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RESUMEN

Grandes comparfiias como Movistar, ofrecen sus servicios a través de
agencias de venta directa, en calidad de corretaje con la finalidad de
descentralizar la atencion a sus clientes en todo el pais.

En la ciudad de Chiclayo existe un gran niumero de agencias de venta directa
entre ellas tenemos la agencia de telecomunicaciones MAR&JOS en la cual
el control de ventas se realiza de forma manual o apoyada en un registro
digital usando hojas de célculo, las cuales no son las mas adecuadas.

El desarrollo de la presente investigacion presenta como objetivo Disefiar e
implementar una plataforma web para la empresa MAR&JOS basada en
cloud computing del tipo Paas con el fin de mejorar su proceso de ventas y
el célculo de comisiones, a través de la aplicacion de software libre aplicando
metodologias &giles.

Palabras clave: Disefio, Implementar, Plataforma web, Software libre,

metodologias agiles.

ABSTRACT
Big companies such as Movistar, offer their services through direct sales
agents, acting as commissioner in order to decentralize care to its customers
across the country.
In Chiclayo’s city there are a number of agencies direct selling among them
are the telecommunications agency MAR & JOS in which the volume control
is performed manually or supported by a digital record using spreadsheets,
which are not most suitable.
The development of the present investigation has as a goal design and
implements a web platform for companies to MAR & JOS to improve their
sales process and calculation of commissions, through the application of free
software using agile methodologies.
Keywords: Design, Implement, Web Platform, Free Software, agile

methodologies.
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INTRODUCCION

La presente investigacion se realizo en Telecomunicaciones MAR&JOS, una
agencia de venta directa que trabaja en calidad de corretaje para Movistar,
donde se observé que su gestion de ventas y calculo de comisiones se
realizan de forma manual, encontrando datos redundantes, dificultades al
obtener informacién actualizada. De lo anterior se planteard implementar una
plataforma web, usando Cloud Computing para mejorar de los procesos de

ventas y calculo de comisiones.

En el capitulo uno describiremos la realidad problemética, formularemos el
problema y definiremos los objetivos generales y especificos.
Posteriormente en el capitulo dos mencionaremos algunos antecedentes
bibliograficos, se explicaran algunos términos bésicos usados en los
siguientes apartados y encontraremos la tabla de operacionalizacién de

variables.

En el capitulo tres se hablard del tipo estudio a realizar, se definira la
poblacion y muestra, al mismo se mostrara los método y técnicas de
recoleccion de datos a utilizar durante la recoleccién de datos y se realizara

el procesamiento de los datos obtenidos.

Por otro lado, en capitulo cuatro se explicara por qué se escogio el modelo
Paas, se aplicara Scrum para definir la forma de trabajo durante el desarrollo

del software y se realizara el analisis financiero de la solucién.

A lo largo del capitulo cinco se efectuara una discusion del antes y el después
de la implementacion del software, al mismo tiempo se realizaran pruebas

del tiempo de carga y la concurrencia en el entorno cloud.

Durante el Capitulo seis expresaremos las conclusiones de la investigacion,
posteriormente en el capitulo siete se haran algunas recomendaciones para
futuras mejoras en el software, Por otro lado, el capitulo 8 contiene la

bibliografia citada a lo largo de la investigacion.
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DESCRIPCION DE LA PROBLEMATICA

REALIDAD PROBLEMATICA

En el Per(, la venta de servicios de telecomunicaciones esta
generalizada en la mayoria de hogares de clase A, By C; donde
se ofrecen servicios como telefonia fija, Internet, television por
cable, entre otros. Grandes compafiias como Movistar, ofrecen
Sus servicios a través de agencias de venta directa, en calidad de
corretaje con la finalidad de descentralizar la atencion a sus

clientes en todo el pais.

En la ciudad de Chiclayo existe un gran nimero de agencias de
venta directa de servicios de telecomunicaciones con
caracteristicas y procesos similares, donde se puede apreciar que
las herramientas de gestion, control de ventas y calculo de

comisiones, son deficientes.

El proceso de control de ventas en Telecomunicaciones MAR &
JOS se realiza de forma manual o apoyado con un registro digital
usando hojas de calculo, las cuales no son convenientes para éste
tipo de mercados; por ejemplo, se encuentran casos sobre datos
redundantes, dificultad al obtener informacién actualizada, al
mismo tiempo presenta carencia en el control de restricciones por
usuario de manera que permita proteger la informacion de la

empresa.
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FORMULACION DEL PROBLEMA

En base en lo anterior nos preguntamos:

¢,Puede el disefio e implantacion de una plataforma web mejorar
el proceso de ventas y célculo de comisiones de la empresa
MAR & JOS?

OBJETIVOS

1.3.1. OBJETIVOS GENERALES
Implementar una plataforma web, usando Cloud Computing
en la agencia de telecomunicaciones MAR & JOS para

mejorar de los procesos de ventas y calculo de comisiones.

1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS:
Los objetivos especificos derivados del anterior son los

siguientes.

e Determinary analizar la situacion actual de la ejecucion
respecto a los tiempos que se tarda para hacer el
registro de ventas y el célculo de comisiones en la
empresa Telecomunicaciones MAR&JOS.

e Determinar el modelo Cloud Computing a utilizar

e Disefiar la plataforma web orientado a los procesos de
ventas y calculo de comisiones.

e Aplicar la metodologia Scrum para desarrollo de la
plataforma.

e Implementar y evaluar el rendimiento de performance
de la solucién antes y después de la implementacion.

e Realizar un andlisis financiero del proyecto.
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Il. MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES BIBLIOGRAFICOS

2.1.1. Implementacién de sistema de pre-venta para
propuestas de proyectos de software en Avantica

Technologies.

Segun Vasquez Ballon (2014) su investigacioén consiste en
la implementacion de un sistema de informacion para la
generacion efectiva de propuestas de proyectos de
software en "Avantica Technologies", dirigida a los equipos
de preventa en América Latina. Durante la gestion del
proyecto se recolectaron y documentaron las
especificaciones funcionales y no funcionales para delimitar
el alcance del producto. Luego, en el desarrollo del
producto de preventa se utilizo la metodologia Scrum y las
mejores practicas del (PMI) y Scrum Alliance.

El principal hallazgo de la investigacion realizada es el
prototipo funcional (version 0.0.1) concebido como una
version preliminar del sistema de preventas en Avantica
Technologies con capacidad de generar documentos MS
Word (docx) basado en plantillas de trabajo estandar, y que,
a su vez, permiten mantener un contenido histérico con
capacidad de reutilizacion almacenandose en una base de
datos NoSQL para brindar un mejor desempefio en el

registro y consumo de los datos.

El estudio de Vasquez Ballon implementa un sistema de
informacion mediante metodologia scrum y logra dinamizar
el proceso y reduccion de costos asociados a la preventa

de proyectos en "Avantica Technologies".
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2.1.2. Sistema de gestién de ventas para reducir el tiempo de
atencion al cliente y aumentar el margen de utilidad en

la empresa “Corporacién DIJOL SRL” en el ano 2012

Para Morales Chugnas (2012) en el area de Ventas de la
Empresa Corporacion DIJOL SRL las actividades
referentes a los Servicios y Ventas se realizan de forma
manual, trayendo como consecuencia la pérdida de tiempo
y falta de organizaciéon al momento de buscar informacion.
Es por esta razén que se planted el disefio de un sistema
de informacién que permita obtener resultados favorables
facilitando la ejecucion de las actividades cotidianas de

dicha area.

Para este trabajo se emple6 la metodologia Scrum la cual
nos servira para monitorear de una forma mas adecuada al
desarrollo del sistema, asi mismo al ser una metodologia
agil ayudara y facilitara el desarrollo de la tesis junto con el

producto software.

Al finalizar este proyecto podemos citar que se ha podido
lograr el objetivo planteado de reducir el tiempo de atencion
hacia el cliente en la empresa Corporaciéon DIJOL SRL
gracias a una solucion tecnoldgica, asi mismo ayudar a
tomar una mejor decision sobre la compra de sus

productos.

Morales Chugnas en su investigaciion demuestra que es
posible mejorar los tiempos de atencién con ayuda de una

solucion tecnolodgica y aplicando metodologias agiles.
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2.1.3. Desarrollo e implementacion de un sistema web para
generar valor en una pyme aplicando una metodologia

agil. Caso de estudio: Manufibras Perez SRL.

Para Castillo Asencio (2016) la adopcién de un sistema web
que automatice procesos del negocio, esta dejando de ser
una alternativa para pasar a ser un requerimiento en las
pymes, debido a que tienen que estar adaptandose
rapidamente a los cambios que puedan presentarse en su
entorno por causa de la alta competencia de los productos

gue elaboran y el poder competir dentro del mercado.

En este contexto, es viable mejorar la situacién actual para
Manufibras Perez SRL., pues al momento todo es un
proceso manual, el cual trae como consecuencia pérdidas
econdémicas por errores manuales y la alta inversion de
tiempo en sus actividades. Por lo que el objetivo del
presente trabajo es la generacion de valor para la
Manufibras Perez SRL.

Al finalizar el proyecto se demuestra como con la
consecucion del sistema para la promocion de productos,
gestion de pedidos y registro de ventas, se genera valor
para la pyme con la reduccion de tiempo, costos operativos
y el mejorar el servicio a los clientes, los cuales permitiran

gue los beneficios sean mayores a la inversion del proyecto.

Castillo Asencio demuestra en su investigacion que la
implementacion de un sistema web para la promocién de
productos, gestion de pedidos y registro de ventas es de

vital importancia para las pymes que buscan mejorar.
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2.1.4. Implementacion de un sistema de informacion web para
el control de ventas en la empresa VEREDAL R.S.M.
PERU S.A.C.

Segun Reétegui Ramirez (2014) el objetivo general de la
investigacion es Implementar un sistema de informacion
web para optimizar el control de ventas en la empresa
VERDAL R.S.M. PERU S.A.C. Asimismo tiene como
objetivo especifico; Diagnosticar la situacion actual de las
ventas en la empresa VERDAL R.S.M. PERU S.A.C,
Implantar un sistema de informacién web, Determinar el
impacto del sistema de informacién web en el control de

ventas.

Para el desarrollo de la propuesta se utilizaron diferentes
metodologias. Para el levantamiento de informacion se
realizaron técnicas de observacion, entrevistas, asi como
también la revision y evaluacién de documentos; Vista la
necesidad de mejorar el control de ventas, y por ende lograr
una mayor eficiencia en los procesos informéaticos; el
presente estudio evalu6 cdmo mejorar el control de ventas
mediante la implementacion de un sistema de informacion

web.

Reéategui Ramirez (2014) afirma en su investigacién que la
implementacion de un sistema web en VERDAL R.S.M.
PERU S.A.C. optimiz6 el proceso de ventas.
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2.1.5. Andlisis, disefio e implementacién de un sistema de
informacion que modela el proceso de los registros
civiles provinciales.

En su investigacion Lujan Taipe (2010) afirma que existe un
promedio de 1828 registros civiles entre distritos y
provincias, 1548 en centros poblados menores y mas de
100 en comunidades nativas. La necesidad que tiene cada
municipalidad provincial a diferencia de otras es la de
contar con un area de registro civil organizada con
capacidad de brindar un servicio eficiente, confiable y

seguro en la medida de sus recursos.

Para aliviar esta necesidad, se requiere contar con un
sistema de informacién que almacene digitalmente, en una
primera fase, la informacién referente a los libros registrales
de nacimiento, matrimonio civil y defuncién de todos los

ciudadanos inscritos anteriormente.

* El sistema desarrollado contribuye a disminuir los errores
del registro manual, debido a que es ordenado en el flujo
del proceso de registros, consultas, modificaciones y en el
control.

