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RESUMEN

El presente trabajo tuvo como finalidad ofrecer una solucién tecnoldgica mediante el desa-
rrollar una aplicacién web que facilita y regula la gestion interna de la microempresa Carnicos
Gonzélez Cardenas. Inicialmente, se identificaron diversas limitaciones en el manejo manual de la
informacion, tales como perdida de datos, errores frecuentes en los registros y dificultades para el
seguimiento de pagos y clientes. Como soluciones a estas problematicas, se disefio e implemen-
to una plataforma digital moderna, accesible desde cualquier dispositivo con conexion a internet,
y con un disefio enfocado en la facilidad de uso y en las necesidades reales de los usuarios. La
aplicacion fue desarrollada utilizando tecnologias como React. TailwindCSS, NestJS, Prisma y
PostgreSQL, permitiendo una arquitectura modular, escalable y segura. Durante el proceso, se
aplicaron instrumentos de validacion mediante encuestas a los administradores y vendedores de la
microempresa, cuyos resultados reflejaron una alta aceptacion del sistema, destacando su facilidad
de uso, eficiencia, estética visual y utilidad en el trabajo diario. Se concluye que la implementa-
cién de esta herramienta tecnoldgica que contribuye de manera significativa a mejorar la gestion
operativa y administrativa de la microempresa, ofreciendo una base solida para su crecimiento y
modernizacion.

Palabras claves: Microempresa, aplicacion, escalable, tecnologias
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ABSTRACT

The purpose of this project was to offer a technological solution by developing a web appli-
cation that would facilitate and regulate the internal management of the microenterprise Carnicos
Gonzélez Cardenas. Initially, several limitations were identified in the manual management of in-
formation, such as data loss, frequent errors in records, and difficulties in tracking payments and
customers. As a solution to these problems, a modern digital platform was designed and implemen-
ted, accessible from any device with an internet connection, with a design focused on ease of use
and the real needs of users. The application was developed using technologies such as React, Tail-
windCSS, NestJS, Prisma, and PostgreSQL, allowing for a modular, scalable, and secure architec-
ture. During the process, validation tools were applied through surveys with the microenterprise’s
administrators and salespeople. The results reflected high acceptance of the system, highlighting
its ease of use, efficiency, visual aesthetics, and usefulness in daily work. It is concluded that the
implementation of this technological tool significantly contributes to improving the operational
and administrative management of microenterprises, providing a solid foundation for their growth
and modernization.

Keywords: Microenterprise, application, scalable, technologies
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INTRODUCCION

La tecnologia actualmente ha incidido de forma significativa en los procesos organizacionales,
consoliddndose como un eje principal para la competitividad de las empresas ya sean grandes o
pequenas. En este caso, la incorporacién de TIC permite optimizar procesos, mejorar la gestion
administrativa y fortalecer la relacion con los clientes. No obstante, muchas microempresas aun
enfrentan varios desafios estructurales y tecnoldgicos que dificultan su modernizacion operativa,
principalmente en los sectores tradicionales como el carnico.

La microempresa Gonzalez Cardenas, dedicada a la comercializacion de productos cédrnicos,
presenta una problemadtica relacionada con la administracién manual de sus proceso de ventas y la
gestion de informacion de sus clientes. Esta situacion, basada en registros fisicos, genera errores
en duplicidad de datos y una limitada capacidad de andlisis para la toma de decisiones.

Este proyecto de investigacion prepone el disefio y desarrollo de una aplicaciéon web perso-
nalizada, orientada a mejorar la gestion de ventas y saldos de la microempresa. Por lo cual, se
busca reducir los errores y fortalecer el manejo de informacién mediante el uso de esta herra-
mienta tecnoldgica, para facilitar el acceso de datos y generar reportes importantes al anélisis del
comportamiento del negocio.

La propuesta se establece en un enfoque practico, evaluando su utilidad directamente en un
caso real con la participacion activa y constante de los duefios y vendedores de la microempesa.
A su vez, busca aportar al fortalecimiento del ecosistema digital de las pequefias unidades produc-
tivas que inician su emprendimiento, promoviendo la adopcién tecnoldgica como una via para el
crecimiento y sostenibilidad empresarial.

En ese mismo sentido, la innovacién se convierte en un motor esencial para avanzar hacia un
modelo de desarrollo mas equilibrado. Tal como plantean Kemp y Kemp (2010), las ecoinnova-
ciones son aquellas que permiten minimizar el impacto ambiental de los procesos productivos y
de consumo, convirtiéndose en herramientas esenciales para avanzar en el crecimiento econémico

bajo un enfoque de transformacion responsable.



17

Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

Desarrollar una aplicacion web para la gestion de ventas y clientes en una empresa de carnicos,
que optimice el registro de transacciones, el seguimiento de saldos y el acceso a informacion en
tiempo real.

Objetivos especificos
= Revisar la literatura acerca del uso de aplicaciones web utilizadas en microempresas.

= Disefiar una interfaz de usuario intuitiva que permita a los vendedores y administradores

gestionar sus funciones de manera 4gil y efectiva.

= Implementar funcionalidades automatizadas para la gestion y reporte de saldos para clientes

en las transacciones.

= Evaluar la usabilidad y efectividad del sistema con vendedores y administradores de la Em-

presa Céarnicos GC, recopilando retroalimentacion para realizar ajustes y mejoras continuas.

Preguntas de investigacion

1. ¢(Como contribuye una aplicacion web a optimizar la gestion de ventas y la Decision Making

(DM) en una microempresa del sector carnico?

Justificacion

El presente proyecto responde a la necesidad urgente de modernizar los procesos de gestion
de ventas y control de clientes en la microempresa Carnicos Gonzalez Cardenas, que actualmente
opera en parte administrativa con Traditional Methods (TM) y Physical Records (PR). Esta situa-
cién genera multiples problemas como la pérdida de informacion, errores en el registro de datos,

también la dificultad para acceder a reportes y sobre todo lentitud en la atencion al cliente, lo que
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impacta negativamente en la eficiencia operativa y en la capacidad de crecimiento de la microem-
presa.

Por lo cual, la dependencia de PR en su proceso de ventas representa una limitacion signifi-
cativa para su correcto funcionamiento, ya que dificulta la gestion eficiente de las transacciones
en sus consultas de informacion y seguimientos de saldos de cada cliente. Ante esta situacion, la
automatizacion de procesos surge como una solucion clave. En este sentido, Jiménez (2020) ex-
plica que la automatizacion de procesos consiste en disminuir costos mediante la integracion de
aplicaciones que sustituyen las tareas manuales. Esto permite agilizar la ejecucion de actividades y
mejorar los tiempos de respuesta, al mismo tiempo que se reducen los errores humanos asociados
a la intervencién manual.

En Ecuador, las microempresas han tenido un impacto positivo en la economia (Zambrano
et al., 2022). De hecho, Sanchez et al. (2022) remarcan que las microempresas desempefian un
rol fundamental, tanto en las economias desarrolladas como en las economias emergentes, puesto
que contribuyen de forma significativa a la generacion de empleo, reduccion de la pobreza y una
distribucién més equitativa de los ingresos.

Con base en lo anterior, se proponen estrategias orientadas a fortalecer la gestion comercial de
la empresa, tales como la reestructuracioén de sus unidades de negocio (telefonia fija, mdvil e inter-
net) mediante la integracion de funciones y estructuras organizativas, asi como el establecimiento
de alianzas estratégicas con otras empresas que impulsen el desarrollo, fortalezcan las capacidades
y mejoren las competencias, con el fin de adaptarse continuamente a los avances tecnoldgicos e
innovaciones del sector (Guagua et al., 2020).

En este contexto, desde el area operativa se busca avanzar hacia una Digital Transforma-
tion (DT) que permita a la microempresa, dejar atrds su condicidn actual, iniciando con un proyecto
viable que consiste en automatizar toda la gestion administrativa. Este avance no solo marcaria un
paso importante hacia la formalizacion legal, sino que también sentaria las bases para un creci-

miento sostenible.
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CAPITULO I PROBLEMATICA

1.1. Problematica

Existen diversas microempresas que tienen dificultades para seguir el ritmo de los cambios
tecnologicos que el mercado demanda en el actual entorno de DT. Las pequenas empresas, dentro
de la industria de la carne, todavia gestionan con frecuencia sus procesos de ventas y control
de clientes mediante registros manuales y TM, obsoletos e ineficaces frente a las exigencias del
entorno competitivo. A pesar de que las herramientas digitales cada vez estdin mas disponibles, la
falta de conocimiento técnico y los procesos operativos perjudican al incremento visionario de las
microempresas

En el contexto actual, diversas microempresas enfrentan serias dificultades para mantenerse
competitivas, especialmente aquellas que dependen de TM y manuales para administrar sus pro-
cesos en la falta de decisiones y la capacidad de respuesta ante las demandas del mercado. Estos
ahora tienen mayores niveles de exigencia, lo que significa que el éxito de una organizacién des-
cansa principalmente en su capacidad para adaptarse a las tendencias dindmicas y variadas del
entorno, reconociendo y satisfaciendo las necesidades de los clientes (Guerrero et al., 2020). En
consonancia, Dimitrova et al. (2020) aclaran que el reto que tienen los minoristas tradicionales no
solo consiste en mejorar sus instalaciones, dar créditos o hacer entregas en casa de sus clientes,
sino, sobre todo, ofrecer una gran variedad de opciones que creen valor para el consumidor.

A partir de las exigencias identificadas, se evidencia que el uso de hojas fisicas para generar
reportes de ventas y registrar informacion de los clientes causa errores humanos y complica el
almacenamiento y acceso rapido a los datos; que afecta directamente a la organizacion interna de
la microempresa y esto limita la capacidad de respuesta de atencidn al cliente, quien es un consu-
midor final del producto ofrecido, también conocido como la DM basada en informacién veridica
y actualizada. En este sentido, la Asociacion Espafiola para la Calidad AEC (2018) reconoce que,
aunque las organizaciones suelen estar familiarizadas con las tareas y actividades que realizan; sin
embargo, muchos de los casos presentan dificultades para identificar sus procesos internos, incluso

cuando estos procesos son conocidos, los inconvenientes suelen estar en la etapa de gestion.
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A su vez, la falta de DT compromete significativamente la capacidad de la microempresa para
expandirse, brindar un servicio eficiente a sus clientes y optimizar su productividad. En relacion
a este panorama Barcelé y Romano (2020) sefialan que el escaso crecimiento del sector de las
microempresas reguladas suele atribuirse a la competencia informal, ya que muchas de estas ope-
ran fuera del marco legal, lo que les permite ofrecer precios mas bajos mediante la evasion de
impuestos y la reduccion en la calidad de sus productos o servicios.

Por lo expuesto, existen diversos desarrollos tecnoldgicos orientados a la gestion de ventas, co-
mo los sistemas Point of Sale (POS) o el ERP, sin embargo, la gran mayoria estan disefiados para
empresas de mayor infraestructura donde requieren conocimientos técnicos que no siempre estan
al alcance de una microempresa como la estudiada. Por lo tanto, existe un vacio de soluciones es-
pecificas y accesibles para las pequefias microempresas del sector cirnico, necesitan herramientas
adaptadas a su realidad operativa y econdémica. Montalvo et al. (2020) manifiestan mediante una
revision que identifican la capacitacion en pequenas y medianas empresas que se caracterizan por
escasa vision estratégica con un apoyo gubernamental limitado y una resistencia de parte de los
duefos o gerentes para llevarse a cabo.

Es decir, que es donde se evidencia la inconsistencia o faltas en la parte operativa y en el dmbito
tecnoldgico en las pequeiias empresas donde se origina la necesidad de realizar el presente estudio.
De acuerdo con Berger y Guillamon (2017) las microempresas cuentan con fortalezas como el
espiritu emprendedor, su innovacion, la calidad de sus productos y la flexibilidad para acoplarse a
los mercados; aunque contindan enfrentando desafios importantes entre estos son las dificultades
para acceder a financiamiento, la escasez de materias primas, la barrera de entrada a mercados
primarios, una limitada base de clientes, hasta restricciones en acceso a bienes y servicios basicos.

