
disminuye el Tiempo que demanda en generar los reportes del area
comercial de manera demostrativa, optimizando el proceso comercial en
la empresa SERGETIC.

4.6.3 Contrastacién para el Indicador 3: Tiempo empleado para
consultar el Stock.

a. Prueba de Normalidad

Con el objetivo de seleccionar la prueba de hipotesis; los datos fueron
sometidos a la comprobacion de su distribucion, especificamente si los
datos de tiempo de consultar el Stock, contaban con distribucion normal,
para ello se aplico la prueba de Shapiro-Wilk a ambos indicadores porque

las muestras son menores a 50.
Ho=Los datos tienen un comportamiento normal.
> P=0.05
Ha=Los datos no tienen un comportamiento normal.

< P=0.05

Tabla 41
Prueba de normalidad del tiempo que demanda en consultar de stock antes y después
de la implementacion del sistema e-commerce.

Shapiro - Wilk
Estadistico gl Sig.
Tiempo de consulta ,934 30 ,063
de stock antes
Tiempo de consulta ,921 30 ,028

de stocks después
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Los resultados de la prueba indican que el Sig.de la muestra del Tiempo de
consulta de stock fue de ,063 antes y de ,028 después; cuyo valor en el post test
es menor que 0.05 (nivel de significancia alfa), entonces se rechaza la hipétesis
nula, por lo que indica que el tiempo de consulta de stock de puertas automéaticas

no se distribuyen normalmente.

Lo que confirma la distribucion no normal de los datos de la muestra, por lo que

se usara: w — Wilcoxon.

b. Planteamiento de la hipotesis:

o Hipotesis Alterna

La implementacion de un sistema e-commerce disminuye el tiempo de consultar
el stock (Post Prueba) con respecto a la muestra a la que no se aplicé (Pre
Prueba).

. Hipodtesis Nula

La implementacidon de un sistema e-commerce aumenta el tiempo de consultar
el stock (Post Prueba) con respecto a la muestra a la que no se aplicé (Pre
Prueba).

M1 = Media del tiempo de consultar stock en la Pre Prueba.

M2 = Media del tiempo de consultar stock en la Post Prueba

Ha: H2<pa
Ho: 221
C. Nivel de significacion: 5%
d. Estadistico de prueba: “w” de Wilcoxon
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Tabla 42

Estadistica Inferencial prueba w — Wilcoxon del tiempo que demanda en consultar

el stock.
Desviacién
Medicion Media N Z Sig.
Tipica
Antes 40,77 30 6,468 4,789 | 0,000
Después 4,13 30 1,592

Se basa en rangos positivos.

e. Decisién

Como p<0,05, se rechaza la Ho

f. Conclusion:

Los resultados de la prueba w de Wilcoxon, aplicada porque los datos no se

distribuyen normalmente; demuestran que, como el resultado de la probabilidad

tiende a cero en relaciéon a la probabilidad asumida de 0.05, se rechaza la

hipétesis nula, porque el tiempo de consulta de stock antes es mayor al tiempo

de consulta de stock después, luego de la implementacion de un sistema e-

commerce.

Por lo tanto, la implementacion de un sistema e-commerce, disminuye el tiempo

de consulta de stock de manera demostrativa, optimizando el proceso comercial

en la empresa SERGETIC. Lo que se confirma con los resultados de la muestra.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



5.1 CONCLUSIONES

En la presente investigacion se establecen las siguientes conclusiones:

¢ Nuestra primera conclusion, se refiere a la cantidad de pedidos en el proceso
comercial, tomando en cuenta el aporte de Becerra, C. (2013), el promedio de
la cantidad de pedidos en la empresa SERGETIC S.A.C., era de 23 unid.,
indicador que ha incrementado luego de la implementacion del sistema e-
commerce, logrando un promedio de cantidad de pedidos de 33 unid. Sustento
segun Tabla 34 de la Estadistica descriptiva Pre Prueba y Post Prueba para
el KPI 1.