« Asimismo, busca digitalizar los documentos fisicos, a
través del almacenamiento de imagenes de actas
previamente escaneadas.

» Como muchos sistemas el sistema SISREC, busca hacer
disponible la informacion, a través de las consultas y

reportes de control

En la investigacion de Lujan Taipe realiza el analisis, disefio
e implementacion de SISREC con el fin realizar el registro
civil de forma digitalizada haciendo uso de una arquitectura

en la nube.
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2.2. BASES TEORICAS

2.2.1.

2.2.2.

Disefio de software

Para Pressman (2005) es el proceso de aplicar distintas
técnicas y principios con el propdsito de definir un
dispositivo, proceso o sistema con los suficientes

detalles como para permitir su realizacion fisica.

Sin embargo, para Sommerville (2011) el disefio de
software se entiende como una descripcion de la
estructura del software que se va a implementar, los
modelos y las estructuras de datos utilizados por el
sistema, las interfaces entre componentes del sistemayy,
en ocasiones, los algoritmos usados. Los disefiadores
no llegan inmediatamente a una creacion terminada,
sino que desarrollan el disefio de manera iterativa.
Agregan formalidad y detalle conforme realizan su
disefio con backtracking (vuelta atras) constante para

corregir disefios anteriores

De lo dicho por Presman y Sommerville se entiende que
el disefio de software agrupa el conjunto de técnicas,
principios, conceptos y practicas que llevan al desarrollo

de un sistema o producto de calidad.

Aplicacion web

Segun Pressman (2005) los sistemas y aplicaciones
basados en web ofrecen un complejo arreglo de
contenido y funcionalidad a una amplia poblacién de

usuarios finales.

Conforme las aplicaciones web se integran cada vez

mas en las estrategias de negocios para pequefias y
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grandes empresas, crece la importancia y la necesidad
de construir sistemas confiables, practicos y adaptables.

Segun Hanmer (2013) las aplicaciones Web suelen
utilizar una arquitectura de tres niveles. Muestra una
arquitectura tipica con una presentacion de 3 capas en
la parte superior, una capa de légica, negocio en el
medio, y una capa de base de datos en la parte inferior.
Cada una de estas capas tiene responsabilidades
distintas:

Presentation
layer

Business
logic layer

Database
layer

Gréfico 01: Capas en una aplicacion web

De lo mencionado anteriormente, se entiende que una
aplicacidbn web puede ser vista por un sinnimero de
usuarios finales lo que incrementa cada vez mas y mas

la necesidad de construir sistemas confiables y seguros.
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Cloud Computing

Para Sommerville (2011) el cloud computing ha
desempefiado un papel significativo en el alojamiento de
aplicaciones web y permite soluciones mas rapidas, mas

fiables y més baratas para estar en la nube.

Segun Vilajosana Guillén & Navarro Moldes (2012)
Cloud Computing es una forma de computacion
fundamentada en Internet, mediante la cual los recursos
compartidos, el software y la informacién, son ofrecidos
a todo tipo de dispositivos con acceso a la Red bajo

demanda como servicios ubicados en Internet.

Se trata de un cambio de paradigma después del paso
de estructura de ordenador central (mainframe) a
estructura de cliente-servidor, que lo precedié en la
década de 1980. Los detalles son transparentes para los
usuarios que ya no tienen necesidad de tener
conocimientos  técnicos, ni  control sobre la
infraestructura de tecnologia “en nube” que los apoya.
Cloud Computing describe un nuevo suplemento,
consumo y modelo de prestacidon de servicios de
tecnologias de la informacion (TI) basados en Internet, y
gue generalmente implica el suministro dinamico
escalable y muchas veces vitalizado de los recursos
como servicio a través de Internet. Es consecuencia de
la facilidad de acceso a los lugares remotos de
computacién gque ofrece Internet gracias al incremento
en la calidad de las conexiones (ancho de banda,
latencia y fiabilidad).

Los sistemas de computacién en nube han surgido de

una evolucion légica de los sistemas de parrilla de
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calculo. Mientras que la patrrilla procuraba el acceso a
recursos bajo demanda, la nube ha pretendido
desacoplar la demanda de la infraestructura fisica
ofreciendo la computacion no en forma de recurso sino
en forma de servicio, haciéndola transparente a la

infraestructura subyacente.

La computaciéon bajo demanda se puede encontrar

enfocada desde niveles diferentes:

*SaaS Software como servicio. Modelo de distribucion
de software donde una empresa sirve el mantenimiento,
soporte y operaciéon que usara el cliente durante el
tiempo que haya contratado el servicio. El cliente usara
el sistema alojado por esa empresa, la cual mantendra
la informacidn del cliente en sus sistemas y proveera los

recursos necesarios para explotar esa informacion.

* PaaS Plataforma como servicio. Modelo en el que se
ofrece todo lo necesario para soportar el ciclo de vida
completo de construccibn y puesta en marcha de
aplicaciones y servicios web completamente disponibles
en la Internet. PasS ofrece mdltiples servicios, pero
todos provisionados como una solucion integral en la

web.

* laaS Infraestructura como servicio. Modelo de
distribucion de infraestructura de computacién como un
servicio, normalmente mediante una plataforma de
virtualizacion. En vez de adquirir servidores, espacio en
un centro de datos o equipamiento de redes, los clientes
compran todos estos recursos a un proveedor de

servicios externo.
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De lo expuesto por Sommerville Vilajosana y Navarro se
entiende que Coud Computing es un paradigma que
permite ofrecer servicios de computacion a través de la

nube.

Plataforma web

Pressman (2005) afirma que es el entorno de desarrollo
de software empleado para disefiar y ejecutar un sitio
web y mas especificamente un sitio web dinamico,
motorizado por una o mas bases de datos y/o provisto
de interaccibn a través del uso de lenguajes

interpretados.

De lo expuesto por Pressman se entiende que una
plataforma web sirve como base para hacer funcionar

determinados modulos de hardware o de software.

Framework Django

Los autores Jaiswal & Ratan (2015) nos indican que
Django, escrito en Python, es un Framework de
aplicaciones web disefiada para construir rapidamente

aplicaciones complejas sin ningun tipo de molestia.

Sigue el patréon MVC y se adhiere al principio “No
repetirnos a nosotros mismos”, lo que hace que cuente
con una base de datos eficiente y altamente escalable,
y es de lejos el framework de desarrollo web mas

popular y madura de Python.

Por otro lado Holovaty & Kaplan-Moss (2007) afirma
que, siendo muy simple, es un esquema (un esqueleto,
un patréon) para el desarrollo y/o la implementacion de
una aplicacién. Si, es una definicion muy genérica, pero
también puede serlo un framework: sin ir mas lejos, el

paradigma MVC (Model-View-Controller) dice poco mas
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que "separa en tu aplicacion la gestion de los datos, las

operaciones, y la presentacion”.

En el otro extremo, otros frameworks pueden llegar al
detalle de definir los nombres de ficheros, su estructura,

las convenciones de programacion, etc.
¢ Qué ventajas tiene utilizar un 'framework'?
Las que se derivan de utilizar un estandar, entre otras:

e El programador no necesita plantearse una
estructura global de la aplicacion, sino que el
framework le proporciona un esqueleto que hay que

"rellenar".

e Facilita la colaboracion. Cualquiera que haya
tenido que "pelearse" con el cédigo fuente de otro
programador (jo incluso con el propio, pasado algun
tiempo!) sabra lo dificli que es entenderlo y
modificarlo; por tanto, todo lo que sea definir y
estandarizar va a ahorrar tiempo y trabajo a los

desarrollos colaborativos.

e Es mas facil encontrar herramientas (utilidades,
librerias) adaptadas al framework concreto para

facilitar el desarrollo.

Segun lo dicho por los autores citados anteriormente
Django es un framework de desarrollo web que ahorra
tiempo y hace que el desarrollo web sea divertido.
Utilizando este framework puedes crear y mantener

aplicaciones web de alta calidad con menos esfuerzo.
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Scrum — Metodologia agil

Stephens (2015) Un proyecto Scrum crea una serie de
iteraciones incrementales timeboxed, que suelen ser
llamados sprints. El resultado de cada sprint es una
pieza totalmente probado y aprobado de software, que
a veces se llama un incremento potencialmente
entregable (PSI).

Para Gonzélez (2012), SCRUM es una metodologia que
nace ajena al desarrollo del software, de hecho, sus
principios fundamentales fueron desarrollados en
procesos de reingenieria por Goldratt, Takeuchi y
Nonaka en la década de 1980. Podriamos decir que
SCRUM se basa en cierto "caos controlado” pero
establece ciertos mecanismos para controlar esta
indeterminacién, manipular lo impredecible y controlar la
flexibilidad.

Para el desarrollo del sistema en esta investigacion, se
eligi6 el Framework Scrum para implementar la
propuesta de solucion; para hacer esta eleccion se
realiz6 un cuadro en el cuél se describen los beneficios

de tres metodologias de desarrollo de software.

Tabla 01 - Beneficios de metodologias de desarrollo de software

PARADIGMAS
CRITERIOS
XP KANBAN SCRUM
Equipos pequefios Medio Alto Medio/Pequefio

Complejidad del proyecto Media Media Media
Entendimientos de requerimientos Bajo Medio Alto
Conocimiento del dominio del problema Regular Regular Alto

Manejo de las perspectivas de riesgos No | Sl

Tiempos de desarrollo Bajo Bajo Bajo

Costos de los proyectos Medio Medio Medio
Calidad del software Alta Alta Alta

Documentacion Bajo Medio Bajo
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AngularJS

Para Pawel Kozlowski (2013), AngularJS es un
framework del tipo MVC (modelo, vista controlador) del
lado del cliente basado en JavaScript. Se ejecuta en un
navegador web. Es un framework de propdsito general,
pero que brilla al crear aplicaciones web del tipo CRUD

(Crear Leer Actualizar Borrar).

Al mismo tiempo para (Kotaru, 2016) AngularJS es un
framework super heroico de JavaScript que permite el
desarrollo de aplicaciones utilizando MVC marco

(Modelo-Vista-Controlador y sus variantes).

De lo expuesto por Pawel y Kotaru se entiende que
AngularJS es una potente herramienta en cuanto a

frontend.

2.3. Definicion de términos basicos

2.3.1.

Cliente

Weitzenfeld (2007) afirma que el objetivo basico del
cliente en la arquitectura cliente servidor es facilitar la
presentacion y control de la informacion administrada
por la aplicacion, algo similar al rol de las clases borde
en relacion con un actor de tipo usuario. Por lo tanto, la
mayoria de las tecnologias que se procesan en el cliente
estan dirigidas a facilitar la visualizacion y control de la

informacion.

Segun Hanmer (2013) el cliente es un componente de la
aplicacion que necesita el servicio de al menos un
servidor. Cuando se necesita un servicio, el cliente pone
su peticion en un mensaje y lo envia al agente, que lo
encamina al servidor apropiado. Entonces el cliente
puede hacer una de dos cosas: suspender el

procesamiento y esperar a la respuesta del servidor, o
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continuar con el procesamiento y procesar la respuesta

del servidor cuando llegue.

De lo expuesto por los autores Weitzenfeld y Hanmer se
entiende que el cliente es quien consume un servicio

remoto en otro ordenador conocido como servidor.

Servidor web

Vilajosana Guillén & Navarro Moldes (2012) afirman que
un servidor web que se ejecuta en un ordenador se
mantiene a la espera de peticiones por parte de un
cliente (un navegador web o un programa que hace una

llamada a un servicio web).

Cuando el servidor recibe una peticion, responde
adecuadamente mediante una pagina web que se
exhibira en el navegador, o bien mostrara el mensaje de

error correspondiente.