Por lo cual, se evidencia una brecha tecnoldgica y de conocimiento muy limitada en el aprove-
chamiento del DT por parte de las microempresas. En este escenario, el desarrollo de una aplica-
cién web a medida, que permita su funcionamiento en general se convierte en una necesidad y de

gran impacto.
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CAPITULO II: MARCO REFERENCIAL

2.1. Marco Teérico

2.1.1. Evolucién de las Mipymes en el Ecuador y el mundo.

A nivel internacional, la evolucion de las microempresas han experimentado una evolucion
influenciada por la transformacion digital, motivada por la necesidad de adaptarse en espacios de
trabajo mas competitivos y modernos. De acuerdo a Mieles et al. (2021) las microempresas desem-
pefian un pape fundamental en la generacion de empleo y el impulso del crecimiento econdmico,
tanto en paises desarrollos como en vias en desarrollo. Sin embargo, su continuidad suele verse
afectada por la falta de una buena planificacion estratégica, en especial por la oca capacidad de
innovacion.

Este panorama también se refleja en el contexto ecuatoriano, donde las pequefias y medianas
empresas (pymes) aportan significativamente a la produccién e innovacion nacional. A pesar de
su peso en la economia, enfrentan serias dificultadas para adaptarse a los rdpidos cambios del
mercado, especialmente en lo que respecta a sostenibilidad e innovacion digital.

Las micro, pequenas y medianas empresas (Mipymes) han adquirido un papel fundamental en
la economia global por su capacidad de generar empleo, fomentar el emprendimiento y dinamizar
los mercados locales. En el Ecuador, representa un porcentaje significativo dentro de la cadena
empresarial, especialmente en sectores como comercio, alimentos y servicios. Segtn datos del
Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC (2022) mas del 90 % de las unidades productivas
del pais son microempresas.

En este sentido, el Departamento de informacién Empresarial del Ecuador (DIEE) reporto que
en el afo 2021 se registraron 849.831 empresas activas, un aumento del 0,4 % respecto al 2020. De
este total, el 93,9 % corresponde a microempresas, lo que confirma su peso dentro del ecosistema

productivo nacional (INEC, 2022).
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2.1.2. Importancia de tecnologia en microempresas

Frente a estos desafios que encaran actualmente las microempresas, la Universidad Técnica
Particular de Loja (UTPL, 2024) expone que la integracion de herramientas tecnolégicas como la
digitalizacion de procesos y la incorporacion de inteligencia artificial se ha convertido en un ele-
mento fundamental para optimizar la eficiencia operativa, ampliar el alcance comercial y cerrar la
brecha digital.Estas innovaciones han presentado a las microempresas como candidatas a expan-
dirse hacia nuevos mercados, automatizar sus operaciones y Decision Making (DM) mas acertadas
, lo que se traduce en una gestion ms eficiente, 4gil y competitiva.

Por lo mismo, la globalizacion acelerada, en las micromepresas se ven obligadas a planificar
con mayor rigurosidad, dejando de lado la improvisacién y apostando por el andlisis estratégicos.
Las Information and Communication Technologies (TIC), que han estado presentes en el dmbito
empresaria por mas de dos décadas, se han vuelto indispensables para afrontar los cambios del
entorno. Por ello resulta clave que estas estrategias este alineadas con las Information and Com-
munication Technologies (TIC), permitiéndoles mantener su competitividad al adaptarse a cambios
constantes (Ormaza et al., 2024).

En este sentido, la integracion de herramientas digitales no solo causan un impacto en la gestién
operativa, sino una necesidad urgente para resolver las exigencias que ofrece el entorno, optimizar

sus proceso y mejorar su presencia en el mercado.

2.1.3. Gestion de ventas y Sistemas de informacion en microempresas

En el contexto de las microempresas los recursos son limitados y se prioriza la eficiencia ope-
rativa. La incorporacion de tecnologias digitales siempre han demostrado ser una idea clave para
fortalecer la competitividad, particularmente en el drea comercial. Ademads, de contar con herra-
mientas que permitan registrar, analizar y visualizar las ventas en tiempo real donde facilita la or-
ganizacional interna y gestiona soluciona a exigencias del mercado. Como afirma Morales (2021)
la automatizacion de procesos de registro de ventas puede mejorar la eficiencia y productividad

en las microempresas, dado que en la actualidad se recurren a sistemas informéticos como apoyo
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clave para gestionar sus operaciones comerciales, siendo los sistemas web una de las soluciones
mas adoptadas.

A partir de ello, estos sistemas permiten automatizar procesos como el registro de ventas, el
seguimiento de clientes y la supervision del rendimiento de los vendedores. La implementacién
de herramientas tecnoldgicas ha demostrado ser una estrategia eficaz para superar la percepcion
de insuficiencia que puede surgir al realizar tareas comerciales de forma manual, permitiendo una
gestion mas 4gil, precisa y estructurada del flujo de ventas (Morales, 2021).

Las tecnologias de gestiéon, como aplicaciones web o mdviles son adaptadas a las particula-
ridades de estos negocios, porque permiten fortalecer su capacidad de respuesta, mejorar la DM
y facilitar el acceso a nuevas oportunidades de crecimiento, incluso en marcos de limitados re-
cursos econdmicos y técnicos. En consonancia Barreto et al. (2024) indican que las aplicaciones
de inteligencia empresarial en los sistemas de gestion de informacién de ventas pueden ayudar a
las pequenas y medianas empresas (pymes) a comprender las demandas de los clientes, identifi-
car oportunidades de mercado y optimizar estrategias, a pesar de desafios como las limitaciones

tecnoldgicas y presupuestarias.

2.1.4. Aplicaciones Web y Movil en entorno empresarial

Las aplicaciones web han cobrado relevancia en el &mbito empresarial debido a su accesibili-
dad desde cualquier dispositivo con conexion a internet, y también por la ventaja de no requerir
instalacion local e lo equipos del usuario. En comparacion con las aplicaciones mdviles, las apps
web son mas versdtiles para entornos administrativo ya que pueden usarse en computadoras de
escritorio o portatiles y permiten una mejor visualizacion de informacion detallada.

Oretga y Aguilar (2024) indican que esta versatilidad ha favorecido su adopcion en procesos
empresariales clave, especialmente en pequefias y medianas empresas en regiones como Azogues.
En donde se destaca la importancia de implementar una estrategia planificada que inicie con la
automatizacion de procesos esenciales como la gestion de inventario o la comunicacion interna.
De este modo, las organizaciones pueden incrementar la eficiencia a medida que se evidencian los

beneficios operativos y administrativos obtenidos.
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Asi pues, para una microempresa inicialmente el uso de una aplicaciéon web representa una
solucién rentable, practica y segura, que ayuda a mejorar la organizacién interna y permite un
seguimiento mas claro de las operaciones diarias. Ademas, entre sus beneficios destacan; el acceso
remoto, mayor precision en los registros, reduccion de duplicidad de tareas y disponibilidad de los

reportes en tiempo real.

2.1.5. Base de datos y manejo de informacion

En la actualidad, el entorno empresarial se ha caracterizado por la constante generaciéon y
circulacion de informacion. Las bases de datos se han convertido en herramientas esenciales para
las microempresas, gracias a su gestion y manejo. Su correcta implementacién y la gestion eficiente
de la informacién se ha convertido una solucién clave para garantizar la continuidad operativa y
mejorar la toma de decisiones. A pesar de ello, muchas microempresas ain enfrentan dificultades
por el uso de TM, como el registro manual en fichas fisicas o plantillas electronicas basicas, lo cual
ralentiza los procesos y aumenta el riesgo de errores. Davalos (2021) destaca que los empresarios
identifican la necesidad urgente de contar con sistemas estandarizados y accesibles que permitan
cargar datos de manera 4gil desde dispositivos electronicos. Esto facilitando su almacenamiento
centralizado en bases de datos y su posterior recuperacion de forma rapida y precisa.

Estas permiten almacenar, organizar y acceder a informacién de manera agil, facilitando la
DM informadas y mejorando la eficiencia operativa. Una correcta implementacion de base de
datos posibilita la automatizacion de tareas respectivas y la generacion de informes en tiempo real,
contribuyendo hacia una mayor eficiencia operativa (TecnoDigital, 2023).

Ademas, las bases de datos bien estructuradas dentro de una empresa ayudan a evitar la redun-
dancia de informacién y mejoran la organizacidn interna, lo que es crucial para ofrecer un mejor
servicio al cliente y mantener una ventaja competitiva en el mercado. Johnson et al. (2021) con-
sideran que las bases de datos de usuarios y clientes de las redes sociales pueden utilizarse como

estrategia de marketing para pequeias y medianas empresas.
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2.1.6. Digitalizacion de procesos tradicionales

La pandemia del Covid-19 genero un fuerte impacto en el funcionamiento de muchas empre-
sas, provocando cierres, despidos y fuerte caida en la economia de los negocios. Esta situacion
acelero la necesidad de adaptacion digital, ya que, ante las restricciones de movilidad y la impo-
sibilidad de atencion presencial, el comercio electronico y las entregas a domicilio se convirtieron
en la principal alternativa para continuar operando. Sin embargo, muchas microempresas no con-
taban con las herramientas, conocimientos, ni estrategias necesarias para establecer una presencia
efectiva en el entorno digital (Cedefio & Cedefo, 2023).

Los avances tecnoldgicos, como la automatizacion y la digitalizacion, han tenido un impacto
crucial en la estructura del empleo. Estos desarrollos han sustituido puestos de trabajo en sectores
como la agricultura y manufactura, debido a la incorporacidon de maquinaria y sistemas automa-
tizadas que remplazan tareas manuales. No obstante, este mismo proceso ha impulsado nuevas
oportunidades laborales en el sector de servicios, donde se necesita personal capacitado en el uso
y desarrollo de herramientas digitales.

Explica Nazareno (2024) que un ejemplo de esto es el crecimiento de la demanda de profe-
sionales programadores y desarrolladores de software, impulsado por la expansion de plataformas
digitales y aplicaciones moviles. A largo plazo, la digitalizacion fomenta la profesionalizacion de
las microempresas y les permite en igualdad de condiciones con empresas mas grandes, ya que

mejora su imagen corporativa, reduce tiempos de respuesta y fortalece la relacion con los clientes.

2.2. Marco Contextual

La microempresa Carnicos Gonzélez Cardenas, localizada en la ciudad de Cuenca, Ecuador,
actualmente gestiona sus procesos de ventas y atencion al cliente de forma manual. Este enfoque
de TM ha generado limitaciones en el control de la informacion, el almacenamiento de datos y la
agilidad en el acceso a los registros. Estas dificultades afectan directamente la eficiencia operativa
del negocio. Ademas, la ausencia de herramientas tecnoldgicas reduce la capacidad de aceptacion

a las exigencias del mercado. Esto también dificulta la DM basada en datos precisos y oportunos.
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En este sentido, la implementacion de una aplicacion web representa una solucidn pertinente y
accesible que permitiria digitalizar los procesos de comerciales, optimizar recursos y mejorara la

organizacion interna de la empresa.

2.3. Marco Conceptual

2.3.1. ;Qué es una Mipymes?

Las micro, pequefias y medianas empresas (Mipymes) corresponden a unidades productivas
que operan dentro del territorio nacional y desarrollan actividades en sectores diversos como el
comercial, servicios, industrial, agropecuario, mineria etc. Estas organizaciones pueden estar con-
formadas por uno o mds socios, y su clasificaciéon depende de factores como el tipo de actividad
econdmica registrada, el volumen de ventas anuales y el nimero de trabajadores que emplean.

Su clasificacién especifica puede variar segtin el pais, pero en general incluyen desde negocios
familiares muy pequefios hasta empresas medianas ya consolidadas.

Las Mipymes se contribuye en:

= Microempresas: Son organizaciones que cuentan con un nimero muy reducido de trabaja-

dores y registran bajos niveles de ventas anuales.

= Pequenas empresas: Se caracterizan por tener una plantilla de personal y un volumen de

ventas intermedio en comparacion con las demas.

= Medianas empresas: Comprenden unidades productivas con una mayor cantidad de em-

pleados y niveles de ventas superiores a los de las microempresas y pequefias empresas.

2.3.2. (Qué son las Information and Communication Technologies (TI1C)?

Las TIC son el conjunto de herramientas, dispositivos y programas informaticos utilizados pa-
ra gestionar, procesar y transmitir informacion a través de medios tecnoldgicos. Segiun Edelman
(2011) estas tecnologias han facilitado el acceso agil al conocimiento y a ala informacion, eli-

minando las barreras de tiempo y espacio, sin que importe la ubicacién fisica de los usuarios ni
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el lugar donde se encuentren almacenados los datos. Entre estos recursos se encuentran diversos
dispositivos y sistemas como se ilustra en la Figura 1.

