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Resumen
El analisis realizado en la empresa Ciber revela que sus bases de datos cuentan con una adecuada
sistematizacion. Pero, se han identificado areas de mejora, especialmente en la actualizacion del
sistema. Se recomienda maximizar la medicion de los productos vendidos para obtener un mejor
control del rendimiento de ventas por empleado. También, es necesario implementar un desglose
detallado de la informacion por dias, meses y afios, lo que facilitara la toma de decisiones

estratégicas basadas en datos precisos y actualizados.

Palabras clave: Actualizacion, evaluacion, ventas, bases de datos, Ciber.



Abstract
The analysis conducted at the company Ciber reveals that its databases are adequately
systematized. However, areas for improvement have been identified, particularly in the system's
updating processes. It is recommended to enhance the measurement of products sold in order to
achieve better control over employee sales performance. Furthermore, implementing a detailed
breakdown of information by days, months, and years is necessary, as this will facilitate strategic

decision-making based on accurate and up-to-date data.

Keywords: updating, evaluation, sales, databases, Ciber.
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Planteamiento del problema

Definicion del Problema

Dado a los analisis realizados en la empresa Ciber, se ha identificado que no existen
filtros ni mecanismos efectivos para medir las ventas por semana, mes y afio, lo que genera una
ineficiencia en la gestion y el analisis de la informacion. Esta deficiencia impide que la
administracion y los operadores del area comercial puedan visualizar el comportamiento real de
las ventas, dificultando el seguimiento del rendimiento de la empresa en los diferentes periodos
de tiempo. La falencia radica en que la informacion no esté siendo gestionada de manera
adecuada lo que incluye la falta de control, clasificacion y andlisis de los datos registrados. Esta
deficiencia provoca que la empresa no disponga de informacion veridica ni actualizada que le
permita identificar tendencias, comparar resultados o tomar decisiones estratégicas
fundamentadas. En consecuencia, la administracion desconoce con precision si las ventas estan
aumentando o disminuyendo, lo cual dificulta evaluar el cumplimiento de las metas
empresariales y establecer estrategias adecuadas para su logro.

Gomez Mojica (2018) analiza las vulnerabilidades que enfrentan las bases de datos SQL
y NoSQL en empresas que manejan gran escala de informacion, donde la seguridad y
disponibilidad pueden verse comprometidas. Asimismo, el manejo de una cantidad considerable
de datos puede aumentar el riesgo de exposicion o pérdida de informacidn, especialmente cuando
no se implementan mecanismos adecuados de respaldo ni politicas que garanticen la integridad y
proteccion de los registros almacenados.

En este caso la empresa Ciber, la situacion se refleja en la ausencia de controles y
respaldos que aseguren la confiabilidad de los datos relacionados con las ventas, lo que genera
incertidumbre en la gestion de la informacion y dificultad en el seguimiento adecuado del

rendimiento comercial.
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Segtn Sanchez Pardo (2021), en su estudio Monografia de estudio sobre la
caracterizacion de NoSQL como sistema de gestion de bases de datos, los sistemas NoSQL, se
presentan unas alternativas frente a las bases de datos relacionales cuando la disponibilidad y la

rapidez en el acceso a los datos son cruciales.
Para este caso de la empresa Ciber, la alternativa mencionada podria resultar relevante
ante la necesidad de obtener mediciones de ventas diarias, mensuales o anuales de forma agil y

confiable.

Formulacion del Problema
(Como la evaluacion del sistema de gestion de ventas en la empresa Ciber permite

identificar factores criticos para proyectar un sistema funcional adecuado y eficiente?
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Justificacion

La empresa Ciber aborda una limitacién muy importante en el sistema de gestion de ventas
debido a la falta de evaluacion y medicion de la informacion de los productos vendidos.

Actualmente, el sistema no cuenta con un analisis profundo del rendimiento de las ventas
por cada uno de los empleados. La informacion dividida en diferentes periodos de tiempo
(semanales, mensuales, anuales) no se regula ni se rige en ningun sistema de la empresa. La
evaluacion del sistema permitira incrementar la eficiencia del personal con el fin de aumentar la
experiencia y la visibilidad de los productos vendidos, para ello se propone el disefio de un
prototipo funcional del sistema de gestion de ventas, con el fin de desarrollar y evaluar la
estructura, usabilidad y coherencia de los procesos de informacion antes de su implementacién
definitiva. Dicho prototipo funcional permitira visualizar y controlar las posibles mejoras en el
control de los datos y en la toma de decisiones de la empresa ciber, contribuyendo al
fortalecimiento de su sistema administrativo y operativo. Estas estrategias planteadas seran el
objetivo de la creacion de este nuevo sistema, que fortalecera la toma de decisiones para
estructurar nuevos servicios. El andlisis de este proyecto es fundamental porque se destaca una
evaluacion en el sistema actual que identifica sus deficiencias y proyecta un desarrollo de un
nuevo sistema funcional que fortalecera el manejo de la informacion y el control de ventas,

ampliando la organizacion comercial de la empresa.