Para Sommerville (2011) el servidor Web es
responsable de todas las comunicaciones del usuario, y
la interfaz de usuario se pone en funcién mediante un

navegador Web.

En sintesis, se entiende que es el servidor web el
responsable de mantenerse a la espera de cualquier

comunicacioén con el usuario final.

Anéalisis de sistemas web

Para Pressman (2005) el analisis de una potencial
aplicacion web se enfoca en 3 preguntas importantes:
¢, Qué informacion o contenido se manipulard? ¢Qué

funciones realizara el usuario final? ¢Qué
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comportamientos exhibird la Aplicacion web conforme

presente contenido y realice funciones?

Por otro lado, para Sommerville (2011) indica que se
trabaja con clientes y usuarios finales del sistema para
descubrir el dominio de aplicacion, qué servicios debe
proporcionar el sistema, el desempefio requerido de

éste, las restricciones de hardware, etcétera.

De lo dicho por Pressman y Sommerville se entiende
gue el andlisis es el momento en el que se define las

caracteristicas que tendra el sistema a desarrollar

Manifiesto agil

Para Gonzalez (2012) en el "Manifiesto agil" se definen
los cuatro valores por las que se deberian guiar las
metodologias agiles. "Estamos buscando mejores
maneras para desarrollar software y ayudar a otros a
desarrollarlo.” En este trabajo valoramos: Al individuo y
sus interacciones mas que al proceso Yy las
herramientas, desarrollar software que funciona, mas
gue obtener una buena documentacion, la colaboracion
con el cliente mas que la negociaciéon de un contrato,
responder a los cambios mas que seguir una

planificacion.

Sommerville (2011) indica que la filosofia detras de los
métodos agiles se refleja en el manifiesto agil, que
acordaron muchos de los desarrolladores lideres de
estos métodos. Gracias a este trabajo llegamos a
valorar: Al software operativo sobre la documentacién

exhaustiva, La colaboracidén con el cliente sobre la



2.3.5.

30

negociacion del contrato y La respuesta al cambio sobre

el seguimiento de un plan.

De lo dicho anteriormente se entiende que el manifiesto
agil es la forma en que el desarrollador debe pensar al

implementar una metodologia agil.

Modelo entidad Relacion

Segun Barker (1994) el modelo entidad relacion es una
técnica para definir las necesidades de informacion de la
organizacion. Proporciona una buena base para
sistemas de alta calidad dirigidos a satisfacer las
necesidades de su empresa.

El modelo entidad relacion en su forma mas simple
implica identificar los asuntos de importancia dentro de
una organizacion, las propiedades de esos asuntos y

como se relacionan entre si.
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La implementacion de una Plataforma Web para la empresa

MAR&JOS, permitira mejorar la gestion de las ventas y

comisiones.

2.5. Operacionalizacion de variables

- VARIBLE DIMENSION INDICADOR

Ll

|_

zZ

w

a)

pd PLATAFORMA WEB TIEMPO
oL USANDO CLOUD

o COMPUTING

P

L

E TIEMPO
i

) GESTION DE VENTAS Y

< CALCULO DE

o COMISIONES

i TIEMPO

Tiempo de carga

Concurrencia en entorno cloud

Tiempos de demora al
registrar una venta

Tiempos de consulta de
comisiones

Tabla 02: Tabla de operacionalizacion de variables
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1. MATERIALES Y METODOS

Tipos de estudio y disefio de investigacion

La investigacion a realizar sera del tipo descriptiva. Se utilizaran
métodos a fin de recopilar los datos sobre una situacion existente,

como observacion, entrevistas, encuestas.

Poblacién y muestra en estudio

La unidad de andlisis para la presente investigacién seran el
namero de pruebas aplicadas al personal de MAR&JOS, entre
ellos tenemos al equipo de ventas, equipo administrativo y

administrador.

Debido a que la poblacion es muy pequeia (n<; =30), se considera
a toda la poblacibn como la muestra para el estudio de

investigacion es decir se tomaran a los 12 trabajadores.

Administrador 1
BackOffice 1
Asesores de ventas 10
Total 12

Tabla 03: Poblacién de Telecomunicaciones MAR&JOS
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Métodos, técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

3.3.1.

3.3.2.

3.3.3.

Observacion

Es el registro visual de lo que ocurre en la realidad para
determinar los procesos que se estan consignando
segun el problema que se estudia. Es preciso tener en
cuenta para discriminar adecuadamente todo este

conjunto, posibles informaciones.
Entrevistas

Las entrevistas se utilizan para recopilar informacion en
forma verbal, a través de preguntas que propone el
entrevistador. Quienes responderan son las personas

involucradas.
Encuestas

Se tendra como instrumento el cuestionario y sera
aplicado al personal de la empresa en cuestion, a fin de
recolectar informacion relacionada son sus actividades

diarias.
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3.4. Procesamiento de datos y andlisis estadistico
Se haréd uso de la observacién para cronometrar los tiempos de
demora en las siguientes preguntas.
3.4.1. Analisis de los resultados de la encuesta aplicada al

personal de ventas

Para ver el formato de encuesta aplicada (Ver Anexo 10.1).

A. Pregunta 1: ;Cual es el tiempo de demora al
registrar una venta?

El siguiente dato se obtuvo cronometrando los
tiempos desde el llenado de datos en el formato
establecido hasta el ingreso en Excel de forma

manual.

¢, Cuél es el tiempo de demora al registrar una venta?

Escenario Antes
1 5.5 min
2 6 min
3 7 min
4 5 min
5 6.3 min
6 5.4 min
7 5.1 min
8 2.1 min
9 5.8 min
10 6.2 min
11 7.2 min
12 5.1 min
Promedio 5.6 min

Tabla 04: Demora al registrar una venta - antes de la
implementacion

Analisis e Interpretacion

El total de personal de ventas de Telecomunicaciones MAR&JOS es de 12 miembros
de los datos recolectados se deduce que en promedio se necesitan 5.6 minutos para
hacer el registro de una venta, tiempo que incluye el llenado de la ficha y el ingreso
en la magueta del mes.
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B. Pregunta 2: ; Como considera usted el seguimiento
de las ventas que realizé con el Sistema de registro
de ventas actual?

0%

m BAJO
= MEDIO
ALTO

Grafico 02: Seguimiento de ventas - antes de la
implementacion

Andlisis e Interpretacion

El total de personal de ventas de Telecomunicaciones
MAR&JOS es de 12 miembros de los cuales el 83% opina
gue el seguimiento de las ventas realizadas por ellos
mismos es bajo, mientras que el 17% indica seguimiento de
estas ventas es medio, y ningun miembro de la empresa
considera que el seguimiento de sus ventas sea alto.



C. Pregunta 3: ¢ Como calificaria la integridad de los
datos durante el registro de ventas?

0%

HBAJO
= MEDIO
ALTO

Gréfico 03: Integridad de los datos - antes de la
implementacion

Andlisis e Interpretacién

El total de personal de ventas de Telecomunicaciones
MAR&JOS es de 12 miembros de los cuales el 92%
considera que la integridad de los datos es bajo, mientras
gue el 8% indica es medio y, ningin miembro de la empresa
considera que la integridad de los datos ventas sea alta.

37
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D. Pregunta 4: ¢;Cuanto tiempo le toma calcular sus
comisiones del mes?

El siguiente dato se obtuvo cronometrando los
tiempos desde la verificacion en ATIS hasta que el
backoffice hasta el calculo manual por cada

trabajador.

¢,Cuanto tiempo le toma calcular sus comisiones del

mes?

Escenario Antes
1 10 min
2 12 min
3 13 min
4 14 min
5 12 min
6 10 min
7 11 min
8 10 min
9 12 min
10 14 min
11 15 min
12 13 min

Promedio 12.2 min

Tabla 05: demora en calcular comisiones - antes de la
implementacion

Andlisis e Interpretacion

El total de personal de ventas de Telecomunicaciones MAR&JOS es de 12 miembros
de los datos recolectados se deduce que en promedio se necesitan 12.2 minutos por
trabajador para calcular sus comisiones del mes.
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E. Pregunta 5: ¢Basado en su experiencia considera
gue se debe sustituir el proceso manual de registro
de ventas por procesos automatizados?

m Sl
mNO

Gréfico 04: Sustituir el proceso manual - antes de la
implementacion

Analisis e Interpretacion

El total de personal de ventas de Telecomunicaciones
MAR&JOS es de 12 miembros de los cuales el 83%
considera que se debe sustituir el proceso manual de
registro de ventas por un sistema automatizado, mientras
gue el 17% se muestra en desacuerdo.
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F. Pregunta 6: ¢ Le gustaria registrar sus ventas
remotamente sin necesidad de ir presencialmente a
la oficina de MAR&JOS?

0%

mSsl
mNO

Gréfico 05: Registro remoto - antes de la
implementacion

Andlisis e Interpretacion

El total de personal de ventas de Telecomunicaciones
MAR&JOS es de 12 miembros de los cuales el 100% esta
de acuerdo con ingresar sus ventas remotamente al nuevo
sistema.
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G. Pregunta 7: ¢ Considera importante que el nuevo
sistema le informe puntualmente sobre cuales son
sus ingresos del mes en curso y meses anteriores, 0
cuantas ventas tiene hasta la fecha?

0%

m Sl
mNO

Gréfico 06: Ingresos del mes en curso - antes de la
implementacion

Anélisis e Interpretacion

El total de personal de ventas de Telecomunicaciones
MAR&JOS es de 12 miembros de los cuales el 100%
considera importante que el nuevo sistema le informe
puntualmente sobre cuéles son sus ingresos del mes en
Curso y meses anteriores, o cuantas ventas tiene hasta la
fecha.
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Andlisis de los resultados de la entrevista aplicada a

personal administrativo.

De la entrevista realizada a Nancy Jiménez Saavedra
Administradora de Telecomu nicaciones MAR&JOS se
manifestd la preocupacion en cuanto a la rapidez en el
calculo de las comisiones que generan los ejecutivos de
ventas, debido que al cierre de mes se encuentra
aproximadamente con 80 ventas las cuales debe
organizar y calcular el ingreso tanto para la empresa como
para cada trabajador; Esto genera retrasos en cuanto al
pago tanto, hacia su personal de venta como hacia sus

proveedores de servicios basicos.

Sostiene que la forma manual de llevar la informacion
resulta un trabajo laborioso que con el transcurso de los
dias y tras su manipulacién constante pueden acarrear un
deterioro total, ademas se da el caso de que en

determinadas ocasiones existe redundancia de datos.

Manifiesta que seria de gran ayuda el contar con una base
de datos que contenga la informaciéon del personal
administrativo, personal de ventas, comisiones e incluso
de sus clientes. Y que al mismo tiempo muestre

informacion resumida para la toma de decisiones.

Considera también que el implementar un sistema
reduciria mucho el cuello de botella que ella encuentra al

registrar las ventas.

Para ver el formato de entrevista aplicada (Ver Anexo
10.2.).

Luego de la entrevista con Nancy Jiménez notamos que
se requiere un sistema que apoye en la toma de
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decisiones y elimine el registro manual de las ventas, asi

como la reduccién de tiempo en el calculo de comisiones.

Analisis de los resultados de la entrevista aplicada
al BackOffice

De la entrevista realizada a Claudia Liliana Villazén Sosa
BackOffice de Telecomunicaciones MAR&JOS en cuanto
al calculo de las comisiones que genera a diario por las
diversas ventas que se realiza, existe gran preocupacion
debido a que todo el personal que realiza una venta llena
un formulario manual y es ella quien ingresa esa
informacion en un tabla en Excel lo cual es un proceso
tedioso en lo que invierte mucho tiempo, tiempo que
podria utilizar haciendo seguimiento a las ventas, para
asegurar que fueron instaladas a tiempo o si existio algun

otro problema que necesita de su rapida accion.