En la actualidad, las TIC desempefian un papel fundamental, al facilitar o al ofrecer una amplia
variedad de servicios, entre ellos la bisqueda de informacién en linea, el uso correo electrénico,
la banca digital, la descarga de contenidos multimedia y el comercio electrénico. Como resultado,
gracias a su vertibilidad y utilidad, estas tecnologias se han integrado de manera progresiva en
multiples dmbitos de la vida cotidiana, transformando significativamente la manera en como las
personas acceden, comparten y gestionan la informacién.

Figura 1

Diagrama sobre herramientas aplicadas en TIC

Telecomunicaciones

A

Programa Informatica

Computadora Internet

Nota. Elaboracion propia.

2.3.3. Sistemas Enterprise Resource Planning (ERP) y Customer Relationship Management

(CRM)

El sistema ERP se define como un software de gestiéon empresarial que integra en una Uni-
ca plataforma diversos procesos operativos, tales como finanzas, ventas, inventario y produccion,
facilitando una visién global y coherente del negocio como se muestra en la Figura 2

De igual manera, estos sistemas resultan utiles especialmente en organizaciones que requieran

automatizar sus tareas cotidianas de forma eficiente. Segun lo sefialado por Mabert et al. (2003), los
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sistemas ERP estan disefiados para ofrecer una integracion completa de los procesos en areas fun-
cionales de la empresa. Esto permite establecer un flujo optimizado, la estandarizacién de diversas
practicas comerciales y el acceso a datos actualizados en tiempo real.

Por su parte, el sistema CRM se enfoca en la gestion de las relaciones con lo clientes ya que
permite registrar, organizar y analizar la informacién vinculada a sus interacciones y comporta-
mientos. Esta herramienta facilita a las empresas consolidarse como organizaciones centradas al
cliente, promoviendo relaciones sostenibles a largo plazo con ellos (Bai & Qin, 2016).

Estos sistemas son herramientas tecnoldgicas fundamentales que permiten a las microempresas
mejorar su eficiencia operativa. Sefala Barreda (2017) que su finalidad es gestionar eficientemente
la informacion de clientes, campaiias y proveedores, mediante una base de datos unica, facilitando
su gestion con aplicaciones ERP fortaleciendo las relaciones comerciales.

Con respecto a lo anterior, estos sistemas permiten a las microempresas integrar sus procesos
internos y optimizar la gestion de sus relaciones comerciales, por lo cual, no solo mejoran la
eficiencia operativa, sino que también aportan informacion clave para fortalecer las estrategias de

ventas, facilitando una planificacién mas precisa y una atencion al cliente mas personalizada.

2.3.4. Gestion de ventas y comercio minorista

Hace referencia al conjunto de procesos que permiten planificar, registrar, controlar y analizar
las operaciones comerciales de una empresa. Entre sus funciones se incluye tareas como el segui-
miento de clientes, la elaboracion de presupuestos, cierre de ventas y evaluacion de resultados,
siendo todos ellos claves para la DM estratégicas.

En este contexto, el comercio minorista consiste en la labor que realizan los intermediarios
al vender productos directamente a los consumidores finales. Por un lado, adquieren productos en
grandes volimenes a los mayoristas, los dividen en cantidades pequefias y los ofrecen al publico en
unidades accesibles. Ademas, suelen encargarse de aspectos como la financiacion de las compras
o el traslado y entrega de los productos al cliente (Viniegra, 2016).

Dado que la gestion de ventas requiere precision, rapidez y acceso constante a la informacion

comercial, el uso de herramientas tecnoldgicas como las aplicaciones web se vuelve cada vez mas
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Figura 2

Componentes funcionales de un sistema ERP Morning Value (2023)

Gestion de
mercancias y
de material

Produccion

Marketing/ Contabilidad
Ventas financiera y
control

Nota. Elaboracion propia.

relevante; porque estas soluciones permiten automatizar procesos, y mejorar el seguimiento de
clientes, ademas de optimizar el desempefio del equipo de ventas mediante plataformas accesibles

desde cualquier dispositivo con conexion a internet.

2.3.5. {Qué es una Aplicacion web?

En un inicio la arquitectura de las aplicaciones web se basa en un modelo cliente-servidor co-
nectado a través de redes como el internet o intranets. Surgi6 en los afios 90 con la Web1.0, gracias
a las primeras conexiones digitales y la inclusion de elementos multimedia en HTML. Cuando
un usuario solicita una pagina mediante una URL, el servidor la localiza y la envia utilizando el
protocolo Hypertext Transfer Protoco (HTTP). Esas paginas combinan HTML, CSS, JavaScript y
otros complementos, como Flash, que comenzaron a usarse en la Web 1.5 (Lerma-Blasco et al.,

2013).
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Estos programas funcionan mediante navegadores web, sin necesidad de instalacion de usuario
porque destacan por su accesibilidad desde diferentes plataformas. Ademads, de su fécil actualiza-
cién y su utilidad para tareas administrativas o comerciales, siendo ideales para pequefias empresas,

con el fin de optimizar la DM y mejorar el desempeiio comercial.

2.3.6. User Interface (Ul) y User Experience (UX) en el desarrollo web

Dentro del disefio de una aplicacion o pagina web, se emplean diversas herramientas claves pa-
ra un producto final satisfactorio y sobretodo permitiendo establecer una interactividad del usuario
comprensiva y estable.

Por un lado, Ul es la cual se ocupa de los aspectos visuales de un sitio web, incluyendo el uso
del color, la tipografia, las imdgenes y otros elementos graficos. Su objetivo principal es mejorar
la apariencia del sitio, haciéndolo mas atractivo y estéticamente comprensible para el usuario. Esta
especialidad busca generar una interaccion virtual coherente y agradable, enfocado directamente a
la experiencia positiva de la navegacion (Imagar, n.d.).

Por otro lado, el disefio UX se refiere al proceso de crear y optimizar la interaccion del cliente
en medio de un sistema o producto. Por consiguiente, esta experiencia abarca todo el recorrido del
usuario, desde e primer contacto con la oferta hasta su adquisicion y uso, diddcticamente hablando
a la adquisicién de un producto. Por ende, UX resulta positiva porque; aumenta la probabilidad del
cliente vuelva a comprar y recomiende el producto a otros, lo cual contribuye significativamente
al posicionamiento y crecimiento de la empresa.(Miro, n.d.)

En este sentido, Sangucho et al. (2024) reconoce la importancia de ofrecer una UX y UI de
calidad en el desarrollo de software dentro de un sistema web. Donde las interfaces no solo deben
cumplir con su funcién de manera eficaz, sino también ser visualmente agradables, faciles de usar
y brindar una experiencia satisfactoria. En este escenario, los frameworks frontend resultan esen-
ciales, ya que brindan a los desarrolladores los recursos necesarios para crear interfaces eficientes

y de alto nivel.
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2.3.7. Base de datos PostgreSQL

Una base de datos es una estructura organizada para almacenar, consulta y actualizar informa-
cién de manera eficiente.

En sus inicios justo en el afno 1996, se considero que el nombre "POSTGRES95no era sosteni-
ble a largo plazo, por lo que se cambio a POSTGRESQL, reflejando su integracion con SQL.Ademas,
se reinicio la numeracion desde la versidén 6.0. Por lo tanto, POSGRES95 buscaba estabilizar el
backend y POSTGRESQL se enfoco en mejorar y resolver problemas del sistema (Vélez et al.,
1999).

Actualmente PostgreSQL es un sistema de gestion de base de datos relacional de cddigo abier-
to, reconocido por su fiabilidad, escalabilidad y soporte avanzado para consultas complejas. Este
motor permite manejar grandes volimenes de datos y garantiza integridad, seguridad y consisten-

cia en la informacién empresarial.

2.3.8. Typescript

TypeScript fue desarrollado por Microsoft y lanzado en 2012 como una mejora de JavaScript
para proyectos a gran escala, como Bling y Office 365. Liderado por Steve Lucco y con la participa-
cion de Anders Hejlsberg, este lenguaje surgid para resolver limitaciones de JavaScript, facilitando
el desarrollo de aplicaciones robustas y escalables al incorporar caracteristicas avanzadas propias
de lenguajes tipados (Hernandez, 2018).

Su uso permite detectar errores durante el desarrollo, mejorar la escalabilidad del codigo y faci-
litar el mantenimiento de aplicaciones web complejas, de manera que su integracion con entornos

como React.
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CAPITULO III: METODOLOGIA DE INVESTIGACION

3.1. Enfoque investigativo

En el dmbito de la investigacion cientifica, los enfoques metodoldgicos constituyen la base
sobre la cual se estructura el proceso de indagacion, permitiendo seleccionar las estrategias mas
adecuadas para alcanzar los objetivos propuestos.

Corona (2016) menciona que los métodos de investigacion se convierten en la base para se-
leccionar las técnicas adecuadas de recopilacién y andlisis de datos, permitiendo al investigador
presentar sus resultados de forma coherente, en funcién del enfoque metodolégico adoptado en el
estudio.

Dado que esta investigacion implican la concepcidn, construccién y evaluacién de un siste-
ma informético, por consiguiente, el enfoque aplicativo resulta especialmente pertinente, ya que

permite materializar el conocimiento en una herramienta funcional y contextualizada.

3.2. Tipo y nivel de investigacion

Enfoque aplicativo

Como objetivo principal el desarrollo de una solucién tecnoldgica orientada a resolver una
problemadtica especifica identificada en la microempresa Carnicos Gonzalez Cardenas. Este tipo de
enfoque se caracteriza principalmente por el uso de conocimiento técnico por la parte practica del
desatollo del software, con el fin de generar resultados concretos que puedan ser implementados
en contextos reales.

En este caso, la problematica gira en torno a la gestion ineficiente de ventas y clientes, debido
a la ausencia de herramientas digitales que faciliten el registro de transacciones, el seguimiento de
saldos y el acceso a informacién en tiempo real. A partir de esta necesidad, se propone el disefio y
construccion de una aplicacion web que permita automatizar y optimizar dichas funciones, contri-

buyendo asi a la modernizacion de los procesos administrativos y comerciales de la microempresa.
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Enfoque Mixto (Cuantitativo y Cualitativo)

El enfoque adoptado en esta investigacion es de tipo mixto, integrando los métodos cualitativos
y cuantitativos. Desde lo cualitativo, se busco comprender el contexto de la microempresa, desde
buscar sus funcionalidades particulares que se emplean como el funcionamiento interno de sus
procesos, todo mediante encuestas con observacion directa y andlisis de documentos. En comple-
mento, el componente cuantitativo permitié medir la usabilidad y transparencia de la aplicacion
planteada, utilizando herramientas como encuestas estructuradas, pruebas de funcionamiento y

analisis estadistico de resultados.

3.3. Diseio de investigacion

Este disefio se comprendi6 en dos etapas esenciales: una fase diagnostica, de tipo no experi-
mental principalmente orientada a comprender la situacioén actual que enfrenta la microempresa;
y una fase de desarrollo tecnoldgico, guiada por los principios de la metodologia SCRUM. Por
lo tanto, este enfoque permitié abordar de forma integral tanto el andlisis del problema como la

construccion incremental de la solucidn.

3.4. Instrumentos y técnicas para el levantamiento de la informacion

Para el levantamiento de la informacién necesaria en este estudio, se emplearan técnicas mixtas
de recoleccion de datos, combinando métodos cuantitativos y cualitativos, a fin de obtener una

vision completada de la situacion actual y validar el sistema desarrollado.

= Encuestas estructuradas: Como técnica cuantitativa, se utilizardn formularios digitales
aplicados a trabajadores de la empresa, con el fin de identificar necesidades tecnoldgicas

y evaluar la funcionalidad de la aplicacion.

* Instrumento: Cuestionario digital (Google Forms).

= Entrevistas semiestructuradas: Se aplicaran a administradores y vendedores, permitiendo

recopilar informacidn cualitativa sobre procesos internos, dificultades actuales y expectativas
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frente a sistema propuesto.
* Instrumento: Guia de entrevista previamente validada.

= Revision documental: Se examinaran documentos internos de la empresa, como registros

de ventas formularos manuales, para comprender el funcionamiento actual.
* Instrumento: Fichas de andlisis documental

= Pruebas de usabilidad: Se observara el uso del sistema por parte de los usuarios reales,

analizando su experiencia y comprension de las funciones implementadas.

* Instrumento: Rubrica de evaluacién y hojas de observacion.

Estas técnicas permitiran validar tanto el disefio del sistema como su eficiencia en el contexto

real de la microempresa Carnicos Gonzélez Cardenas.