e La segunda conclusion, se refiere a la reduccion del tiempo para generar los
reportes en el proceso comercial, tomando en cuenta el aporte de Malpica, C.
(2014). el tiempo promedio para realizar los reportes del proceso comercial en
la empresa SERGETIC S.A.C., era de 105,27 minutos, este indicador ha
mejorado luego de laimplementacion usando el sistema e-commerce, teniendo
una reduccion del tiempo en 17,50 minutos. Sustento segun Tabla 35 de la
Estadistica descriptiva Pre Prueba y Post Prueba para el KPI 2.

e La tercera concluision, sefiala al tiempo de consultar el stock en el proceso
comercial de la empresa SERGETIC S.A.C., era de 40,77 minutos este
indicador ha mejorado luego de la implementacion usando el sistema e-
commerce, teniendo una reduccién del tiempo en 4,13. Sustento segun Tabla
36 de la Estadistica descriptiva Pre Prueba y Post Prueba para el KPI 3.

e Enla cuarta conclusion, respecto al el nivel de satisfaccidén que tenia el usuario
respecto a la percepcion de los clientes, tomando en cuenta el aporte de Pérez
G. (2015)., el nivel de satisfaccion del cliente del proceso comercial en la
empresa SERGETIC S.A.C.,era regular, este indicador ha mejorado luego de
la implementacion usando el sistema e-commerce, los clientes catalogaron el
nivel de satisfaccion como bueno en un 63.33% y otro aspecto a considerar el
nivel de excelente en un 26.67% desplazando al nivel regular con respecto al

servicio brindado.
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5.2 RECOMENDACIONES

A continuacion, se esbozan las recomendaciones que se proponen tomar en

cuenta para proyectar futuras mejoras a las ya efectuadas.

e Se recomienda para incrementar la cantidad de pedidos y el tiempo en generar
reporte trabajar una solucién de Businnes Intelligence, se recomienda, ademas
de mostrar indicadores dindmicos y graficos de reportes especiales, permitirles
desde el mismo aplicativo realizar cambios en dicho reporte, con el fin de que
puedan visualizar estadisticas especificas que sean de utilidad para la toma de
decisiones del area de ventas.

e En cuanto a la consulta de stock es importante tener un detalle especifico dentro
de la organizacion y las consultas puedan ser rapidas.

e Para mantener constante la satisfaccion del cliente en un nivel adecuado se
sugiere realizar el mantenimiento preventivo y correctivo del sistema, para evitar
cualquier inconveniente.

e SERGETIC debe centrarse en implementar canales que le permitan tener una
constante en su crecimiento a corto, mediano y largo plazo, adicional a la
plataforma e-commerce debe considerar estrategias de Marketing Digital,

contribuyendo a la fidelizacion de los clientes.
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ANEXOS



APENDICE I: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA E-COMMERCE, PARA MEJORAR EL PROCESO COMERCIAL DE LA EMPRESA

SERGETIC S.A.C.".

PROBLEMA

PROBLEMA
GENERAL

OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS
HIPOTESIS GENERAL

VARIABLES

VARIABLE INDEPENDIENTE

METODOLOGIA

NIVEL DE
INVESTIGACION

¢En qué medida el uso
de un sistema e-
commerce mejorara el
proceso comercial de la
empresa SERGETIC ?

Determinar en qué medida un sistema
e-commerce, mejora significativamente
el proceso comercial en la empresa

SERGETIC S.A.C.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Determinar en qué medida el uso de
un Sistema e-commerce aumenta el
ndmero de Pedidos realizados desde la
Web en la empresa SERGETIC S.A.C.
b) Determinar en qué medida el uso de
un Sistema e-commerce disminuye el
tiempo para generar los reportes en la

empresa SERGETIC S.A.C

c) Determinar en qué medida el uso de
un Sistema e-commerce disminuye el
tiempo empleado para consultar el
stock de la empresa SERGETIC S.A.C
d) Determinar en qué medida el uso del
sistema e- mejora la percepcién de los
servicios prestados hacia el cliente de

la empresa SERGETIC S.A.C.