Manifiesta que seria de gran ayuda el contar con un
sistema que le ayude a organizar las ventas, el mismo
que le permita cambiar de estado a las ventas
constantemente e incluso que le muestre notificaciones
de cada vez que el personal de venta registra una venta

remotamente, y asi saber que debe verificar tal venta.

Considera también que el implementar un sistema para
que su personal de ventas realice registros de ventas o
consulte su avance seria de gran ayuda, ya que reduciria
mucho el cuello de botella que ella encuentra al registrar

las ventas.

Luego de la entrevista con Claudia Villazon se entiende la
necesidad del registro remoto de ventas, asi como el
envio automatico de notificaciones, y un sistema de
discusion interno. Para ver el formato de entrevista

aplicada (Ver Anexo 10.3.)
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V. RESULTADOS

GENERALIDADES DE LA PROPUESTA

4.1.1. Resumen de la empresa

Telecomunicaciones MAR&JOS es una agencia de venta
directa que trabaja en calidad de corretaje para Movistar

en la ciudad de Chiclayo y Piura desde febrero del 2014.

Tiene como objetivo principal ser una de las mejores
agencias en el ambito residencial a nivel local obteniendo
excelentes resultados para nuestro cliente, con el fin de

superar los objetivos propuestos.

Ademas, busca construir relaciones duraderas basadas en
la confianza con nuestros clientes y brindarles un servicio

de primera con nuestra atencion.

El siguiente grafico muestra un resumen de ventas entre
mazo del 2014 y agosto del 2016.
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Gréafico 07: Resumen de ventas entre 03/2014 — 08/2016.

180

46



4.1.2. Organigrama de la empresa

Gerente General

Maria Saavedra
Ulloa

Finanzas

Administrador de

Merardo Gonzalez
Ruiz

BackOffice

Agencia Chiclayo

Asesores de venta
directa

Gréfico 08: organigrama

Administrador de
Agencia Piura

BackOffice

Asesores de venta
directa
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4.1.3. Descripcion del producto que se va a hacer.

Este capitulo presenta el desarrollo de la investigacion
propuesta, su finalidad es disefiar e implementar una
plataforma web para la agencia Telecomunicaciones
MAR&JOS usando cloud computing.

Esta investigacion reside en la necesidad de la agencia de
viabilizar los registros de ventas, que incluya un registro remoto
por parte del personal de ventas y control de comisiones,

incluyendo un sistema de discusiones.

Se considera importante que la plataforma pueda ser vista
desde diferentes dispositivos moviles o tabletas mediante un
navegador. Ademas, se requiere que los nuevos ingresos de

ventas o los comentarios se muestren en tiempo real.

Para el desarrollo de la propuesta se aplica la metodologia
SCRUM, cuyo objetivo es gestionar proyectos de software,
gracias a un proceso agil que usa un enfoque basado en el
valor para construir software, colaborando con el cliente e
incorporando los cambios continuamente enfocandose en la

gente y los resultados.
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4.1.4. Determinacion del modelo Cloud Computing a utilizar

Infraestructura Plataforma Software
(como servicio) (como servicio) (como servicio)
‘L Aplicaciones J ‘L Aplicaciones J Aplicaciones
L Datos J L Datos J Datos
| Runtime 1 Runtime Runtime
'L Middleware J ‘—_‘Midd;lewa:e_ . -Mi:idle;;re—i-
Sistema Operativo Sistema Operativo Sistema Opetativo
Virtualizacion : Virtualizacion Virtualizacion
Servidores ‘ Servidores Servidores
Almacenamiento » Almacenamiento Almacenamientc
Networking ‘ Networking Networking

Grafico 10: Comparacion de Modelos Cloud computing

Cuando hablamos de Cloud Computing, encontramos 3
modelos: laaS o Infraestructura como servicio, PaaS o
Plataforma como servicio y SaaS o Software como servicio,
tres modelos de los que se ha hablado mucho en los ultimos

tiempos pero que tienen importantes diferencias entre si.

En la imagen que mostramos, se puede notar un esquema
donde se representa quién es el encargado de gestionar
las distintas partes de la infraestructura dependiendo del
tipo de Cloud.

Para la presente investigacion escogimos el modelo Paas
ya que necesitamos tener el control en la administracién
de nuestros datos y aplicaciones, por otro lado, lo
referente al servidor se contratara por servicios de

terceros.

Descartamos el modelo Saas ya que es puramente manejado
por el proveedor, y el modelo laas permite manejar no
solamente los datos y las aplicaciones sino también en runtime

y el middleware.


http://www.stackscale.es/iaas/
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4.1.5. Determinacion del framework backend

Python: Django es un framework web de alto nivel escrito en
Python. Gracias a esto Django hereda todas las caracteristicas
y facilidades que nos da Python, entre ellas escribir codigo
bastante facil de entender, y sobre todo te permite desarrollar

aplicaciones muy rapidas y potentes.

» Rapidez: Django nacié en un ambiente periodistico, donde
se subian noticias muy rapido, y como los desarrolladores no
pudieron estar a ese ritmo decidieron crear algo que si lo haga,
y asi fue como nace Django , es por eso que ha sido
estructurado de tal manera que tus aplicaciones web se crean

muy rapidas.

» DRY: Django utiliza esta filosofia para no crear bloques de

cadigo iguales y fomentar la reutilizacion del mismo.

» Admin: jDjango es el unico framework que “por defecto”
viene con un sistema de administracion activo, listo para ser

utilizado sin ningun tipo de configuracion!



4.1.6. Determinacion del framework frontend

Caracteristicas Backbone.js Ember.js Angularjs
Multi-Navegador IE 6+, Firefox 2+, | IE 9+ FF 11+ |IES8 +
Chrome, Opera, | Chrome 17+, | Chrome, Safari,
Safari Safari 5+ FireFox
Disefio web adaptable v v v
Open Source ¥ ¥ v
Integracion con oftras ¥ ¥
frameworks
Soporte a version ¥ ¥ v
Tamafio 51 KB -120 KB 308 KB 81 KB
Estandares HTMLS v v v
MVC v v v
Comunidad v X v
No se cuenta con
una comunidad
oficial
Documentacion v X v
Muy poca
documentacion
Curva de aprendizaje v X X
Curva de Curva de
aprendizaje aprendizaje
abrupta abrupta
Nawvegador Mavil v v v

Grafico 11: Comparacion de Frameworks JS
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Como vemos en el grafico anterior AngularJS es el

framework mas maduro y potente de entre los mencionados

ya que promueve el disefio web adaptable, es opensource,

liviano, y multinavegador.



4.1.7. Determinacion de la base de datos

FireBird PostgreSQL

MySQL

Definicion

Es un Sistema de gestion
de base de dabs
relacional orentada a
objebs y iore, publicado
bajp & kcencia BSD

Es wn sistema de
administracion de bases
de dafos relacional de
codigo abierto

Sistema de gessdon de
base de dafos relacional,
multadilo y mulfusuario
con mas de seis millonas
de instalciones.

Base de Datos

Caracteristica

Posee una consuta
unas 100 weces mas
polenie que un sisiema
dedatos tradicional
Completa
documentacion
Replicacion asincrona

Arquitectua
chenfe/senidor  sobre
proocolo TCP/IP
oros.

Complejo lenguaje para
la escritura de
disparadores

Tiene un amplio
subcorjunio d lenguaje.
Agrupa ransacciones.
Conecfividad segura.

Ventaja

Permite que mientras un
proceso escribe en um
tabla, otros accedana B
misma tabla sin
recesdad de bloqueos.
Un fallo en los procesos
o afecta al resto.

Buena segurdad basada
en usuanosiroles.
Capacidad de almacerar
elementos BLOB (Binary
Large OBgcts).

Posee una corecfividad
segura.

Féaci configuracion e
instalacion.

Buena infegracion con
php.

Grafico 12: Cuadro comparativo Base de Datos
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Desventaja

Es muy lenfo en
insercionas y
actualizaciones
que mysql.

Es mediaramente
estable.

Ejecutable
pequefio con
requernmiento
hardware bajo.

Tiene imitacones.
No fiene soporte

* No sincroniza bs

dafos con otras
bases.

Escogimos el gestor de bases de datos postgreSQL debido a su

licencia libre, a la facilidad de integracion con Django,

fiabilidad, integridad de datos y caracteristicas integradas

enfocadas al desarrollador. Tiene un planificador de consultas

extremadamente sofisticado, que es capaz de unir cantidades

relativamente grandes de tablas eficientemente.
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APLICANDO SCRUM

En el siguiente apartado prepararemos la base con la que podemos
iniciar un ciclo iterativo de Scrum, con la logistica basica y elementos

tentativos que el marco de trabajo Scrum nos sugiere.

El objetivo primordial de este capitulo es definir nuestro marco de
trabajo Scrum para el desarrollo de nuestro sistema para apoyar la
gestion de ventas y comisiones de la empresa. Para ello se trabajé en
la Organizacion del equipo, la logistica del proyecto, construccién de
la pila del producto.

4.2.1. ORGANIZANDO EL EQUIPO

Responsable: Scrum Master

En este apartado definimos al equipo de trabajo conformado por
el Duefio del producto o Cliente, Maestro Scrum y Miembros del
Equipo, quienes son los responsables de llevar a cabo este

proyecto hasta su finalizacion y entrega.

Tabla 06 - Roles y responsables en SCRUM

Rol Responsable Alias
Dueio del producto o Cliente Nancy Jiménez Saavedra NJ
Maestro Scrum Sofia Villazon Sosa SV

Miembro del equipo 01 Sofia Villazon Sosa Vv



4.2.2.

4.2.3.
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DEFINIR LA LOGISTCA

Responsable: Scrum Master

Al iniciar un proyecto Scrum, necesitamos contar con
elementos que ayudaran en el ordenamiento y logistica a lo
largo del proyecto, los cuales se listan a continuacion:

A. Sala de reuniones

B. Pizarra de trabajo

C. Utiles de oficina

CONSTRUIR LA PILA DEL PRODUCTO

Responsable: Scrum Master, Equipo, Duefio del Producto

La primera reunion es la llamada Reunion de Planificacion. Esta
reunion ocurre el primer dia del Sprint, y participan el Duefio del
Producto, el Scrum Master y los integrantes del Equipo. El
Duefio del Producto presenta y prioriza las historias de la Pila
del Producto. El Equipo las estima, y decide asi cuantas

historias podra completar durante el Sprint que inicia.

Para ver los procesos de ventas antes y después de la
implementacion del software (Ver Anexo 10.4.). Para ver las
historias de usuarios (Ver Anexo 10.5). En ésta reunion se
planifico y se inici6 el trabajo armando nuestro tablero Scrum

(Ver Anexo 10.6).
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4.2.4. ESTIMAMOS LOS TIEMPOS

4.2.5.

Responsable: Equipo

Teniendo las historias estimadas, el equipo seleccion6 por
orden de importancia una cantidad de historias para su
realizacion, es asi como se tienen tareas para que el equipo

inicie su trabajo.

Estas historias se completaran durante el Sprint, y seran
demostradas el dltimo dia durante la Revision del Sprint, las

cuales presentamos en el (Anexo 10.7.)

FASE DE INICIACION

En esta segunda fase se inicia el proceso Scrum, con la
definicion de la Pila del Producto - Backlog y la Pila del Sprint
(Sprint Backlog). (Ver Anexo 10.8).