3.5. Poblacion y Muestra

La poblacién objeto de estudio esta conformada por el personal de la microempresa Carnicos
Gonzalez Cardenas, especialmente aquellos involucrados en los proceso de ventas y administra-
cion. Se selecciono una muestra intencional, compuesta por usuarios clave del sistema, dado que
su participacion es esencial para a validacion funcional y usabilidad del prototipo. La muestra esta

constituido por:

» | administradores: Responsable de la supervision y toma de decisiones operativa.

= 3 vendedores: Interactian directamente con los clientes y realizan el registro de ventas.

Este grupo representa adecuadamente a los perfiles de usuario que utilizaran el sistema en el

entorno real de operacion.



3.6. Metodologia de trabajo
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Para el desarrollo de la aplicacién web, se adopta la metodologia SCRUM, un marco 4gil que

permite gestionar proyectos de forma iterativa e incremental, adaptdndose a los cambios y a la

retroalimentacion continua de los usuarios.

3.6.1. Métodos y fases de desarrollo del sistema

Esta metodologia se estructura en ciclos cortos donde se planifica, desarrollan y prueban incre-

mentos del producto. En la Tabla 1 se describen las fases de SCRUM vy su aplicacion especifica en

el contexto del proyecto.

Tabla 1: Fases de 1la metodologia SCRUM aplicadas al proyecto

tareas del sprint.

Fase Descripcion Aplicacion en el proyecto

Product Backlog Lista priorizada de funcio- | Incluye médulos como gestion de clien-
nalidades del sistema. tes, ventas, saldos y reportes.

Sprint Planning Reunién para planificar las | Se define qué funcionalidades se desa-

rrollan en cada iteracion.

Sprint (Iteracién)

Ciclo de desarrollo de 2 a
3 semanas con entregables
funcionales.

Se construyen y prueban partes del siste-
ma en cada sprint.

Daily Scrum

Reuniones breves diarias
para revisar avances Yy
obstaculos.

Se realizan reuniones con el equipo
técnico via Google Meet.

Sprint Review

Presentacion del producto
funcional a los usuarios.

Se muestran avances a administradores
y vendedores para obtener retroalimen-
tacion.

Sprint Retrospective

Evaluaciéon del proceso y
mejoras para el préximo
sprint.

Se identifican dificultades y se proponen
ajustes metodoldgicos o técnicos.

Nota. Elaboracion propia.

3.6.2. Roles y responsabilidades en SCRUM

La Tabla 2 muestra a cada participante segun sus funciones especificas que garantizan el avance

continuo y ordenado del proyecto.




Tabla 2: Roles SCRUM asignados en el proyecto

Rol

Responsable

Descripcion de funciones

Product Owner

Duefio de la empresa y Ing
Nancy Eras

Define los requerimientos priorita-
rios, valida entregas y representa los
intereses del negocio.

Scrum Master

Franks Gonzalez

Facilita la metodologia, elimina
obsticulos y guia el cumplimiento
de los principios SCRUM.

Equipo de desarrollo

Franks Gonzalez

Disena, codifica e implementa la
aplicacion web utilizando tecno-
logias como React, TypeScript y
PostgreSQL.

Usuarios clave

3 vendedores y 1 adminis-
trador de la empresa

Interactdan con el sistema, prueban
funcionalidades y brindan retroali-
mentacion sobre usabilidad.

Asesora académica

Lic. Anabel Molina

Supervisa el proceso de desarrollo
desde una perspectiva de investiga-
cién, asegurando el cumplimiento
metodoldgico y técnico del proyec-
to.

Nota. Elaboracién propia.

3.6.3. Herramientas y técnicas para implementacion de SCRUM
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Con el fin de facilitar la aplicacion de la metodologia SCRUM, se utilizaran diversas herramien-

tas digitales que permitirdn planificar, documentar, comunicar y controlar el proceso de desarrollo.

La Tabla 3 presenta las herramientas seleccionadas y su funcién dentro del proyecto.

3.7. Técnicas de analisis de datos

Los datos recopilados durante el desarrollo del proyecto seran analizados con un enfoque mix-

to:

= Analisis cuantitativo: Las encuestas estructuradas se procesaran mediante estadistica des-

criptiva (promedios, frecuencias) para medir la satisfaccion, usabilidad y efectividad del

sistema. Se utilizaran herramientas como Google Forms para andlisis de respuestas rapidas

y con gréficos.



Tabla 3: Herramientas y técnicas aplicadas en la implementacion de SCRUM

Elemento SCRUM

Herramienta utilizada

Funcion dentro del proyecto

Gestion de tareas y
backlog

Jira

Permite organizar el Product Bac-
klog, planificar los sprints y asignar
tareas visualmente mediante tableros
y tarjetas.

Comunicacion y | Google Meet / WhatsApp | Se realizan reuniones breves para

reuniones seguimiento diario (Daily Scrum),
coordinacion técnica y revision de
avances.

Documentaciéon del | Google Docs / Overleaf Redaccién colaborativa de avances,

proyecto documentacion técnica, informes de
sprint y desarrollo del contenido de
la tesis.

Control de versiones | Git y GitHub Almacena el cédigo fuente, permite

y desarrollo

la colaboracion y control de versio-
nes en el desarrollo de la aplicacion
web.

Pruebas y validacion

Formularios Google / Ho-
jas de observacion

Recopilan  retroalimentacion  de
usuarios reales, miden la usabilidad
y funcionalidad durante las revisio-
nes de sprint.

Nota. Elaboracion propia.
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= Analisis cualitativo: Las entrevistas semiestructuradas y observaciones de pruebas de usa-

bilidad se analizaran mediante la codificacién tematica, identificado patrones y categorias

relacionadas con la experiencia de usuario. Esta informacion permitird mejorar el sistema en

spints posteriores.

Ambos enfoques se complementan para validar el cumplimiento de los objetivos del sistema y

asegurar que la aplicacion responde a las necesidades reales a la microempresa.
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CAPITULO IV: ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1. Creacion de encuestas

4.1.1. Requerimientos previos

Para validar la situacion actual que enfrenta la microempresa se establecieron dos encuestas
previas a la aplicacién que se plantea desarrollar. Las encuestas fueron aplicadas a través de for-
mularios digitales utilizando la herramienta Google Forms. Los formularios estuvieron compuestos
por preguntas cerradas y abiertas para recopilar opiniones detalladas.

Estas encuestas a ambos grupos brindaron una retroalimentacién valiosa que permitié identi-
ficar fortalezas entorno aspectos susceptibles de mejora y, sobre todo, comprender los problemas

que enfrenta la microempresa antes de implementar una solucion tecnolégica.

4.2. Analisis de los resultados

4.2.1. Aplicada a administradores

En la Figura 3 se observa que el 100% de los administradores encuestados indicaron utilizar
registros fisicos (cuadernos o facturas manuales) para llevar el control operativo y la produccion
del dia; mientras que ninguno utiliza archivos digitales.

Figura 3

/ Qué método utilizan actualmente para llevar la parte de produccion de sus productos?.

Pregunta 1

@ Registros fisicos (cuadernos, facturas
manuales)

@ Archivos digitales (Excel, Word)

Nota. Elaboracion propia.
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La Tabla 4 presenta la valoracion de la pregunta 1

Tabla 4: Frecuencia de métodos de registro de produccion utilizados.

Método fi Fi ni(%) NI
Registros fisicos (manuales) 2 2 100% 1.00
Archivos digitales (Excel, Word) 0 2 0% 0.00

Nota. Elaboracién propia.

En la Figura 4 se observa que el 100 % de los administradores manifesté que los errores en los
registros de ventas pasa frecuentemente. Este resultado evidencia una debilidad clave en los proce-
sos manuales actuales, generando ineficiencia y sobretodo falta de confiabilidad en la informacion.
Figura 4

¢ Con qué frecuencia se presentan errores en los registros de ventas?.

Pregunta 2

@ Frecuentemente

@ Ocasionalmente
Rara vez

@ Nunca

Nota. Elaboracion propia.

La Tabla 5 presenta la valoracion de la pregunta 2

Tabla 5: Frecuencia de errores en los registros de ventas

Frecuencia fi Fi ni(%) NI

Frecuentemente 2 2 100% 1.00
Ocasionalmente 0 2 0% 0.00
Rara vez 0 2 0% 0.00
Nunca 0 2 0% 0.00

Nota. Elaboracion propia.
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En la Figura 5 se aprecia que el 50 % de los administradores considera que el método actual de
registro no es eficiente, mientras que el otro 50 % opina que si lo es. Esta division evidencia una
percepcion ambigua respecto al sistema manual, lo cual respalda completamente la necesidad de
una mejora tecnoldgica para optimizar los procesos operativos.

Figura 5
¢ Considera que el método actual de registro es eficiente?.

Pregunta 3

® si
® \o

Parcialmente

Nota. Elaboracion propia.

La Tabla 6 presenta la valoracién de la pregunta 3

Tabla 6: Percepcion sobre la eficiencia del método actual de registro

Respuesta fi Fi ni(%) NI
Si 1 1 50% 0.50
No 1 2 50% 0.50
Parcialmente 0 2 0% 0.00

Nota. Elaboracién propia.

En la Figura 6 se evidencia que el 100 % de los administradores manifest6 tener dificultad para
conocer los diferentes saldos pendientes de los clientes. Este resultado refleja una clara deficiencia
en el control de cuentas por cobrar, lo cual genera mala administracion financiara donde afectaria

la toma de decisiones.



Figura 6

¢ Se presentan dificultades para conocer los saldos pendientes de los clientes?.

Pregunta 4

®si
® No

Nota. Elaboracion propia.

La Tabla 7 presenta la valoracién de la pregunta 4

Tabla 7: Dificultades para conocer saldos pendientes de los clientes

Respuesta fi Fi ni(%) NI

Si 2 2 100% 1.00
No 0 2 0%  0.00

Nota. Elaboracion propia.
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En la Figura 7 se observa una division de opiniones entre los administradores: el 50 % siente que

es muy comodo trabajar con registros fisicos, mientras que el otro 50 % lo considera incomodo.

Esto conlleva a que algunos estdn habituados al sistema actual, y otros perciben limitaciones o

dificultades.
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Figura 7

¢ Qué tan comodo se siente trabajando con registros fisicos?.

Pregunta 5

@ Muy cémodo
@ Coémodo

@ Incémodo

@ Muy incémodo

Nota. Elaboracion propia.

La Tabla 8 presenta la valoracion de la pregunta 5

Tabla 8: Percepcion de comodidad al trabajar con registros fisicos

Respuesta fi Fi ni(%) NI

Muycéomodo 1 1 50% 0.50
Cémodo 0 1 0%  0.00
Incémodo 1 2 50% 0.50
Muy incobmodo 0 2 0%  0.00

Nota. Elaboracién propia.

En la Figura 8 se evidencia que el 100 % de los administradores afirman que la implementacion
de una aplicacion digital si facilitaria sus tareas. Esto muestra una clara disposicién al cambio

tecnoldgico en la microempresa.
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Figura 8

¢ Le interesaria implementar una aplicacion web para gestionar parte operativa y ver reportes de
ventas de los vendedores?.

Pregunta 6
® si

® No

No estoy seguro(a)

Nota. Elaboracion propia.

La Tabla 9 presenta la valoracion de la pregunta 6

Tabla 9: Percepcion sobre si una aplicacion facilitaria sus tareas

Respuesta fi Fi ni(%) NI

Si 2 2 100% 1.00
No 0 2 0%  0.00
No estoy seguro(a) 0 2 0%  0.00

Nota. Elaboracion propia.

En la Figura 9 los encuestados destacaron como principales beneficios de una aplicacién digi-
tal: facilidad del uso, seguridad de la informacién y reportes y estadisticas, todos con un 100 % de
seccion. Solo uno de los dos participantes con el 50 % indico ademas acceso en tiempo real, lo que
sugiere que algunos aspectos como conectividad aun no son prioridad para todos los administra-

dores.



Figura 9

; Qué aspectos considera importantes en una aplicacion web para la empresa?.

Pregunta 7

Facilidad de uso
Seguridad de la informacion
Acceso en tiempo real 1 (50%)

Reportes y estadisticas

Nota. Elaboracion propia.

La Tabla 10 presenta la valoracion de la pregunta 7

Tabla 10: Beneficios esperados de una aplicacién web

Beneficio fi Fi ni(%) NI
Facilidad de uso 2 2 100% 1.00
Seguridad de la informacion 2 4 100% 1.00
Acceso en tiempo real I 5 50% 050
Reportes y estadisticas 2 7 100% 1.00

Nota. Elaboracién propia.