Si se usa un sistema e-
commerce, entonces
mejora
significativamente el
proceso comercial de la
empresa SERGETIC
S.AC.

Implementacion del Sistema e-
commerce

INDICADOR Presencia-Ausencia

VARIABLE DEPENDIENTE

Proceso Comercial de la
empresa SERGETIC S.A.C.

INDICADORES

* NUmero de pedidos
registrados.

» Tiempo que demanda para
generar los reportes del area
comercial.

» Tiempo empleado para
consultar el stock.

» Grado de percepcion de los
servicios prestados hacia el
cliente.

APLICATIVO

DISENO DE
INVESTIGACION

Pre-experimental

POBLACION Y
MUESTRA

Indeterminada, Muestra
30 flujos del proceso

TECNICA
encuesta

INSTRUMENTO

Cuestionarios




APENDICE II: Comparativa entre CMS Ecommerce

Plataformas e-commerce
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APENDICE IV: Encuesta

ENCUESTA DE SATISFACCION DEL CLIENTE

SERGETIC S.A.C.
Ver. 02

Por favor, dedique un momento a completar esta encuesta, la informacién que nos proporcione sera utilizada para mejorar nuestro servicio. (Tiempo
aproximado: 3 minutos.)

NOMBRE Y/O RAZON SOCIAL
CONTACTO CARGO CONTACTO
CIUDAD FECHA E-MAIL
Rango de Calificacion: Excelente 5.0 Muy Bueno 4.5 Bueno 4.0 Regular: 3.0 Deficiente 2.0 Pésimo 1.0

1. COMERCIAL

Como califica al Asesor en los siguientes factores

NS/NR (No sabe / No

Factor Excelente Muy bueno Bueno Regular Deficiente Pésimo
responde)

Atencioén

Conocimiento

Puntualidad




2.

3.

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS

NS/NR (No
Criterio Excelente Muy Bueno Bueno Regular Deficiente Pésimo sabe / No
responde)
Como califica a SERGETIC S.A.C. en el
cumplimiento del tiempo de entrega
prometido?
Como califica la Calidad de los productos
ylo servicios que ofrece SERGETIC
S.A.C.?
SERVICIO TECNICO
Como callifica el Servicio Comercial de la Empresa SERGETIC S.A.C. en cuanto a:
NS/NR (No
Criterio Excelente Muy Bueno Bueno Regular Deficiente Pésimo sabe / No
responde)

Tiempo de Respuesta

Calidad del Servicio




SERVICIO AL CLIENTE

Ha contactado Ud. a la linea de Servicio al cliente (01) 2769904

Sl

Basado en su experiencia con nuestro servicio de Atencion al cliente, por favor califique los siguientes aspectos

NS/NR (No
Criterio Excelente Muy Bueno Bueno Regular Deficiente Pésimo sabe / No
responde)
Oportuna Informacion
Resolucion del Problema
Facilidad para contactar
Amabilidad de la persona que lo atendié
GENERALES
NS/NR (No
Criterio Excelente Muy Bueno Bueno Regular Deficiente Pésimo sabe / No
responde)

Como califica a SERGETIC S.A.C. en la
atencion de necesidades imprevistas o
urgentes




Recomendaria usted a SERGETIC S.A.C.:

Sl NO

6. INFORMATIVA

Por qué medio se enter6 Ud. De los productos y/o servicios prestados por SERGETIC S.A.C.:

Pagina Web Paginas Amarillas Periddico Referido

Tiene alguna sugerencia 0 comentario para mejorar nuestros servicios:

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION!

Cualquier Sugerencia, Reclamo o Inquietud puede comunicarse con Enrique Bernal a la linea
de Servicio al cliente de SERGETIC S.A.C. desde (01) 2769904

o por el E-mail sergetic.sac@sergetic.pe


mailto:sergetic.sac@sergetic.pe