Para ver la lista de modulos a desarrollar ver (Anexo 1.9.)
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4.2.6. FASE DE DESARROLLO DE LA PILA DE SPRINTS

A. ITERACION 1

A continuacion, observamos las tareas a realizar en la
primera iteracion, de las cuédles se desarrollaron y se
presentaron a los clientes en un primer incremento del

producto:

HISTORIAS DE USUARIO Y CARACTERISTICAS TECNICAS

Identificador
(ID) de la USUARIO | ¢QUE QUIERO? | DIFICULTAD BENEFICIO (g)]
Historia

Elaboraciéon de

SCRUM Ayuda al proceso
TF002 T.F. MASTER mockups de la L de programacion 12h
propuesta
Creacion de roles Asegura la
SCRUM y asignacion de y S
TF003 T.F. MASTER permisos a L confu_jenuahd_agd de 2h
: la informacion
usuarios
SCRUM o Es necesario para
TFO04 T.F. MASTER Disefio de la bd L modelar la bd 3h
Configurar Necesario para
TF005 T.F. SCRUM arquitectura sobre L iniciar la 4h
MASTER A T
la que se trabajara codificacion
SCRUM Escoger la version Necesario para
TF006 T.F. de django sobre la L iniciar la 2h
MASTER . Y
que trabajaremos codificacion

Tabla 07- Tareas de la iteracion 1

Para ver los mockups del sistema ver el Anexo 10.10, para
ver tabla de roles y permisos ver el Anexo 10.11, para ver el
modelo E-R de la Base de datos Ver el Anexo 10.12, para

ver la arquitectura de la aplicacion ver el Anexo 10.13.



Identificador

(id) de la
historia

HIS001

HIS002

HIS005

HIS007

HIS008

HIS009

HIS011

HIS014

HIS016

HIS022

B. ITERACION 2
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A continuacién, observamos las tareas a realizar en la

..

STORY

STORY

STORY

STORY

STORY

STORY

STORY

STORY

STORY

STORY

segunda iteracion, de las cuales se desarrollaron y se

presentaron a los clientes en un segundo incremento

del

pantallas y sprint de la iteracion.

producto: Consultar Anexo 10.14 para ver

HISTORIAS DE USUARIO Y CARACTERISTICAS TECNICAS

BACKOFFICE

BACKOFFICE

BACKOFFICE

BACKOFFICE

BACKOFFICE

BACKOFFICE

ADMINISTRADOR

ADMINISTRADOR

ADMINISTRADOR

ASESOR DE
VENTAS

Quiero poder reconocer
facilmente que venta le
pertenece a cada asesor

Quiero poder cambiar el
estado de las ventas segln su
situacion en atis.

Quiero que se guarde el
cédigo atis de cada asesor

Quiero poder ingresar
productos nuevos cada vez
gue movistar ingrese un
nuevo producto
Quiero que al registrar una
venta se guarde la orden de
servicio con 8 caracteres y el
cédigo tm de 10 caracteres de
forma obligatoria
Quiero que los asesores
registren los teléfonos de los
clientes de forma obligatoria
para poder contactarlos con
facilidad

Quiero ver informacion
resumida del mes 0 meses
anteriores y al mismo tiempo
poder ver quien fue el mejor
vendedor del mes

Quiero que mi personal sea
capacitado en uso del sistema
informético
Quiero saber cuél es el
porcentaje de ventas
cancelada, terminadas...
Quiero poder ver mis ventas
de meses anteriores

Tabla 08- Tareas de la iteraciéon 2

L

Optimiza el tiempo
de basqueda de
cada usuario
Los duefios de la
venta sabran en
todo momento en
qué estado se
encuentra su venta
De esta forma cada
asesor tendra la
obligacion de
grabar siempre con
su cédigo

Tener al dia la lista
de productos

Validaremos los
codigos
importantes al
registrar una venta

Ayuda a crear un
directorio de
clientes

Ayuda a tomar
decisiones en base
a avance de las
ventas

Mejora la
interaccion con el
sistema

Ayuda a la toma de
decisiones

Mantiene informado
al asesor de ventas

25h

12h

20h

18h

23h

28h

20h

17h

18h
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C. ITERACION 3

A continuacion, observamos las tareas a realizar en la
tercera iteracion, de las cuédles se desarrollaron y se
presentaron a los clientes en un primer incremento del

producto:

Enunciado de la historia

I
Identificador
(id) de la Tipo Usuario ¢qué quiero? Difi. Beneficio
historia

Quiero recibir

notificaciones cada vez call\ﬂgg?jclaala
gue alguien ingresa una S
HIS003 STORY BACKOFFICE nueva venta al sistema L cog)lé)r:g:?gslon
o hace algun comentario
ventas

sobre la misma
Quiero poder hacer
notas propias sobre

cada venta para

recordar cosas
particulares de cada

Sera mas facil
recordar cada
L ventaycual es
la situacion
con el cliente

HIS004 STORY BACKOFFICE

cliente
. . . feedback
Quiero saber si se logré constante
HIS006 STORY BACKOFFICE el objetivo del mes en L .
hacia los
cuanto a ventas
asesores

Descargar un

reporte es
Quiero poder descargar necesario para
HIS010 STORY BACKOFFICE un reporte de ventasde L  enviarlo a los
forma rapida clientes como
adjunto al
cierre del mes
Quiero ver de forma Ayuda a
HISO12 STORY ADMINISTRADOR '€sumidacualessonlas — = planificar los
comisiones de mis ingresos del
trabajadores mes
. . Ayuda a
Quiero ver cudles son lanificar los
HIS013 STORY ADMINISTRADOR las comisiones como L P
ingresos del
empresa
mes
de nuestras ventas con Ayuda a la
HIS015 STORY ADMINISTRADOR L toma de
respecto a los meses decisi
: ecisiones
anteriores
pugig?/rgr?: (ian?c?rlrzzgién Ayuda a la
HIS017 STORY ADMINISTRADOR . L toma de
relacionada a los o
decisiones

ingresos de la empresa
HIS018  STORY L
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Ayuda al
ASESOR DE Quiero ver mformamon asesor a
sobre mis comisiones conocer su
VENTAS . L,
del mes situacion
actual
Quiero poder hacer Sera mas faci
. recordar cada
HISO019 STORY ASESOR DE notas sobre mis ventas venta y cusl es
VENTAS para recordar algo la si "
importante sobre ellas. a S|tuag|on
con el cliente
uiero recibir .
ASESOR DE notificQaciones cada vez in?g?:qt;%r:)em
HIS020 STORY VENTAS que el BackOffice asesor de
cambia de estado una ventas
de mis ventas
Quiero recibir Mantiene
ASESOR DE notificaciones si una de informado al
Al STORY VENTAS mis ventas fue asesor de
eliminada ventas
. . Mantiene
HIS022  STory  ASESORDE Qﬂfﬁ?aﬁoddeeﬂqveesreg's informado al
VENTAS ) asesor de
anteriores
ventas

Tabla 09 : Tareas de la iteracion 3

Consultar Anexo 10.15 para ver pantallas y sprint de la iteracién

A. ITERACION 4

A continuacion, observamos las tareas a realizar en la cuarta
iteracion, de las cuales se desarrollaron y se presentaron a

los clientes en un primer incremento del producto:

HISTORIAS DE USUARIO Y CARACTERISTICAS TECNICAS

Identificador
(ID)dela |TIPO| USUARIO | ¢QUE QUIERO? |DIFICULTAD BENEFICIO (H)
Historia

Asegura un
SCRUM correcto
TF002 T.F. MASTER Pruebas L funcionamiento de 12h
la aplicacion
Mejora el proceso
SCRUM Implementacién de registro de
U T.F. MASTER del sistema L ventas y célculo de 2h

comisiones
Tabla 10 : Tareas de la iteracion 4

Consultar Anexo 10.4 para ver los flujogramas del antes y el después
de la implementacion
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4.3. EVALUACION DE RENDIMIENTO

El sistema Informatico ya se encuentra implementado en la empresa
de Telecomunicaciones MAR&JOS, y es momento de realizar una
encuesta al personal de la empresa y asi validar los resultados del

nuevo sistema.

A. Pregunta 1. ¢{Cudl es el tiempo de demora al registrar una
venta con el nuevo sistema?

El siguiente dato se obtuvo cronometrando los tiempos desde el
ingreso de la venta en el formulario hasta el guardado de la

informacion en el sistema.

¢,Cudl es el tiempo de demora al registrar una venta?

Escenario Después
1 2.9 min
2 3 min
3 2.5 min
4 2 min
5 3 min
6 2 min
7 2.7 min
8 2.5 min
9 2.8 min
10 2.7 min
11 2.1 min
12 2.8 min

Tabla 11: Demora al registrar una venta - Después de la
implementacion

Analisis e Interpretacion

El total de personal de ventas de Telecomunicaciones MAR&JOS es de 12
miembros; de los datos recolectados se sabe que con el nuevo sistema la demora es
en promedio de 2.6 minutos.



B. Pregunta 2: ;Como considera usted la facilidad de
seguimiento de las ventas que realiz6 con el nuevo
sistema?

0%

= Alto
= Medio

= Bajo

Grafico 14: Seguimiento de ventas - Después de la
implementacion

Anélisis e Interpretacion

El total de personal de ventas de Telecomunicaciones
MAR&JOS es de 12 miembros de los cuales el 92% opina
gue el seguimiento de las ventas realizadas por ellos
mismos es alta, mientras que el 8% indica seguimiento de
estas ventas es medio.
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C. Pregunta 3: {Como calificaria la integridad de los datos
durante el registro de ventas?

0%

= Alto
= Medio

= Bajo

Gréfico 15: Integridad de los datos - Después de la
implementacion

Andlisis e Interpretacion

El total de personal de ventas de Telecomunicaciones
MAR&JOS es de 12 miembros de los cuales el 92% opina
gue la integridad de los datos es alta, mientras que el 8%
indica seguimiento de estas ventas es medio.
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D. Pregunta 4: ¢ Cuanto tiempo le toma calcular sus
comisiones del mes?
El siguiente dato se obtuvo cronometrando los tiempos
desde el ingreso al sistema hasta la revision del reporte

de calculo de comisiones.

¢,Cuanto tiempo le toma calcular sus comisiones del

mes?

Escenario Después
1 1 min
2 4 min
3 2 min
4 0.8 min
5 1 min
6 1 min
7 2 min
8 1.3 min
9 1 min
10 2 min
11 2 min
12 13 min

Tabla 12: Demora en calcular comisiones - Después de la
implementacion

Andlisis e Interpretacién

El total de personal de ventas de Telecomunicaciones MAR&JOS es de 12 miembros
de los datos recolectados se deduce que en promedio se necesitan 2.6 minutos por
trabajador para calcular sus comisiones del mes.



4.4. ANALISIS FINANCIERO

A continuacion, se muestra un cuadro de costos de disefio, implementacion,
alojamiento; asi como los costos en produccion.

COSTOS DE IMPLEMENTACION

Modulo de Ingreso a usuarios S/.1,000.00
Maodulo de seguridad y permisos S/.1,200.00
Médulo Gestion de personal de ventas S/.2,300.00
Maddulo de ventas S/.3,000.00
Médulo de comisiones como empresa S/.1,000.00
Modulo de comisiones para vendedores S/.2,500.00
Médulo de reportes de ventas y comisiones S/.1,100.00
Gastos en el andlisis, S/.300.00
,;\rlgjyaerztignto en la nube durante toda la ejecucion del S/.750.00
Gastos adicionales en la etapa de pruebas S/.810.00
Utiles escritorio S/.980.00
Servicios basicos S/.350.00
Configuracion de servidor S/.320.00
Capacitacion y elaboracion de manuales S/.250.00
Migracion de datos del ultimo afio S/.240.00
Total S/.16,100.00
Mantenimiento en produccion (Mensual) S/.1000.00
Alojamiento en produccion S/.200.00
Total S/.1200.00

Tabla 13: Costos del software



En el siguiente grafico hacemos el calculo de VAN y TIR con el fin comprobar la viabilidad de la inversién, viendo los
resultados arrojados, nos indica que el sistema para MAR & JOS es netamente rentable y también es viable desde el

punto de vista tecnologico y econoémico.