4.2.2. Aplicada a vendedores

2 (100%)

2 (100%)

2 (100%)
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En la figura 10 se observa que el 100% de los vendedores indico que se utiliza cuaderno o

libreta como tnico medio para registrar las ventas diarias. Por lo cual se refleja total dependecia

de registros manuales en la mcroempresa.
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Figura 10

¢ Qué medio utiliza para registrar las ventas diarias?.

Pregunta 1

@ Cuaderno o libreta

@ Aplicacién web o mavil
Excel u otra hoja de calculo

@ No registro nada

Nota. Elaboracion propia.

La Tabla 11 presenta la valoracion de la pregunta 1

Tabla 11: Medios utilizados para registrar ventas diarias

Medio fi Fi ni(%) NI
Cuaderno o libreta 2 2 100% 1.00
Aplicacion web o movil 0 2 0% 1.00
Excel u otra hoja de cédlculo 0 2 0% 1.00
No registro nada 0 2 0% 1.00

Nota. Elaboracién propia.

En la figura 11 se observa que el 60 % de los vendedores indican que aveces cometen errores al
registrar ventas, mientras que un 20 % sefialo que esto ocurre frecuentemente y otro 20 % lo hace
rara vez. Esto refleja una necesidad notable de herramientas digitales que minimicen los errores y

mejoren la precision de los registros.
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Figura 11

¢ Con qué frecuencia comete errores al registrar una venta?.

Pregunta 2

@ Frecuentemente
@ A veces

@ Rara vez

@ Nunca

Nota. Elaboracion propia.

La Tabla 12 presenta la valoracion de la pregunta 2

Tabla 12: Frecuencia de errores al registrar ventas

Frecuencia fi Fi ni(%) NI

Frecuentemente 1 1 20% 0.20
A veces 3 4 60% 0.80
Rara vez 1 5 20% 1.00
Nunca 0 5 0% 1.00

Nota. Elaboracién propia.

En la figura 12 se evidencia que el 100 % de los vendedores encuestados consideren que una
aplicaciéon movil facilitaria su trabajo. Este resultado refleja un respaldo pertinente al desarrollo

del sistema propuesto.



Figura 12

¢ Cree que una aplicacion web facilitaria su trabajo?.

Pregunta 3

® si
® No

@ No sé

Nota. Elaboracion propia.

La Tabla 13 presenta la valoracién de la pregunta 3.

Tabla 13: Percepcion sobre utilidad de una aplicacién web

Respuesta fi Fi ni(%) NI
Si 5 5 100% 1.00
No 0 5 0% 1.00
No sé 0 5 0% 1.00

Nota. Elaboracién propia.
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En la Figura 13 se observa que el 100 % de los vendedores manifiestan interés en poder registrar

sus ventas desde del celular en tiempo real, para que mejoren la eficiencia del proceso de ventas.



Figura 13

¢ Le gustaria poder registrar las ventas desde su celular en tiempo real?.

Pregunta 4

®si
® \No

Nota. Elaboracion propia.

La Tabla 14 presenta la valoracion de la pregunta 4

Tabla 14: Preferencia por registrar ventas en tiempo real desde el celular

Respuesta fi Fi ni(%) NI
Si 5 5 100% 1.00
No 0 5 0% 1.00

Nota. Elaboracion propia.
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En la Figura 14 se observa que el 100% de los vendedores consideran indispensable contar

con una funcionalidad de registro rdpido de ventas. Ademas, un 80 % sefialo la importancia de

acceder a historia de cliente, mientras que el 40 % considero ttil tanto la consulta de saldos como

la generacion de reportes. Esto resultados muestran la importancia del sistema para facilitar la

gestion comercial en tiempo real.
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Figura 14

¢ Qué funcionalidades considera necesarias en una aplicacion web para ventas?.

Pregunta 5

Registro rapido de ventas 5 (100%)

Consulta de saldos

4 (80%)

Historial del cliente

Reportes de productos vendidos

Nota. Elaboracion propia.

La Tabla 15 presenta la valoracion de la pregunta 5

Tabla 15: Funcionalidades necesarias en una aplicaciéon web para ventas

Funcionalidad fi Fi ni(%) NI
Registro rapido de ventas 5 5 100% 1.00
Consulta de saldos 2 7 40% 140
Historial del cliente 4 11 80% 2.20

Reportes de productos vendidos 2 13  40%  2.60
Nota. Elaboracién propia.

4.3. Resultados de la aplicacion web dentro de la organizacion

Con el fin de evaluar la usabilidad, factibilidad de uso y nivel de aceptacion de la aplicacion web
desarrollada, se aplico una encuesta dirigida a los usuarios finales, conformados por los administra-
dores y vendedores de la microempresa Gonzdlez Cadenas. Esta herramienta resulto fundamental
para obtener una vision clara y detallada sobre la experiencia de uso del sistema, tanto desde el
punto de vista funcional como desde su aspecto visual y operativo.

La interpretacion de los resultados se basa en el andlisis de las respuestas recolectadas, consi-

derando tanto los datos cuantitativos de tipo Likert como las opiniones cualitativas que expresaron
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los participantes. A partir de estos insumos, permitieron evaluar que tan bien la solucién tecnol6gi-
ca responde a las necesidades reales de los usuarios y como contribuye optimizar la gestion interna

de la microempresa

4.3.1. Usabilidad

Los resultados obtenidos en esta parte demuestran una percepcion ampliamente favorable por
parte de los usuarios respecto a la factibilidad de uso de la aplicacion. El 80% considero que
utilizar el sistema fue muy fécil, y el 100 % afirmo sentirse seguro al registrar ventas y gestionar
clientes. Asimismo, se destaco la claridad en la navegacion, el aprendizaje rapido y la adecuada
organizacion de las funciones.

Por lo cual, se evidencia que la aplicacion ha sido bien recibida en cuanto a su interfaz y

funcionamiento global.

4.3.2. Experiencia de Usuario

En cuanto a la experiencia visual y de interaccion, los resultados fueron muy positivos. Todos
los encuestados calificaron con la méxima puntuacion aspectos como la estética del sistema, el
atractivo panel de control y la predictibilidad de los botones y menus. Estos elementos influyeron
directamente en la satisfaccion y motivacion del usuario con la aplicacién gracias a su simple
interfaz moderna.

La aplicacion, ademas de funcional, ha logrado ofrecer una experiencia agradable, lo cual es

un aspecto clave para su sostenibilidad y escalabilidad a largo plazo en el entorno laboral.

4.3.3. Satisfaccion general e impacto percibido

Las respuestas en este seccion reflejan que la aplicacién web es vista como una herramienta ttil,
practica e innovadora. Por esa razon, el 100 % califico de forma positiva la eficiencia del sistema,
especialmente en la carga de datos, generacion de reportes y consultas. Asimismo, se destaco el
impacto favorable en la gestion de ventas y clientes, lo cual evidencia que la solucién tecnoldgica

propuesta ha cumplido con su propdsito principal.
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En algunas preguntas abiertas que se empelaron, los usuarios mencionaron que la aplicacion
les ha permitido optimizar su flujo de trabajo de manera mas facil, reducir el uso de papel, mejorar

el control del historial de ventas y facilitar el seguimiento de clientes.
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CAPITULO V: PROPUESTA DE INVESTIGACION

5.1. Tema

La presente investigacion propone el disefio e implementacion de una aplicacion web para la
gestion eficiente de ventas y clientes en una microempresa del sector cdrnico. Para asi fortalecer

todas las fallas que hacen que el negocio no prospere a una visiona futura y moderna.

5.2. Objetivo

Proponer una solucion tecnolégica que permita optimiza el proceso de ventas, control de clien-
tes y gestion de créditos en una microempresa carnica, mediante el desarrollo e implementacion
de una aplicacién web intuitiva, funcional y adaptada a las necesidades reales del entorno de la

microempresa.

5.3. Entorno de desarrollo de la aplicacion

La aplicaciéon web fue desarrollada utilizando tecnologias modernas, orientadas a facilitar la
construccion de un sistema escalable, mantenible y sobre todo visualmente profesional. El entorno
de desarrollo se dividié en dos grandes componentes: Backend y Frontend, cada uno configurado

para satisfacer necesidades especificas del sistema.

5.4. Frontend User Interface (UI)

Para la construccion de la interfaz se empleo React con TypeScript, usando el sistema de di-
sefo TailwindCSS junto con la biblioteca de componentes ShandCN User Interface (Ul), lo cual
permitié crear vistas limpias, claras y sobretodo funcionales, adaptadas a diferentes dispositivos
obteniendo un (disefio responsive). Ademas, se aplicaron variables de estilo personalizadas con
enfoque corporativo, resaltando colores institucionales como el verde o rojo.

El frontend permite a los vendedores y administradores del sistema interactuar facilmente con
el sistema mediante formularios, paneles de control tablas, graficos y notificaciones visuales(toast),

todo disenado para demostrar una experiencia clara, intuitiva y fluida al usuario.
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5.5. Backend

La légica del negocio que se empleo en el sistema fue el usar NestJS en TypeScript con prin-
cipio RESTful. Se integro Prisma ORM para la gestion de la base de datos en PostgreSQL, permi-
tiendo manejar relaciones entre entidades como clientes, productos, ventas, pagos, reportes, envios
y usuarios. El backend gestiona las operaciones esenciales de negocio, como el registro de facturas,
el manejo de crédito por cliente, la autenticacion de usuarios ,mediante JWT y los permisos segiin
el rol (Administrador o Vendedor). Asimismo, se definieron politicas de seguridad, validaciones

de datos y respuestas estandarizadas.

5.6. Estructura general de la aplicacion

La arquitectura de la aplicacion fue disefiada de forma modular, permitiendo una clara sepa-
racion de responsabilidades entre frontend, backend y la base de datos. Esta estructura no solo
facilita el mantenimiento del sistema, sino que también permite futuras ampliaciones de manera

ordenada.

5.6.1. Diagrama general del sistema

En la Figura 15 se muestra la aplicacion donde se compone de los siguientes modulos princi-

pales:

= Frontend (React + TailwindCSS): Es responsable de la interfaz grafica, adaptada a cada
tipo de usuario segtin su rol. Se comunica con el backend a través de peticiones HTTP

protegidas con tokens JW'T.

= Backend (Nest + Prisma): Se gestiona toda la l6gica del negocio, validaciones, autentica-
cion, registro de ventas, créditos, reportes y control de usuarios. Cada modulo esta organiza-

do por controladores, servicios y manejo de data Transer Objects (DTOs).

= Base de datos (PostgreSQL): En esta parte es donde se almacena y relaciona la informa-

cién de clientes, productos, usuarios, ventas, facturas, pagos, envios, entre otros elementos
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esenciales para la gestion de la microempresa.

= Autenticacion y Roles: El sistema emplea tokens JWT para autenticar a los usuarios. Se

definen dos tipos de roles: Administrador y Vendedor, cada uno con permisos especificos.

Esta estructura fue pensada para resolver los problemas identificados durante el diagnostico
como: la desorganizacion de la informacion, retrasos en los procesos de venta y ausencia de control
sobre créditos y pagos.

Figura 15

Arquitectura general de la aplicacion.
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Productos/
Categorias
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\ {\ prisma S
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PostgreSQL + Prisma
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Roles/Permisos

‘/En\rios\‘ | Reportes | ‘

‘ aWT iué:ards) | clientes | | Facturas | ‘/Pagos\‘

= validaciones Prisma ORM

- Casos de uso

Nota. Elaboracion propia.

5.6.2. Diagrama de navegacion (Frontend)

En la Figura 16 describe todo el flujo que realizan los usuarios dentro de la User Interface (Ul),
de acuerdo con sus roles asignados. Ahora bien el flujo de navegacioén empieza desde Login, donde
el usuario ingresa sus credenciales. Una vez autenticado, el sistema redirige automaticamente al

panel que corresponde segun el rol.
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= Panel del Administrador: Recibo acceso a la gestion de usuarios, productos, categorias,

reportes globales, asignacion de stock diario y monitorio general del sistema.

= Panel del Vendedor: Recibe acceso a a la gestion de clientes, creacidn de ventas (al contado
o a crédito segun la logica de negocio), seguimiento de pagos, visualizaciéon de reportes

individuales y manejo del historial de abonos por cliente.

Se puede senalar que cada modulo cuenta con accesos visibles desde el sidebar lateral, permi-

tiendo una navegacion fluida entre secciones como:

Clientes: Registro, edicion, eliminacién, consultas

Ventas: Creacion de facturas, seleccion de productos, resumen de totales y confirmacion.

Pagos: Registro de abonos, consulta de estado de cuenta por cliente.

Reportes Visualizacion de métricas, graficos y estados financieros.

Envios: Visualizacion del stock diario asignado por el administrador.

El disefio del flujo asegura que el usuario pueda volver al Dashboard desde cualquier seccién

mediante el sidebar, manteniendo coherencia y manejo en todo momento.



Figura 16
Diagrama de navegacion.

Diagrama de Navegacion Vertical
Aplicacion Web para la Gestion de Ventas

eAdministrador» «Vendedors

Y

P LS

./ﬁ'\. ..—"ﬁ‘-\..
Admin Vendedor

Pantalla de Login

Dashboard Administrador Dashboard Vendedor

L
Gestion de Usuarios Gestion de Clientes

l l
Gestion de Clientes Registrar Venta

l l
Gestion de Categorias Reportes

l l
Gestion de Productos | | Facturas Vencidas

l

Reportes

l
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l
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Nota. Elaboracion propia.
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5.7. Casos de Uso y Roles

En la Figura 17 se contempla como el sistema desarrollado se desglosa con dos roles claves:
Administradores y Vendedores en todo la funcionalidad del sistema permitiendo asignar tareas

respectivas a cada rol empleado.

5.7.1. Rol: Administrador

El administrador representa el perfil con mayores privilegios dentro del sistema. Sus principales

casos de uso son:

= Gestionar usuarios del sistema (crear, editar, asignar roles).

= Registrar y administrar productos y categorias.

= Asignar stock diario a cada vendedor segtin disponibilidad y demanda.

= Visualizar reportes consolidado de ventas, pagos, productos y clientes.

= Consultar el historial de abonos por cliente y evaluar el estado de crédito.

= Supervisar el cumplimiento de metas y detectar facturas vencidas.

= Acceder al panel Dashbard de administrador para monitoriar operaciones generales.

5.7.2. Rol: Vendedor

El vendedor es el encargado directo de interactuar con los clientes. Sus principales casos de

uso Son:

Registrar nuevo clientes y actualizar informacién de contacto.

Generar facturas de venta al contado o a crédito.

Consulta stock diario asignado por el administrador.

Registrar pagos realizados por clientes y verificar saldos pendientes.



= Visualizar reportes individuales de ventas, clientes y productos mas vendidos.

= Consultar el estado de cuenta de cada cliente con histérico de compras y pagos.
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= Acceder al panel Dashbard de vendedor con accesos rapidos a sus funciones mas frecuentes.

Figura 17

Diagrama de casos de uso.
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Nota. Elaboracion propia.

La implementacion de estos roles permitieron que el funcionamiento de la aplicacion web se

concentré segun el actor asignado dentro de la 16gica del negocio.

5.8. Desarrollo de la metodologia Scrum

La herramienta seleccionada para gestionar este enfoque fue Jira, lo que permitié organizar

tareas, definir historias de usuario, planificar sprints y dar seguimiento al avance del proyecto en
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tiempo real.

5.8.1. Analisis de requerimientos del usuario

Los requerimientos del sistema se identificaron a través de entrevistas informales con los ad-
ministradores y vendedores de la microempresa. A partir de esta informacion recolectada, se ela-
boraron historias de usuario, que representan tareas desde la perspectiva del usuario final, con el

fin de garantizar que cada funcionalidad entregara valor real.

5.8.2. Historias de usuario

Estas historias se documentaron en Jira y fueron la base para la planificacion de sprints y

asignacion de tareas. A continuacidn, se presentan algunos ejemplos:

Figura 18
Historial de Usuario por Jira niimero 1.
A A
[ Afndirepic | [] HU-1 G 2 . )
Crear factura desde el celular Finalizado ~ | ./ Listo 4
+ ©
3% Mejorar actividad
Descripcion
Detalles B A~
Rol vendedor Persona asignada
@ FRANKS MATEO GONZALE...
Etiquetas
Como vendedor, quiero crear una factura desde el celular para )
Ninguno
registrar una venta rdpidamente.
Principal
Ninguno
Criterios de Aceptacion
Team
Seleccionar cliente. Ninguno
Agregar productos con cantidad.
Permite seleccionar método de pago. Sprint
Calcula total automdticamente. SCRUM Sprint 3
Elegir método de pago (contado o crédito). Story point estimate
Confirmar venta y guardar factura. 21
v v v

Nota. Elaboracion propia.
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La Tabla 16 representa la HU nimero 1

Tabla 16: HU-1: Crear factura desde el celular

ID de Historia HU-1

Rol Vendedor

Descripcion Como vendedor, quiero crear una factura desde el celular
para registrar una venta rapidamente.

Criterios

de Aceptacion - Seleccionar un cliente.

- Agregar productos con claridad.

- Permite seleccionar método de pago.

- Calcular total automaticamente.

- Elige método de pago (contado o crédito).
- Confirmar venta y guardar factura.
Estado Finalizado

Nota. Elaboracién propia.

Figura 19

Historial de Usuario por Jira niimero 2.
%

&
[£ Afadirepic [ [] HU-2 EI o2 A x
Ver estado de cuenta del cliente
+ ®

Finalizado v +/ Listo %

2¢ Mejorar actividad
Descripcion

Detalles 8~

Rol Administrador Persona asignada

@ FRANKS MATEO GONZALE...

Etiquetas
Como administrador, quiero ver el estado de cuenta de cada )
Ninguno
cliente para controlar su deuda.
Principal
Ninguno
Criterios de Aceptacion
Team
Visualizar total comprado. Ninguno
Mostrar total pagado y saldo
Ver facturas pendientes. Sprint
Ordenar por fecha o monto. SCRUM Sprint 1

Nota. Elaboracion propia.



La Tabla 17 representa la HU namero 2

Tabla 17: HU-2: Ver estado de cuenta del cliente

de Aceptacion

ID de Historia HU-2

Rol administrador

Descripcion Como administrador, quiero ver el estado de cuenta de ca-
da cliente para controlar su deuda.

Criterios

- Visualizar total comprado.

- Mostrar total pagado y saldo.
- Ver facturas pendientes.

- Ordenar por fecha o monto.

Estado Finalizado

Nota. Elaboracion propia.

Figura 20

Historial de Usuario por Jira niimero 3.
a
[@, Afadirepic [ [] HU-3

Validar si cliente tiene crédito activo
+ ®

Descripcion

Rol vendedor

Como vendedor, quiero saber si un cliente tiene crédito activo

antes de venderle.

Criterios de Aceptacion

Mostrar si el cliente tiene crédito habilitado.
Indicar monto disponible.

Bloguear venta si excede limite o estd vencido.

Nota. Elaboracion propia.

6 [o1] <

Finalizado v  Listo -

#4 Mejorar actividad

Detalles 3]

Persona asignada

@ FRANKS MATEO GONZALE...

Etiquetas

Ninguno

Principal

Ninguno

Team

Ninguno

Sprint
SCRUM Sprint 1

>



La Tabla 18 representa la HU ntimero 3

Tabla 18: HU-3: Validar si cliente tiene crédito activo

ID de Historia HU-3

Rol Vendedor

Descripcion Como vendedor, quiero saber si un cliente tiene crédito ac-
tivo antes de venderle.

Criterios

de Aceptacion - Mostrar si el cliente tiene crédito habilitado.

- Indicar monto disponible.
- Bloquear venta si excede el limite o estd vencido.

Estado Finalizado

Nota. Elaboracion propia.

Figura 21

Historial de Usuario por Jira niimero 4.
[ Y

A
[ anadirepic [ [] HU-4 g & e X
Ver reportes de ventas - 4
+ @
2% Mejorar actividad
Descripcion
Detalles 83~
Rol administrador Persona asignada
@ FRANKS MATEO GONZALE...
Etiquetas
C dministrador, qui rtes d t fech
oMo administrador, gquiero ver repories de venlas por fecha y N\I"IgLII'IO
por vendedor.
Principal
Ninguno
Criterios de Aceptacion
Team
[] Filtros por fecha, cliente o vendedor. Ninguno
[7] Ver totales diarios/semanales
[] Descargar en Excel o PDF. Sprint

SCRUM Sprint 1

Nota. Elaboracion propia.
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La Tabla 19 representa la HU nimero 4

Tabla 19: HU-4: Ver reportes de ventas

de Aceptacion

- Filtros por fecha.

- Ver totales semanales/semanales.

- Descargar en Exel o PDF.

ID de Historia HU-4

Rol administrador

Descripcion Como administrador, quiero ver reportes de ventas por fe-
cha y vendedor.

Criterios

Estado

Finalizado

Nota. Elaboracion propia.

Figura 22

Historial de Usuario por Jira niimero 5.

a
L,’ Anadirepic [ [] HU-5

Registrar pagos de facturas

+ ©

Descripcion

Rol vendedor

Como vendedor, quiero registrar pagos (efectivo o transferencia)

asociados a una factura.

Criterios de Aceptacion

Seleccionar factura pendiente

Ingresar monto y método de pago.

[EIMurcur como pagada si corresponde.

Nota. Elaboracion propia.

=]

BN -

24 Mejorar actividad

g
S

Detalles ©

Persona asignada

@ FRrANKS MATEO GONZALE...

Etiquetas

Ninguno

Principal

Ninguno

Team

Ninguno

Sprint
SCRUM Sprint 1



La Tabla 20 representa la HU ntimero 5

Tabla 20: HU-5: Registrar pagos de facturas

ID de Historia HU-5

Rol Vendedor

Descripcion Como vendedor, quiero registrar pagos (efectivo o transfe-
rencia) asociados a una factura.

Criterios

de Aceptacion - Seleccionar factura pendiente.
- Ingresar monto método de pago.
- Marcar como pagada si corresponde.

Estado En revision

Nota. Elaboracion propia.

Figura 23

Historial de Usuario por Jira niimero 6.
&
[ Afadirepic [ [] HU-6

Gestion de productos
+ ©®

Descripcién - Cambios sin guardar

Rol administrador

Como administrador, guiero gestionar productos, asignar

precios y controlar el stock

Criterios de Aceptacion

CRUD de productos.
Agregar categoria

Stock minimo con alerta.

Nota. Elaboracion propia.

o 50 < - x
Finalizado ~ /" Listo 4

2% Mejorar actividad

Detalles B o~

Persona asignada

@ FRANKS MATEO GONZALE...

Etiquetas

Ninguno

Principal

Ninguno

Team

Ninguno

Sprint
SCRUM Sprint 1




La Tabla 21 representa la HU nimero 6

Tabla 21: HU-6: Gestion de productos

de Aceptacion

ID de Historia HU-6

Rol administrador

Descripcion Como administrador, quiero gestionar productos, asignar
precios y controlar el stock.

Criterios

- CRUD de productos.
- Agregar categoria.
- Stock minimo con alerta.

Estado

Finalizado

Nota. Elaboracion propia.
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Esta estructura permitié garantizar que cada funcionalidad implementada estuviera a resolver

necesidad reales de la microempresa, lo que contribuyo a una mejor trazabilidad y organizacion

del desarrollo del sistema.

5.8.3. Lista parcial del Product Backlog

En la Figura 24 presenta el listado de tareas identificadas antes de su distribucién en sprints.

Cada una de estas tareas fue definida en funcién de la prioridad asignada a las historias de usuario,

permitiendo una organizacion estructurada en bloques de trabajo. A continuacién se demuestra una

vista representativa de dicho proceso.



Figura 24

Product Backlog por Jira.
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5.8.4. Lista de Sprints

En la Figura 25 se planifico organizar el desarrollo del sistema; en donde, se establecid tres

sprints principales en la herramienta Jia. Cada sprint agrupo tareas clave priorizadas segun la fun-

cionalidad y el rol del usuario.

= Sprint 1 (25 junio - 9 julio): Se implemento funciones bésicas como el inicio, validacion

de crédito y disefio del menti lateral por rol.

= Sprint 2 (30 junio - 21 julio) Se desarrollaron funcionalidades como descarga de factura en

PDF, visualizacion de productos asignados y mejoras en reportes.

= Sprint 3 (1 julio 22 julio): Se completo la gestiéon de categorias, reportes administrador,

validaciones adicionales y ajustes visuales para dispositivos moviles.
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Figura 25

Product Backlog por Jira dividido por Sprints.