Costos
MESES 0 1 2 3 4 5 6 7
APLICACION 16100
MANTENIMIENTO
Y SERVICIO - 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200
16100 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200
Beneficios
MESES 0 1 2 3 4 5 6 7
INGRESOS
ADICIONALES - 3750 3751 3752 3753 3754 3755 3756
- 3750 3751 3752 3753 3754 3755 3756
Beneficios - Costos
0 1 2 3 4 5 6 7
FLUJO NETO -16100 2550 2551 2552 2553 2554 2555 2556
VAN S/. 1,304.82

TIR

(*) Ingresos
adicionales -.
Ingresos antes de la
implementacion
menos Ingresos con
el sistema nuevo

12%
Tabla 14: Caélculo del VAN y el TIR

(*) VAN -. El Valor Actual Neto
es una medida de la rentabilidad
absoluta neta que proporciona el
proyecto para saber si es factible
o no. El van del proyecto se
analizara con una tasa de
descuento del 10% siendo el
VAN S/. 1,304.82. en 12 meses.

proyecto.

1200
1200

3757
3757

2557

(*) TIR -. La inversion inicial
rendira una tasa de interés del
12% durante la vida del

1200
1200

3758
3758

2558

10

1200
1200

10
3759
3759

10
2559

11

1200
1200

11
3760
3760

11
2560

12

1200
1200

12
3761
3761

12
2561
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V. DISCUSION

La discusion se realizard en base a los indicadores definidos en la
operacionalizacion de variables y se hard una comparacion entre los datos
recaudados durante las encuestas realizadas antes y después de la

implementacion.

5.1. Tiempos de demora al registrar una venta

¢ Cuél es el tiempo de demora al registrar una venta?

1 5.5 2.9
2 6 3
3 7 2.5
4 5 2
5 6.3 3
6 5.4 2
7 51 2.7
8 2.1 2.5
9 5.8 2.8
10 6.2 2.7
11 7.2 2.1
12 51 2.8
Promedio 5.6 2.6

Reduccion de tiempo 53.13%

Tabla 15: Discusion - Tempos de demora al registrar una venta

Se obtuvo para el primer indicador una reduccién al 53.13%. Quiere
decir que se redujo la demora en el registro de ventas de 5.6 a 2.6

minutos.
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5.3. Tiempos de consulta de comisiones

¢,Cuanto tiempo le toma calcular sus comisiones del mes?

Escenario Antes Después
1 10 1
2 12 4
3 13 2
4 14 0.8
5 12 1
6 10 1
7 11 2
8 10 13
9 12 1
10 14 2
11 15 2
12 13 13

Promedio 12.2 2.6

Reduccion de tiempo 78.48 %

Tabla 16: Discusion - Tempos de consulta de comisiones

Se obtuvo para el primer indicador una reduccién al 78.48%. Quiere decir
gue se redujo la demora en el célculo de comisiones de 12.2 a 2.6

minutos.
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5.4. Tiempo de carga

Para estimar el tiempo de carga en el sistema cloud se utilizara la
herramienta dotcom-tools.

Escenario 1: El el primer escenario se hizo la prueba con Chome ,

encontrando que el promedio de tiempo de carga es de 2.2 segundos.

@, screenshot

MN, USA

@ LOAD TIME & PAGESIZE
978.0 651.4
@ AViG LOAD TIME ERRORS FROM
2.2 seconds 0 Locatlons

Gréfico 16: Tiempo de respuesta del entorno cloud

Escenario2: El segundo escenario se hizo la prueba con firefox,

encontrando que el promedio de tiempo de carga es de 1.6 segundos.

@ screenshot

NY, USA

@ LOAD TIME L. PAGE SIZE

474.0 761.8

millise:

G) AVG LOAD TIME ERRORS FROM
1.6 seconds 0 Locatlons
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Escenario 3: El tercer escenario se hizo la prueba con I.E.,

encontrando que el promedio de tiempo de carga es de 1.5 segundos.

@, screenshot

MN, USA

© LOADTIME & PAGE SIZE

503.0 940.2

@ ANVG LOAD TIME o ERRORS FROM
1.5 seconds 0 Locatlons

A continuacion, con ayuda de la tabla resumen podemos notar que el

promedio de tiempo de carga es de 1.77 segundos.

TABLA RESUMEN

Escenario Tiempo de Navegador
carga
1 2.2 segundos Chrome
2 1.6 segundos Firefox
3 1.5 segundos I.E.

Promedio  1.77 segundos

Tabla 17: Discusion — Tabla resumen tiempo de carga
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Concurrencia en entorno cloud

Para las pruebas de concurrencia usaremos Locust, una herramienta de
pruebas de carga facil de usar. Dirigido a sitios web de pruebas de carga
(u otros sistemas) para averiguar el nimero de usuarios concurrentes

gue el sistema puede manejar.

La idea es que, durante una prueba, un grupo de usuarios falsos ingresa
al sitio web, el comportamiento de cada uno se define en la aplicacion y
el proceso de prueba se controla desde una interfaz web en tiempo real.

Para los siguientes escenarios usaremos el concepto RPS (Request per
seconds) que es la medicién de la cantidad de solicitudes estan siendo
enviados al servidor de destino.

Escenario 1:
Momento 1: con 130 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo un

RPS de 19.7 y 0% de operaciones fallidas.

Grafico 17: Tiempo de respuesta del entorno cloud

LOCUST il[{'TTEJCSHING Ribg 7 8«&;:%5 Reset Stats
. STOP

AMODERN LOAD TESTING TOOL 130 users

Edit

Statistics

1240 253

2228 719

1542 253

Momento 2: con 425 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo un

RPS de 26 y 0% de operaciones fallidas.

LOCUST HATGHNG D& 036 E

A MODERN LOAD TESTING TOOL Edit

Statistics

2164 156

5263 719

2844 156
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Momento 3: con 1435 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo

un RPS de 19.2 y 0% de operaciones fallidas.

LOCUST HATCHNG 199 1% B

1435 users

A MOOLRN LOAD TESTING TOOL

Momento 4: con 1944 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo

un RPS de 20.1 y 1% de operaciones fallidas.

LECUST HATCHING 2 01 1% B

A MODERN LOAD TESTING TOOL 19‘44 users

Momento 5: con 2118 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo
un RPS de 19.9 y 1% de operaciones fallidas.
LOCUST a/i?éHING R]p-sg.g ;}:«%RES Reset Stats

AMODERN LOAD TESTING TOOL é:(li:\L's users
t

Statistics

Momento 6: con 2842 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo

un RPS de 19.5y 1% de operaciones fallidas.
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STATUS RPS FAILURES Reset Stats
LOCUST HATCHNG 19 5 1%
AMODERN LOAD TESTING TOOL 2842 users = STOP

Edit

Statistics

Momento 7: con 3134 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo

un RPS de 20.1 y 1% de operaciones fallidas.

STATUS RPS FAILURES - Reset Stats
LOCUST el e
AMODERN LOAD TESTING TOOL 3134 users . sTOP

Edit

Statistics

Momento 8: con 3426 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo

un RPS de 19.6 y 1% de operaciones fallidas.

STATUS RPS FAILURES Reset Stats
LOCUST HATCHING 19 G 1%
AMODERN LOAD TESTING TOOL E‘Z’liﬁ users - STOP

Statistics

Momento 9: con 4016 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo

un RPS de 21.1 y 1% de operaciones fallidas.

o Res GAILLEES Reset Stats
LOCUST HATCHING 99 1 1% n
A MODERN LOAD TESTING TOOL ll;?hlte users = sTOP

Statistics

383987

10103

383987
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Escenario 2:

Momento 1: con 562 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo un
RPS de 12.75 y 0% de operaciones fallidas.

LOCUST weme 1025 o [EB 7

A MODERN LOAD TESTING TOOL 2?1‘2[ users

Statistics

3083 1260 5693

2245 1080 3794

2944 1080 5693

Momento 2: con 768 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo un

RPS de 5y 0% de operaciones fallidas.

STATUS RPS FAILURES - Reset Stats
LOCUST HATCHING B 0% L)
AMODERN LOAD TESTING TOOL 7E€(SHBI users sSToP

Statistics

168 755

1402 1489

168 1489

Momento 3: con 1124 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo

un RPS de 15.6 y 0% de operaciones fallidas

LOCUST wome Tog o [N

24
A MOOERAN LOAD TESTING FOOL ll.‘.. S

Statstcs
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Momento 4: con 1771 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo

un RPS de 20.2 y 0% de operaciones fallidas

LOC LIS,

A MODERN LOAD TESTING TOOL

Statistics

IS-(TXTTUéHING RPS FAILURES ‘i Reset Stats
0% -

1771 users 20 L] 2

Edit

Momento 5: con 2296 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo

un RPS de 20.4 y 0% de operaciones fallidas.

LOCUST

A MODERN LOAD TESTING TOOL

Statistics

STATUS RPS FAILURES i' Reset Stats
HATCHING 0% L
2296 users 20-4 STOP

Edit

Momento 6: con 2985 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo

un RPS de 12.1 y 0% de operaciones fallidas.

£) LOCUST

A MOGERAN LOAD TESTING POOK

weme 727 o [N

Momento 7: con 3052 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo

un RPS de 12.3 y 1% de operaciones fallidas.

LOCLIS

A MODERN LOAD TESTING TOOL

Statistics

STATUS RPS FAILURES ‘il’ Reset Stats
HATCHING 0,
3052 users 12-3 1%

Edit
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Momento 8: con 3993 usuarios y 10 usuarios por segundo se obtuvo

un RPS de 12.9 y 1% de operaciones fallidas.

A MOOCAN LOAD TESTING "OCL

£ LOCUST HATCHING 12.9 1% B

3993 users

Momento 9: con 4186 usuarios y 7.6 usuarios por segundo se obtuvo

un RPS de 7.6 y 4% de operaciones fallidas.

STATUS RPS FAILURES _-’ Reset Stats
LOCUST s 7.6 %

A MODERN LOAD TESTING TOOL Edit
=C

Statistics
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A continuacion, vemos las tablas resumen de ambos escenarios y
podemos notar que a mayor concurrencia (de 10 a 100) se evidencian
mas casos de fallas en el envio de datos (POST); como se aprecia en
el escenario 1 (en los momentos 9 y 3) y en el escenario 2(en los
momentos 3, 6, 8y 9).

ESCENARIO UNO - Con 4200 usuarios a razén de 10
usuarios por segundo.

MOMENTO USUARIO U/S RPS ERROR(%)

1 130 10  19.7 0
2 425 10 26 0
3 1435 10 19.2 1
4 1944 10 @ 20.1 1
5 2118 10 199 1
6 2842 10 @ 195 1
7 3134 10 @ 20.1 1
8 3426 10  19.6 1
9 4016 10 211 1
Promedio 2163.33 - 20.58 0.78

Tabla 18: Discusion — Tabla resumen concurrencia - escenario 1

ESCENARIO DOS - Con 4200 usuarios a razén de 100
usuarios por segundo.

MOMENTO USUARIO U'sS RPS ERROR

1 562 100 | 12.75 0
2 768 100 5 0
3 1124 100 10.6 0
4 1771 100  20.2 0
5 2296 100 204 0
6 2985 100 121 0
7 3052 100  12.3 1
8 3993 100 129 1
9 4186 100 7.6 4
Promedio 2304.11 - 12.65 0.67

Tabla 19: Discusidon — Tabla resumen concurrencia - escenario 2
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VL. CONCLUSIONES

1. Los resultados del analisis antes de la implementacion del software en se
determind que la demora al registrar una venta era en promedio de 5.6
minutos, mientras que la demora en la consulta de comisiones era en

promedio de 12.2 minutos.