Proyectos
& appWeb_CarnicosGC & - PN 4

@ Resumen B Backlog (D Tablero <> Cédigo ‘= Cronograma [5) Paginas = Formularios =+

[QBuscarencibackiog | @& pic v R

[ > SCRUM Sprint1 25 jun—9 jul 7 actividadies) 0 8] 21 Completarsprint * g
> SCRUM Sprint 2 30jun - 21 jul (9 actividades) o [ 15 Completarsprint *

~ SCRUM Sprint 3 1]ul - 22 jul (15 actividades) 525 J0) 21 Completar sprint | *:+

(1 HU-17 Ver historial de abonos de cada cliente por factura PORHACER v 25 @

[ Ht=t Crear factura desde el celular FINALIZADO v @

[] HU-18 Registro de categorias de productos completo PORHACER v « @

[] HU-19  Ver categorias solo rol admin PORHACER v « @

[ HU-20 Realiza CRUD completo de categaras solo rol admin POR HACER v 4 @

[] HU-22 Ver reportes de cada vendedor en cuenta admin POR HACER v e

[] HU-23 Ver reportes global de la microempresa rol admin POR HACER v @

[1 HU-24 Pruebas por postman del backend POR HACER v @

[1 HU-25 Pruebas del frontend disefio parecido a replit PORHACER v + @

[l HU-26 Bloqueo de lientes con saldos vencidos PORHACER v s @

[1 HU-27 Registrar factura con productos POR HACER v @

[] HU-28 Registrar envios diarios de cada producto por el amdin POR HACER v 3 @ .

Estos sprints permitieron una entrega progresiva y organizada de las funcionalidades, facilitan-

do el seguimiento y mejora continua del proyecto.

5.9. Diseno de base de datos

El disefio de la base de datos se desarrollo bajo un enfoque relacional, utilizando PostgreSQL
como sistema gestor y Prisma ORM para la interaccion desde el backend.
En la Figura 26 se representa el modelo entidad-relacion que sustenta la 16gica de negocio del

sistema web implementado para la microempresa.



Figura 26

Esquema de base de datos relacional del sistema

Administrator

ide ) E—
dni varchar
firstname varchar
lastname varchar
email varchal
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id o e D51
dni e
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phone varchar
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id2 int g |
name varchar
description varchar

*
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stock int
pvp float
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stockMin int
status varchar

Nota. Elaboracion propia.

createdAt
value
method
status

*
< invoiceld &

datef

=

time

loat

varchar

varchar

int

InvoiceDetail

ide
*
< invoiceld &

5
productld &

ido int ide
username varchar code
passwordHash varchar createdAt datet
«
roleld & nt shipmentAddress varchar
«
% salespersonid @ nt total float
.
< administratorld & int paymentMethod varchar
"
createdat datetine customerid & int
—
status varchar P int
dueDate datetime
status varchar
ide G
ruc CustomerCreditMovement
firstname ide int
B
lastname customerid & int
phone type varchar
email varchar amount float
address varchar description varchar
latitude float createdAt datetime
longitude float
creditStatus varchar
ShipmentDetail
isBlocked boolean
ide int
location varchat *
% shipmentld & int
createdAt datetime *
. % productid & int
% salespersonid ® int
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La estructura contempla entidades como User, Customer, Invoice, Product, Payment y Ship-

ment, las cuales representan las actividades centrales del sistema, incluyendo la venta de produc-

tos, la asignacion del inventario, el registro de pagos y el seguimiento del crédito. Las relaciones

entre tablas fueron disefiadas bajo principios de normalizadas para asegurar integridad de los datos

y facilitar su consulta y evolucién futura.

Esta arquitectura fue elaborada con un enfoque en la coherencia, la posibilidad de escalar y la

claridad estructural, permitiendo que tanto el equipo administrativo como el de ventas gestionen la

informacion de manera ordenada, segura y eficiente.
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5.10. Implementacion de Funcionalidades

El proyecto fue desarrollado en mdédulos funcionales que permiten gestionar los diferentes
procesos operativos de la microempresa. Por esa razén, cada modulo fue disefiado con base en los
requerimientos levantados y validados con los usuarios reales del sistema. A continuacion, se des-
cribe cada una de esas funcionalidades implementadas, acompaiadas de sus respectivas interfaces

comportamientos dentro de la aplicacion.

5.10.1. Modulo de autenticacion e Inicio de sesion

Figura 27

Pantalla de Login establece el direccionamiento al panel segiin el rol

&= Gestion de Ventas y
Carnicos GC C“entes

Plataforma de Gestién Empresarial

Usuario La solucién completa para tu negocio de carnicos

usuario v Registro de ventas en tiempo real

Contrasefia v Seguimiento de clientes y saldos

®

v Control de inventario

Nota. Elaboracion propia.

5.10.2. Panel de Administrador y Vendedor

Cada usuario accede a un panel adaptado a su rol. El administrador gestiona usuarios, produc-
tos, reportes y asignaciones. El vendedor visualiza y gestiona sus clientes, ventas, pagos y métricas

personales.



Figura 28

Sidebar del Admin.

Menu Administrador

Accede a los modulos administrativos

[m )
20

>

0l
M

Jo

Dashboard
Productos
Categorias
Clientes
Usuarios
Crear Envio

Cerrar sesion

Yuliana Cardenas
yuli123@gmail.com
Administrador

Nota. Elaboracion propia.
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Figura 29

Sidebar del Vendedor.

Menu Vendedor

Gestion de ventas = Accede a las
funciones principales

Dashboard

oo
oo

)9

Mueva Venta
—n Clientes
T ventas

[B) Fact. Vencidas

[= Cerrar sesién

Samantha Murillo
sami@gmail.com
Vendedor

Nota. Elaboracion propia.

5.10.3. Modulo de clientes

Permite al vendedor registrar, editar y consultar la informacién de sus clientes, asi como acce-

der a su estado de cuenta. Por lo tanto, cada cliente queda vinculado al vendedor que lo registro.



Figura 30

Pantalla del Vendedor en gestion de clientes.

Clientes de Samantha

Gestién de clientes registrados y asociados a tu cuenta

Listado de clientes registracos

Nombre

Rosa Barrera

Yolanda Lalangui

Elizabeth Punin

Damian Dominguez

Roberto Mejia

RUC

1735627334434

1794356728322

1798734526732

Nota. Elaboracion propia.

Figura 31

Pantalla del Admin en gestion de clientes.
Administracion de Clientes
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10
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0987567884 - Ricaurte No disponible 2 ) B Cuenta
0956782772 - Barrio las Perias No disponible 2 ) B Cuenta
0999645872 - Bafios No disponible 2 o B Cuenta
0999788836 damian07@gmail.com Bafios No disponible 2 o B Cuenta
0946278182 mejiaR10@gmail.com Ricaurte No disponible 2 o [ Cuenta
B
2
Bloqueados
Buscar por nombre, vendedor, etc. Todos los vendedores
Clientes bloqueados

Estado Nombre Vendedor

Activo Joselo Gonzalez Gabriel Gonzalez

Activo Maria Jimenez Gabriel Gonzalez

Gabriel Gonzalez

Gabriel Gonzalez

Gabriel Gonzalez

Gabriel Gonzalez

Pigina1de3

Siguiente

4 G

Nota. Elaboracion propia.

Bloqueado

Activo

Activo

72

12

Total registrados

Acciones

Desbloc

Desbloc



73

5.10.4. Moédulo de ventas

Desde este médulo, el vendedor puede generar facturas seleccionando productos, tipo de venta
al (contado o crédito) y cliente. Por otra parte el sistema valida automaticamente si el cliente tiene
crédito activo y calcula el total de la compra.

Figura 32

Pantalla del Vendedor donde registra clientes para crear facturas o ventas.

@ Registrar Venta

Panel Vendedor )
Cliente

Gestion de ventas N -
Selecciona un cliente

0o hboard Direccién exacta Q Buscar cliente
a0 Dashboar

Ej: Calle 123... R —
2+ Nueva Venta
. Valentina Castro
Tipo de venta
2\ Clientes oselo Gonzalez
=) Contado Joselo Gonzalez .
Y Ventas James Rodriguez
Método de pago Diana Zhapan
B Fact. Vencidas Efectivo Lorena Puma o
[ Cerrarsesién Productos Maria Jimenez

Detalle de la venta
No hay productos agregados.
Total: $0.00
Gabriel Gonzalez

gagonzalez@camicosge.com
Vendedor

Limpiar

Nota. Elaboracion propia.

5.10.5. Modulos de pagos y reportes

Este modulo permite registrar abonos a facturas pendientes y consulta el estado de cuenta de

cada cliente. Ademads, muestra reportes individuales con métricas de ventas, pagos y saldos.
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Figura 33

Pantalla del estado de cuenta de un cliente seleccionado.

Estado de Cuenta

Cliente: Maria Jimenez

(D Datos del Cliente Total al contado Total a crédito Saldo pendiente
Teléfono: 0966643456 $1 9 43 5 $1 5 15 $5 15

Email: No disponible

Todas Contado Crédito

Codigo Fecha Vencimiento Total Pagado Saldo Tipo Abonos
F-2025-0004 13/7/2025 - $8.55 $0.00 Pagada Contado
F-2025-0005 13/7/2025 - §10.88 $0.00 Pagada Contado

F-2025-0006 13/7/2025 21/6/2025 $15.15 $10.00 $5.15 Crédito )

Nota. Elaboracion propia.

5.10.6. Médulo de Envios y Stock Diario

Desde este modulo, el administrador asigna productos diarios a cada vendedor segun el stock
disponible del dia. Los vendedores pueden trabajar con los productos asignados para sus ventas

del dia.

5.10.7. Médulo de Usuarios

En esta seccion el administrador gestiona todos los usuarios reales dentro del sistema, distribu-

yendo independientemente segun el rol que signe.



Figura 34

Pantalla del administrador gestiona los envios

&

< Crear Envio
Panel Administrativo —

Gestion y configuracion del sistema Asigna productos del inventario diario a cada vendedor.

A Selecciona un vendedor
o

0 Dashboard

fel=}

Selecciona un vendedor

® Productos

> Categorias
& Pollos
)

~ Clientes @ Stock disponible: 100 unidades

Usuarios

Jo

(b Crear Envio

[> Cerrar sesion
< Registrar Envio

Franks Gonzalez
gonzafranks777@gmail.com
Administrador

Nota. Elaboracion propia.

Figura 35

Pantalla del administrador asigna el producto y envia al vendedor

&

Panel Administrativo

< Crear Envio

Gestién y configuracién del sistema Asigna productos del inventario diario a cada vendedor.

A Selecciona un vendedor

08 Dashboard

Gabriel Gonzalez v
® Productos
©» Categorias
& Pollos
2\ Clientes
o @ Stock disponible: 100 unidades
& Usuarios [ 0 . ]

Gb Crear Envio

[> Cerrarsesion
< Registrar Envio

Franks Gonzalez
gonzafranks777@gmail.com
Administrador

Nota. Elaboracion propia.
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Pantalla del Vendedor visualiza los productos por vender del dia

Registrar Venta

Panel Vendedor Ci
iente

Gestion de ventas Selecciona un cliente

Direcci6n exacta

88 Dashboard
Ej: Calle 123..
L+ Nueva Venta
Tipo de venta
2, Clientes
™ Contado
9 Ventas

Método de pago
B Fact. Vencidas Efectivo

[ Cerrar sesién Productos

® Pollos

PVP: §1.45  PVM: 135
Asignado: 50 unidades

Detalle de la venta

No hay productos agregados.

Gabriel Gonzalez
gagonzalez@camicosge.com

76

Total: $0.00

Vendedor Limpiar
.. .
Nota. Elaboracion propia.
Figura 37
Pantalla del administrador donde gestiona los usuarios que vincula al sistema.
o o
Gestion de Usuarios
Administra la informacién, roles y accesos del personal.
Panel Administrativo
Gestién y configuracién del sistema
88 Dashboard Q' Buscar usuario, email o nombre... Todos ~
® Productos
© Categorias Nombre Usuario Email Rol Estado Acciones
I
2, clientes Yuliana Cardenas Yuli yuli123@gmail.com (_ Administrador ) Activo X O
& ) I
~ Usuarios . . e A A 2
Franks Gonzalez admin gonzafranks777@gmail.com (_Administrador ) Activo e @
b Crear Envio
Gabriel Gonzalez d gagor i m vendedor Activo el O
[> cerrar sesién
Carlos Jose Heredia Flores Carlos10 Carlosjs1@gmail com vendedor Activo X O
Franklin Klever Gonzalez Cardenas Franklin lalafrankiin1 23 @gmail.com vendedor Activo yX O
Samantha Murillo Sami sami@gmail.com vendedor Activo el O

Franks Gonzalez
gonzafranks777@gmail.com
Administrador

Nota. Elaboracion propia.
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Figura 38

Pantalla del administrador donde registra a los usuarios que vincula al sistema.
X
Crear nuevo usuario

Completa todos los campos para registrar un nuevo usuario en el
sistema.