2. Para la presente investigacion escogimos el modelo Paas ya que
necesitamos tener el control en la administraciéon de nuestros datos y
aplicaciones, por otro lado, lo referente al servidor se contratara por

servicios de terceros.

Descartamos el modelo Saas ya que es puramente manejado por el
proveedor, descartamos también el modelo laas ya que manejar no
solamente los datos y las aplicaciones sino también en runtime y el

middleware.

3. Se logr6 disefar la plataforma web utilizando el framework Django y
Gunicorn, para facilitar la configuracion en el entorno cloud. Angular JS
gue es un potente y extensible framework en el lado del cliente. Como
gestor de base de datos usamos PostgreSQL por su agil integracion con
django. En cuanto a hardware se usé un servicio en la nube para alojar el

sistema web.

4. Con la aplicacién de un marco de trabajo agil, como lo es Scrum, se
obtuvo una mayor comunicacion con el usuario puesto que se pudo
concretar varias reuniones, en las cuales se validaban los incrementos y

el usuario brindaba una retroalimentacion al desarrollo del producto.

No se presentaron dificultades al elaborar nuestro marco de trabajo
Scrum, organizar al equipo, la logistica del proyecto, construccion del
Scrum backlog, para posteriormente seleccionar las historias de usuario
por orden de importancia para su realizacion y se completaron en los

sprint respectivos.
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5. Vemos por los datos analizados a lo largo del presente documento que
implementar una plataforma web influyé positivamente permitiendo que la
demora en la gestidon de ventas se reduzca en 53.13% y la demora en el

calculo de comisiones se redujo en 78.48%.

Previo a la implementacion se hicieron varias pruebas con herramientas
de andlisis de nuestro entorno cloud y entendimos el comportamiento de

la plataforma frente a una concurrencia de 10y 100 usuarios por segundo.

6. Se logréd definir los costos del disefio e implementacion de la aplicaciéon
desarrollada y al mismo tiempo se comprobdé que es factible recuperar la

inversion inicial en 1 afo.
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VIl.  RECOMENDACIONES

En un futuro apoyar la gestién de venta con un modulo especializado de

toma de decisiones.

Preservar la arquitectura de la plataforma desarrollada para futuras
versiones del producto ya que los componentes demostraron ser los

idéneos para la solucidn técnica establecida.

Usar la metodologia de desarrollo agil Scrum para la construccion de
cualquier versidon posterior a la plataforma desarrollada en la presente
investigacion; asi como para otros proyectos informaticos puesto que
Scrum permite gestionar de una manera mucho mas agil el desarrollo de

un proyecto mediano con requerimientos cambiantes.
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IX. ANEXOS
10.1. FORMATO DE ENCUESTA

ENCUESTA DE APLICACION PARA EL PERSONAL DE VENTAS .
DE LA AGENCIATELECOMUNICACIONES MAR & JOS A
Agosto 2014 i |
UNIVERSIDAD DE LAMBAYEQUE
Nombre del encuestado: Fechadelaencuesta: ___ / /

OBIJETIVO: Disefiar e implementar una plataforma web para la empresa MAR&JOS con el fin de que
mejore su proceso de ventas y calculo de comisiones, a través de una aplicacion basada en software
libre y metodologias agiles para su desarrollo.

1. ¢;Cudl es el tiempo de demora al registrar una venta? ___min

2. ¢éCoémoconsiderausted el seguimientode las ventas que usted realizé en el Sistema de registro de ventas

actual?
a) Bajo
b) Medio
c) Alto

3. ¢éCoémocalificaria la integridad de los datos durante el registro de ventas?

a) Bajo
b) Medio
c) Alo

4. ;El sistema actual le permite conocer cudl es su ingreso mensual con rapidez?

a) i
b) no
5. ¢Cuantotiempo le toma calcular sus comisiones del mes? ___min

6. ¢Le gustaria registrar sus ventas remotamente sin necesidad de ir presencialmente a la oficinade

MAR&JOS?
a) Si
b) No

7. éConsideraimportanteque el nuevosistemale informe puntualmentesobre cudles sonsus ingresos del
mes en curso y meses anteriores, o cuantas ventas tiene hasta la fecha?
c) Si
d) No
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10.2. FORMATO DE ENTREVISTA A ADMINISTRADOR

DE LA AGENCIA TELECOMUNICACIONES MAR & JOS

ENTREVISTA PARA EL GERENTE .\’

UNIVERSIDAD DE LAMBAYEQUE

Nombre del entrevistado: Fecha de la entrevista: /_/

OBIJETIVO: Disefiar e implementar una plataforma web para la empresa MAR&JOS con el fin de que
agilizar su proceso de ventas y calculo de comisiones, a través de una aplicacién basada en software
libre y metodologias agiles para su desarrollo.

1. ¢Como califica la rapidez en registro de ventas actual?

2. ¢Qué opina de la rapidez con la que se calculan las comisiones en el sistema actual en fin de
mes?

3. ¢Basado en su experiencia considera que el proceso de registro de ventas y calculo de comisiones es
eficiente?

4. ;El sistema actual le permite conocer cudl es su ingreso mensual como epresa con rapidez?

5. ¢Basado en su experiencia considera que se debe sustituir el proceso manual de registro de ventas
por procesos automatizados?

6. ¢Le gustaria que su personal de ventas ingrese sus ventas remotamente sin necesidad de ir
presencialmente a la oficina de MAR&JOS?

7. ¢Considera importante que el nuevo sistema le informe puntualmente sobre cuales son sus
ingresos del mes en curso y meses anteriores, o cuantas ventas tiene hasta la fecha?
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10.3. FORMATO DE ENTREVISTA A BACKOFFICE

ENTREVISTA PARA LOS BACKOFFICE ‘:

DE LA AGENCIA TELECOMUNICACIONES MAR & JOS

UNIVERSIDAD DE LAMBAYEQUE

Nombre del entrevistado: Fecha de la entrevista: /

OBJETIVO: Disefiar e implementar una plataforma web para la empresa MAR&JOS con el fin de que
agilizar su proceso de ventas y célculo de comisiones, a través de una aplicacién basada en software
libre y metodologias agiles para su desarrollo.

1. ¢Basado en su experiencia considera que el proceso de registro de ventas es eficiente?
2. Qué opina del uso de Excel para llevar el registro de 200 ventas mensuales aproximadamente.

3. ¢Le gustaria tener acceso a toda la informacién resumida de las ventas, de quienes las realizan y
poder configurar sus estados, todo en un mismo sistema?

4. ;Basado en su experiencia considera que se debe sustituir el proceso manual de registro de ventas
por procesos automatizados?

5. ¢Le gustaria que su personal de ventas ingrese sus ventas remotamente, lo cual agilizaria sus
labores?

6. ¢Considera importante que el nuevo sistema le permita configurar el estado en el que se
encuentre cada venta?
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- FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE VENTAS PROPUESTO
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SELOGRY B ORETWODEL MESEX .‘ﬂ',‘mu.ﬁg'”m?ﬁ'g \

CUANTO AVENTAS RENEFIQ0:MANTIENE HFCRWALO
BENEFICK: REDBAUCONSTANTE | AL ASESOR DEVENTAS
HACK LS ASESORES

JENTA AL SETENA D HATEALGIN

COMENTARN) SOGRE LA MSWA
EENEFIQ0:MEXRA LA CALIDADDE

(S TACRAMOS Q0N FOLDAD
BENEFICIXATUON A CREARUN

105 WERESOSDEL MES

TIEMPO PCOER VER CUIEN FUEEL
VENRVEDEOI DEL MES
BENEFICI0:AYUL ATCHAL

ASESCRTENDIA LA DRLYACION DE
GRABAR SIEWPRE CON 51 COIED

N TA PATA RECORD AR (0548
PARTICULARES DE CADA CUENTE

BENEFIQOSERA NAS AL

RECORDAR CADV VENTAY CUAL ES

LA SITUACION CON EL CLIBNTE

INTERACOON CONE SSTEWA BENEFICI0:SERA MAS FCL

RECORIVR CAD VEXTR Y CUALES
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10.7.

SPRINT BACKLOG

SPRINTBACKLOG

HED0 L —
USUARID: ASES (R [EVEY R
{QUE QUIEROR: CUER) REDEIR mﬂgﬂg
NOTIRCACONES CADAVEZ WEEL St rmepimiceind
u'.. mcstvaum‘smmwm COMSNNES [ELNES
BENEFIODAYLOA AL ASESOR A
BENEFIOOMANTIENE INFORMALO T e
ALASESCR [EVENRS
Hso7 L HEM L
USUARIO: BAAFRCE
:&“m :tsl':'lﬁn': L0 2QUE QUIERD CUER) PODR
YOPLEDA VER LA INFORNACKN CAMBIAREL ESTADO DE LASVENTAS
TELANIONATY A LOS WGRESDS DE SEGN SU SITUACIKN EX ATE.
T iy
LECSNMES AL EX QLE ESTADO SE EXCUBNTRA SU
HEL1D L - L
= USUBRIO: ACMINSTEADON
- AR IOUE QUIERDY: OLNERD SABER
&€ QUIERD?: QUERD POTER CUALES B PORCEVRE DEVENTAS
DESCARGARUN FEPORTE DEVENTAS S
DEFORMA LPDA BENEFIO:AYUIW A LATONA L€
BENEFICI:DESCARGAR N sy
FEPOTEES NECESALN PAIA
EWVIARLO A LOS CLIBYTES (OMO
* USUARO: ATNINETPALOR .
0 QUIERDY: JWERDVER
CUALES SOK LAS COMIICNES CIMO
EMMESA
BENEFIQOANIDA A PLAIRCAL

L05 INGFES (S [€L MES
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10.8. BACKLOT Y SPRIT BACKLOG

PRODUCT BACKLOG SPRINTBACKLOG

HE L . HEL) L - "
USUARNX BADDFFICE : ‘ USUARI: ASESOR EVENTA
s SRS A RN QUIEROR USURHO: ASESOR CEVENTA
e i ‘ ARSI SNSRI AR Do A0 QUIERDY: QUERDVER
SELOGRY B ORKTW DELMESEX ST TR - Wz o
nm. e mulm:mum CCNSDMESDELMES
ASESORES “ B BENEFICIXNANTIENE INFORMADD BENEFIOO:AUDA ALASESCR A
HACK LS e CONDZER 5U STUACIN ATUAL
VENTAAL SSTENAOHAZ ALGUN - -
COMENTAHO SCRIELA MSWA
ENEFICIO:EPA LACALIOND DE Ha7 L HELR L
LA CINUNKACKN SOERE LAS o .
CARACTERESYEL CHIVGOTH E€ QUERDY: AUEQUIERD?: QUERD FOLER
:ﬂmnumm CANBIAN EL ESTALO DELAS VENTAS
TELAMCIONATAA LOS NERESDS OE SEGIIN SUSTIADIK EXATE.
LA EMIFESA BENEFICIXCS DUEROS (€A
BENEFICIO:AVUTA A LATOMA DE VENTA SABRAN BY 1200 MOMENTO
LECEIONES B (WEESTALO SEEMCLENTIASU

SDERERLS
BENEFICIOSEA WAS FCL
RECORDAR CADA VENTA Y QUALES

EFI0:MENPA LA
INTERACOON (0N ESSTEWA

— — |

BUGS & ERRORS

TECHNICAL FEATURES & ISSUES
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10.9. MODULOS A DESARROLLAR

Modulos

Mddulo de Ingreso a usuarios
Modulo de seguridad y permisos
Gestion de personal de ventas
Maodulo de ventas
Mdédulo de comisiones como empresa
Modulo de comisiones para vendedores

Médulo de reportes de ventas y comisiones
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10.10. MOCKUP
- Login

LICUX - LOGIN

- Dashboard

LIC

Bienvenido a LICUX! Selecciona un mes para visualizar reportes antiguos.