Usuario Contrasefia

Rol DNI
Selecciona un rol

Nombres Apellidos

Email Teléfono

Cancelar Crear

Nota. Elaboracion propia.

5.11. Control de Calidad y Pruebas

Durante el desarrollo del sistema, se aplicaron procesos de validacién y pruebas para asegu-
rar su correcto funcionamiento. En donde estas acciones incluyeron pruebas de funcionalidades,
verificacion de roles y una encuesta a usuarios reales, lo que permito detectar errores, validar com-

portamientos esperados y mejorarla experiencia de uso de su implementacion final.

5.11.1. Validacion de funcionalidades

La Tabla 22 muestra pruebas del sistema, asegurando que funciones como registro de ventas,

asignacion de productos y abonos operen rectamente en diferentes escenarios.
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Tabla 22: Validacion de funcionalidades del sistema

Funcionalidad Descripcion de la validacion Resultado
Login con credenciales Se verifico el acceso segtin creden- | Aprobado
ciales correctas e incorrectas
Gestion de clientes Registro, edicién, eliminacién y vi- | Aprobado
sualizacion de clientes asociados al
vendedor

Creacion de ventas Facturacién con seleccion de pro- | Aprobado
ductos, cédlculo de totales y creacion
exitosa

Ventas a crédito Validaciéon de limite, plazo, esta- | Aprobado
do de crédito activo y bloqueo au-
tomético

Registro de pagos Ingreso de abonos por cliente, ac- | Aprobado
tualizacion de saldo y estado de fac-
tura

Visualizacion de reportes Consulta de métricas de ventas, | Aprobado
clientes y facturas vencidas segun el
rol

Asignacion de stock diario Creacidn y asignacion de productos | Aprobado
diarios a vendedores desde el panel
admin

Descarga de factura en PDF | Generacion correcta del documento | Aprobado
con datos, totales y formato estruc-
turado

Control de acceso por rol Se comprob6 que cada usuario solo | Aprobado
puede acceder a funciones permiti-
das segtin su rol

Nota. Elaboracién propia.

5.11.2. Validacion de roles y seguridad

La Tabla 23 expone que los acceso estén correctamente restringidos segtn el rol ya sea para
(Administrador o vendedor), y que las acciones sensibles solo puedan ser ejecutadas por usuarios

autorizados.



Tabla 23: Validacion de roles y seguridad del sistema

backend

para filtrar accesos a controladores
y endpoints

Prueba realizada Descripcion Resultado
Acceso restringido por rol Se comprob6 que cada usuario vi- | Aprobado
sualiza solo las funciones permiti-
das segun su rol (Admin/Vendedor)
Restriccion de acceso a usua- | Se bloqued correctamente el acceso | Aprobado
rios inactivos a usuarios con estado deshabilitado
en la base de datos
Seguridad en acciones sensi- | Funciones como crear usuarios, | Aprobado
bles asignar stock y registrar pagos solo
fueron ejecutadas por roles validos
Proteccién de rutas del siste- | Rutas sensibles del frontend fueron | Aprobado
ma ocultadas y protegidas mediante va-
lidacién con JWT en backend
Autenticacion con token JWT | Se gener6 y validé correctamente el | Aprobado
token tras iniciar sesion; fue nece-
sario para acceder al sistema
Redireccion automadtica | Tras iniciar sesion, el usuario fue | Aprobado
segun rol redirigido autométicamente al pa-
nel correspondiente (Admin o Ven-
dedor)
Inyecciéon de roles desde el | Se utilizé ‘req.user.role‘ y ‘Guards‘ | Aprobado

Nota. Elaboracién propia.

5.11.3. Pruebas con usuarios reales (Encuestas y resultados)
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La Tabla 24 indica la opinion de los administradores y vendedores de la microempresa tras

utilizar el sistema, con el fin de medir la usabilidad, utilidad y aceptacién. Los resultados fueron

positivos y guiaron a los ajustes finales de la aplicacion.

Los resultados obtenidos a través de la encuestas de validacion reflejan una alta estacionan por

parte de los usuarios. Por consiguiente, se demuestra en la tabla donde resume que la mayoria de

las repuestas se concentraron en la valoraciones mas altas entre (4 y 5), lo que indica que el sistema

fue percibo como facil de usar, visualmente atractivo y funcionalmente eficiente. La consistencia

entre los promedios levados y las modas en el nivel mas alto demuestra la satisfaccion global con

la experiencia ofrecia por la aplicacion.
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Tabla 24: Resumen de validacidon con usuarios reales

Pregunta evaluada Media | Moda
1. {Considero que usar la aplicaciéon web es facil? 4.8 5
2. (La navegacion dentro de la aplicacion es claray | 4.6 5
coherente?

3. (Pude aprender a usar la aplicacién rapidamente? 4.4 5
4. ;Me siento seguro/a al registrar ventas y gestionar | 5.0 5
clientes?

5. (Las funciones estan bien organizadas? 5.0 5
6. (Como te pareciO la estética visual de la aplica- | 5.0 5
cién?

7. (Qué tan atractivo le resulta el panel de control? 5.0 5
8. (Fue predecible el funcionamiento de los botones | 5.0 5
y ments?

9. (Coémo califica la eficiencia del sistema? 5.0 5
10. ;Qué tan innovadora te parecio la aplicacion? 5.0 5

Nota. Elaboracion propia.

5.12. Herramientas Utilizadas

Durante el desarrollo del sistema se emplearon herramientas modernas que facilitaron tanto la

construccion del frontend como del backend, pruebas, disefio visual y gestion de datos.

= Vite, TailwindCSS, ShadCN User Interface (UI): Se utilizo Vite como entorno de desarro-
llo rapido para React, y TailwindCSS para el disefio responsivo con la libreria ShandCN User

Interface (UI) para implementar componentes visuales reutilizables con estilo profesional.

= Postman, Insomnia, JWT: Se usaron para probar y documentar los edpoints del backend.

Por lo tanto JWT permitié implementar un sistema de autenticacion seguro basado en tokens.

= Prisma Studio, PgAdmin: Estas facilitaron la visualizacién y manipulacién de datos duran-
te el desarrollo, mientras que PgAdmin permitié administrar la base de datos PostgreSQL de

forma gréfica.

Adicionalmente, el sistema fue desplegado en un entorno de produccion accesible desde inter-

net. Para ello, se utilizo Docker y Nginx sobre un servidor Linux, permitiendo levantar el backend,
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frontend y la base d datos de forma integrada. Por lo cual, esta configuracion garantizo que los
usuarios pudieran acceder al sistema desde distintos dispositivos, tanto en pruebas como en uso

real.
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

En el grafico de la Figura 39 evidencia el cronograma completo de todas la actividades desa-
rrolladas realizado durante 19 semanas.

Figura 39

Cronograma de actividades
D Actividad Inicio Fin Duracion ANO2025

AGOSTO

1 PlanificacionyInvestigacion ‘

11 Induccion y validacion deltema el proyecto | 26/03/2025 | 31/03/2025

12 Propuestade anteproyecto | 01/04/2025 | 07/04/2025 5 dias

Justiicacion, problematicay objetivos | 08/04/2025 | 14/04/2025 ‘semana

Andlisise Implementaciontécnica

21 Herramientasy tecnologiasaimplementar | 15/04/2025 | 19/04/2025 4dias

22 Andlisis de requerimientos del proyecto | 20/04/2030 | 27/04/2025 “semana

23 Desarrollode marcotedricoy metodologiade | 28/04//2025 | 04/05/2025 1semana
investigacion

Diseflometodoldgico | 05/05/2025 | 12/05/2025 10dias
Progreso yejecucion ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘

Levantamientoy analsis deinformaciondela | 13/05/2025 | 18/05/2025
microempresa

©
S

Disefo de la solucion (modelado, arquitecturay | 19/05/2025 | 25/05/2025 1semana
prototipo UUX)

33 | Desarolodelsistema (BackendyBasede datos) | 26/05/2025 | 15/07/2025  |3semana

34 Desarrolloelsistema (Frontend) | 16/06/2025 | 06/07/2025 2semanas

Evaluacion y validacion

41 Validacion conusuarios realesivendedoresy | 07/07/2025 | 13/07/2025 ‘semana
admin\'stradoreg;

42 Austesfinalsymejoras | 08/07/2025 | 13/07/2025 6dias

43 Redaccion deinforme detesis | 26/03/2025 |21/07/2025 | 4meses

44 Presentaciony sustentacion | 22/07/2025 |30/07/2025 | 1dia

Defensatesis ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘

D%phegueyenﬂegadelprwecmfna\ 08/08/2025 | 15/08/2025 ‘semana

Nota. Elaboracion propia.
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CONCLUSION

El desarrollo de la aplicacién web permiti6 evidenciar que una solucidn tecnoldgica bien adap-
tada a las necesidades reales pueden generar un impacto significativo en la gestion operativa de
una microempresa. A lo largo del proyecto, se logro disenar, implementar y validar un sistema
funcional que optimiza los procesos de ventas, mejora el control de clientes, pagos y facilita el
acceso a informacion clave para la Traditional Methods (TM) dentro de la microempresa Carnicos
Gonzalez Cardenas.

Los diferentes mdodulos construidos facilitaron el acceso a funcionalidades especificas segun el
rol del usuario, ya sea administrador o vendedor, lo que contribuyo a una experiencia mas segura
y personalizada. El uso de tecnologias modernas y herramientas de desarrollo actualizadas permi-
tié implementar un sistema estable, escalable y visualmente agradable, accesible desde distintos
dispositivos. Ademas, las pruebas realizadas con usuario reales reflejaron una alta aceptacion, des-
tacando la facilidad de uso, la organizacion de las diferentes funciones y la mejora en el control de
ventas.

Por otro lado el uso de la metodologia Scrum demostré plantificar y distribuir el trabajo de
forma efectiva e incremental, estableciendo entregarles por sprint y fomentando una gestion mas
ordenada del proceso de desarrollo. En conjunto, se concluye que la propuesta desarrolla fomenta
una respuesta acertada a las necesidades detectadas, y que puede ser aplicada o escalada en otros

contextos similares para promover la Digital Transformation (DT) en pequenas empresas.
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RECOMENDACIONES

Con base en los resultados obtenidos y de la experiencia acumulada durante el desarrollo del
proyecto, se presentan las siguientes recomendaciones con el propdsito de orientar futuras acciones
de mejora y continuidad del sistema implementado.

A nivel institucional se recomienda que la micrempresa mantenga y fortalezca el uso activo de
la aplicacion web tanto para administradores como de vendedores, promoviendo asi una organiza-
cién orientada a la digitalizacion de sus procesos. Por lo cual, es importante mantener espacios de
retroalimentacion periddica con los usuarios para identificar necesidades nuevas, resolver dudas y
garantizar que el sistema siga alineado con los objetivos del negocio. De igual manera, se propone
incorporar la capacitacion tecnolégica como parte del proceso de induccidn para el nuevo personal,
facilitando asi la apropiacion del sistema por parte de todos los miembros de la organizacion.

A nivel técnico, se sugiere la necesidad de establecer rutinas de respaldo y un mantenimiento
constante de la base de datos, con el fin de garantizar la integridad y disponibilidad de la informa-
cion. Ademas, se considera valioso proyectar futuras mejoras en el sistema, tales como la inclusién
de notificaciones automaticas del rendimiento, generacion de reportes comparativos, optimizacion
del rendimiento y adaptacion a tecnologias emergentes que permitan su escalabilidad.

A nivel tedrico, esta experiencia puede constituir una base util para investigaciones futuras
relacionadas con la digitalizacién en empresas pequefias, especialmente en aquellas que previa-
mente no cuentan con herramientas tecnoldgicas. Por su parte, la documentacion del proceso de
disefio, desarrollo y validacion de la solucion implementada representa un aporte significativo para
estudios enfocados a analizar el impacto real que tiene estas herramientas sobre la gestion organi-

zacional y comercial en pequefios negocios.
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