B Octubre -

.‘
-
-
-

Producte

Total

120

40
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10.11. PERMISOS Y ROLES

- Rol: Super usuario

cientes | Cliente | Can add Cliente

centes | Clente | Can change Cliente

clientes | Csente | Can delete Clente

producios | Producto | Can add Producto

producios | Producto | Can change Producio

productos | Producto | Can delete Producio

productos | Tipo de producto | Can add Tipo de producto
productos | Tipo de producto | Can change Tipo de producto
productos | Tipo de producto | Can delete Tipo oe producto
users | user | Can add user

users | user | Can change user

users | user | Can delete user

ventas | Comentarios | Can add Comentarios

ventas | Venta | Can add Venta

ventas | Venta | Can change Venta

ventas | Venta | Can delete Venta

admin | entrada de registro | Can add log entry

admin | entrada de registro | Can change iog entry

admin | entrada de registro | Can delete log entry

auth | grupo | Can add group

auth | grupo | Can change group

auth | grupo | Can delete group

auth | permiso | Can add permission

auth | permiso | Can change permission

auth | permiso | Can delete permission

clentes | Directornio telefonico | Can add Directonio teledonico
clentes | Directorio telefonico | Can change Directoro telesfonico
clientes | Directono telefonico | Can delete Directono telefonico
contenttypes | ipo de contenido | Can acd content type
contentrypes | tipo de contenido | Can change content type
contenttypes | tipo de contenido | Can delete content type
notificaciones | Notificacion | Can add Notificacion
notificaciones | Notificacion | Can change Notificacion
notificaciones | Notificacion | Can delete Notificacion
productos | Categoria | Can add Categoria

producios | Categotia | Can change Calegoria

productos | Categoria | Can delete Categoria

sessions | sesion | Can add session

sessions | sesion | Can change session

sessions | sesion | Can delete session

ventas | Comentarios | Can delete Comentarios

ventas | Estado de venta | Can add Estado de venta
ventas | Estado de venta | Can change Estado de venta
ventas | Estado de venta | Can delete Estado de venta

- Rol: Administrativo

clientes | Cliente | Can change Cliente

clientes | Cliente | Can delete Cliente

productos | Producto | Can add Producto

productos | Producto | Can change Producto

productos | Producto | Can delete Producto

productos | Tipo de producto | Can add Tipo de producto
productos | Tipo de producto | Can change Tipo de producto
productos | Tipo de producto | Can delete Tipo de producto
users | user | Can add user

users | user | Can change user

users | user | Can delete user

ventas | Comentarios | Can add Comentarios

ventas | Venta | Can add Venta

ventas | Venta | Can change Venta

e e FU PP
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- Rol: Backoffice

%
clientes | Cliente | Can add Cliente
clientes | Cliente | Can change Chente
clientes | Cliente | Can delete Cliente
productos | Producto | Can add Producto
productos | Producto | Can change Producto
productos | Producto | Can delete Producto
users | user | Can add user
users | user | Can change user
users | user | Can delete user
ventas | Comentarios | Can add Comentarios
ventas | Venta | Can add Venta
ventas | Venta | Can change Venta
ventas | Venta | Can delete Venta

- Rol: Ejectivo(asesor de ventas)

%
clientes | Cliente | Can add Cliente
clientes | Cliente | Can change Cliente
clientes | Cliente | Can delete Cliente
producios | Producto | Can add Producto
productos | Producto | Can change Producio
productos | Producto | Can delete Producto
users | user | Can add user
users | user | Can change user
users | user | Can delete user
ventas | Comentarios | Can add Comentarios
ventas | Vienta | Can add Venta
ventas | Venta | Can change Venta
ventas | Venta | Can delete Venta

10.12. MODELO DE BASE DE DATOS

" venta v "l comentario ¥ " usuario A "l notificacion ¥
id INT id INT id INT id INT
 peticion VARCHAR(3) L © mensaje V ARCHAR (255) © username VARCHAR (50) ©mensaje VARCHAR (100)
© orden_servicio VARCHAR(S) A P venta_id INT - 7} © nombres VARCHAR (100) S url VARCHAR(255)
— —
< telefono_asignado VARCHAR( 15) @ usuario_id INT 15 apellidos VARCHAR (100} T leido BOOL
< m VARCHAR(10) e — > < dini Y ARCHAR(8) : ©tipo ENUML...}
© fecha_alts DATETIME > email VARCHAR(255) | | @ usuario_jd INT
© codigo_atis VARCHAR(E)  direccion VARCHAR{255) : >
© observacion Y ARCHAR{255) 1l © fecha_nacimiento DATETIME [y
© precio_real_historico DECIMAL (8,2) © num ero_telefonico VARCHAR(10)
< precia_com ision_historico DECIMAL (8,2) < codigo_stis ¥ ARCHAR(S)
@ producto_id INT !l < imagen VARCHAR(25S)
@ diente_id INT © tipo_usuario ENUM(...)
@ estadoventa_jd INT ©is_active BOOL
@ usuario_jd INT 1 is_admin BOOL
@ creado_por INT i staff BOOL
> >
v
! ] pirectorioTelefonico ¥
0] ico
n ,JI "~ Cliente v .
: DidINT
| 1 categoria v id INT >'
tipo ENUM|
* id INT © nombres VARCHAR (70} N i )
N num ero VARCH AR(5)
"] EstadoVenta ¥ > descripcion VARCHAR(50) © apelidos VARCHAR(70) - ©
created DATETIME
dINT < slug VARCHAR(255) > razon_social VARCHAR(100) I4 .
| updated DATETIME
 deserpcion VARCHAR(SD) - i VARCHAR(S) U | oo ot
> estad BOOL * % ruc VARCHAR{11) | e
| | @diente_id INT
» | > direccion VARCHAR(255) |
- —— i +— >
| < referencia VARCHAR (45)
} 1 Producto v  fecha_nacimiento VARCHAR(45)
m ra—— } id INT lugar_nacimiento VARCHAR(4S)
ipoProdus
T I © descripcion VARCHAR{100) © tipo_cliente ENLM(...)
 deseripeion VARGHAR(100) = — — — — | precio_real DEQIMAL (3,3)  created DATETIME
— > i < updated D ATETIME
O estade B00L | —+ . precio_comision DECIMAL(S,2) : :. s
| permanencia VARCHAR(100) el
 slug ¥ARCHAR(255) P . >
% categoria_id INT slug VARCHAR(255)
> @ tipoproducto_id INT
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10.13. ARQUITECTURA DE LA APLICACION

1| NAVEGADOR

REQUEST Y RESPONSE I
;/_'; Cloud Hosting
e Wl
E FIREWALL SEGURIDAD
e
T B —————————
=
== e
e~ Angular JS 1.3.15/ Librerias de terceros FRONTEND
Ly
Vi B A e e |
=T
v
<z ;
= Nginx Gunicorn Django 1.7.6. BACKEND
o
o
=
[~ o
|
Q. PostgreSQL 9.1.4. BASE DE DATOS

Ubuntu Server LTS 14.04 x64
[512MB,1CPU][20GBSSD] 5.0
[ 1GB Transferencia ]




10.14. ITERACION 1Y PANTALLAS
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’ PRODUCT BACKLOG SPRINTBACKLOG IN PROGRESS INTESTING PRODUCT OWNER VERIFICATION DONE
e L
Er o
TR gy L L 4
- — =
i i C eusRERMMG ::",:“"‘::: B e
SRR RONIE ALGBINIENNS DRSNS el mm-‘i"
— — e e
mxm-ngw‘ ] ::::"" i
sz L
s
m— Eltmymcn
S =
L .
i SOt
L o - L
mnuﬂu :nm:nm

’ BUGS & ERRORS
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8 Agosto ~

Reporte de ventas de Agosto

Producto

DUOS CATV

DUOS DTH

TRIOS CATV ESTANDAR
TRIOS CATV ES ESTELAR HD
TRIOS DTH ESTANDAR
TRIOS DTH ESTELAR
LINEAS LIBRES

LINEAS CONTROL
MOVISTAR TV
MOVISTAR SPPEDY

DUCS BA

guooopp@p@Eoo -

(1]

Total

w

w

11
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) o=
C

Historial de ventas terminadas

240
150

120

MAY JUN JuUL AGD SET OCT NOW

LUCIAZ

Vendedor del mes de Agosto

TERMINADAS PENDIENTES CANCELADAS
19 o 1



[shil] Nuevo Usuario

Datos del usuario

Usemame

Mombres

Apeliidas

Cadigo atis

Password

Tipo de usuario
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[shl] Nuevo Producto

Detalle de productos

Mombre del producto

TARIFA PLANA NACIONAL

Camisidn emmpresa

Comisidn ejecutivo

Tipo de
producto
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1]
|-
{

Mombre v Apellido Razon social v | DNI Opciones v

Fermandez Rios i Femandez Rios
Fernandez Rouillon 46513258
Figy
Figu 45312318
Marlene Rosa Fige a
Daniel Flore 46513219

Flores

Flora

45312685

Uriel Simion Flores

Flore

Maria De

Flores Konja

Flores Konja




Ventas de /

m
a4
o

4

Peticidn

192458461

192458462

192458463

132458464

I2458466

132458467

192458469

Fecha

18/8/2016

15/8/2016

1082016

1UE/2016

6/8/2016

8/8/2016

128

2016

01117163

01104341

01104348

01104355

011043862

01104376

01104353

01104390

01104397

Ejecutivo de ventas

rosalia

monica

abelardo

mathias

mathias

ilia

sandra

katherine

Producto

TPL+SPEEDY 15MB+CA

ESTELAR

TPL+100+SPEEDY EMB (3)+DTH ESTAND!

TPL+SPEEDY 4MB+DTH ESTANDAR

ANDAR DTH

TPHN+150+SPEEDY 6MB+DTH ESTANDAR

L30+SPEEDY ZME+DTH ESTANDAR

TPL+SPEEDY 4MB+CATV ESTANDAR HD

EDY E0MBE+CATW ESTELAR

TSP 250+SPEEDY 2ZMB

TPL+SPEEDY 60ME+CATY ESTELAR

EEDY EMB+CATY ESTELAR

TPL+SPEEDY 1SME+CATV ESTELAR

Observacion

PEDICO TERMINADD

10 TERMINADO
PEDIDO TERMINADO

PEDIDD TERMINADD

EDIDO TERMINADO

PEDIDO TERMINADOD

PEDICO TERMINADD

10 TERMINADO

PEI

IDO TERMINADO

PEDIDD TERMINADD

PEl

100 TERMINADD

PEDIDO TERMINADOD

Opciones
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10.15. ITERACION 2 Y PANTALLAS

PRODUCT BACKLOG SPRINTBACKLOG IN PROGRESS

Ty —
BUGS & ERRORS EERER e

TECHNICAL FEATURES & ISSUES
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INTESTING PRODUCT OWNER VERIFICATION ‘ DONE
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Ejecutivo de ventas Ventas terminadas Total comision Sl.

1,518.00

Mufies villan

o
il
@
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[:hl] Nueva Venta false

Datos de la venta

Peticion Orden de Servicio

Teléfono asignado

Cadigo atis

Estado de venta

false

Ubigeo
Selecc
false

Observacion

Datos del cliente false