La administracion y el manejo de los datos constituyen un elemento esencial en las
empresas, ya que permiten mantener una gestion adecuada de la informacion y evitar su
desactualizacion. Un sistema bien administrado garantiza la integridad y disponibilidad de los

datos, alertando oportunamente ante posibles fallos o inconsistencias.
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En este sentido explica, Avila Pérez et al. (2022) en el estudio La Administracion de Base
de Datos: Un Caso Practico de la UNAD, una administracion organizada y eficiente de la
informacion proporciona la disponibilidad, integridad y confiabilidad de los datos, garantizando
elementos indispensables para el control y manejo de los procesos organizacionales. Asimismo,
Gomez Mojica (2018) en el Estudio de seguridad en Bases de Datos SQL y NoSQL, sefala que
una gestion inadecuada de las bases de datos puede comprometer la integridad de la informaciéon

y afectar directamente la productividad empresarial.

Teniendo en cuenta las dificultades de estos hechos, el caso de la empresa Ciber se
identifica la pérdida de control sobre las ventas y dificultad para establecer estrategias
comerciales que respondan a las necesidades de la comercializacion. Por tanto, estos analisis e
investigaciones se justifican en la necesidad de mejorar la gestion del conocimiento dentro de la
organizacion mediante una evaluacion técnica y el desarrollo de un software que permita
identificar y optimizar los factores clave que generan deficiencias en el sistema actual. Su
desarrollo aportard al fortalecimiento y crecimiento de los procesos internos, a la eficiencia en la
toma de decisiones y al aprovechamiento estratégico de la informacion, constituyendo un
impacto positivo tanto para la empresa como para el universitario y sus procesos formativos,
quien estard aplicando competencias propias de la ingenieria en sistemas en la evaluacion y

planeacion de sistemas de informacion de alto rendimiento.
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Objetivos
Objetivo general
Desarrollar un sistema de gestion de ventas que mitigue las falencias identificadas

mediante el proceso de evaluacion del sistema actual en la empresa Ciber.

Objetivos especificos
Fundamentar tedricamente la gestion de la informacion en los procesos de ventas y su

impacto en el sector empresarial.

Evaluar la estructura actual de las bases de datos para identificar oportunidades de mejora
en el procesamiento y almacenamiento de la informacion, y ejecutar el proceso de ingenieria de

requerimientos.

Explorar las tecnologias adecuadas para realizar el desarrollo de un prototipo funcional
del sistema de gestion de ventas, teniendo en cuenta los factores criticos identificados durante el

proceso de evaluacion.

Desplegar el prototipo en un ambiente controlado con el fin de evaluar el cumplimiento

de los requerimientos identificados.
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Marco de referencia
Marco de antecedentes

Martinez Caballero (2023) sefala que un problema frecuente en la MBU de BMW es que
el sistema SAP (Sistema de gestion empresarial usado en la empresa HARMAN para el control y
gestion de la informacion), se encuentra en una situacion critica debido a que no existe orden y
no se tienen los productos completos en sus respectivos IDocs (banco de datos), debido a la falta
de informacion en el SA (Schedule Agreement). El SA es el acuerdo a largo plazo entre el
vendedor (HARMAN) y cliente (BMW), esto afecta a la demanda real, por lo tanto, la
planeacion de componentes y de produccion recibe basura del sistema. Dentro de las bases de
datos que se manejan actualmente se encuentra informacion obsoleta que se sigue manteniendo
en el sistema, dificultando el proceso de busqueda y localizacion de informacion real, causando

retrasos en la produccion, y entregas tardias con el cliente, (p.18).

El presente antecedente describe un problema en la gestion de datos dentro del sistema
SAP utilizado por la empresa HARMAN en su relacion con BMW. La falta de organizacion y la
presencia de informacion incompleta en los IDocs afectan directamente la planificacion de la
produccion y la gestion de la demanda, lo que genera errores en el suministro de componentes.
Este antecedente es relevante porque evidencia como una inadecuada gestion de bases de datos
puede afectar el desempefio operativo y la eficiencia de una empresa. Por otro lado, la situacién
descrita pone en manifiesto la importancia de contar con mecanismos efectivos de actualizacion
y validacion de datos dentro de los sistemas de informacion empresariales, todo por el objetivo
de efectuar un flujo de trabajo mas preciso y cuerdo con las necesidades de la empresa. Seglin
Ruiz et al. (2003), las tecnologias de informacion dejan de ser una opcion y se transforman en
una necesidad estratégica para las pequefias y medianas empresas que buscan gestionar sus datos
con eficiencia. Este conflicto para la empresa Ciber es crucial porque la ausencia de una
estructura tecnoldgica solida limita la capacidad de almacenar y gestionar la informacion de

forma organizada. Esto procura tener dificultades para consultar datos de ventas en tiempo real,
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errores en el registro de operaciones y demoras en la toma de decisiones estratégicas. En
consecuencia, la empresa no puede aprovechar completamente el valor de la informacion que
genera a diario, porque afecta la eficiencia operativa y disminuye la capacidad de respuesta
frente a las necesidades de los clientes. Por ello, resulta indispensable implementar mejoras en el
sistema actual que permitan una administracion de datos mas confiable, segura y alineada con el

crecimiento proyectado de la organizacion.

Estado del arte

La gestion eficiente de datos en sistemas empresariales como SAP es crucial para el
desempefio 6ptimo de las organizaciones. Una administracion inadecuada de la informacion
puede conducir a datos obsoletos, redundantes o desorganizados, afectando directamente la toma
de decisiones y la eficiencia operativa. Este tipo de problematicas ha sido abordado en multiples
estudios que resaltan la importancia de contar con sistemas de informacion estructurados y

actualizados para garantizar la continuidad de los procesos empresariales.

De esta manera, Avila Pérez et al. (2022), en el estudio La Administracion de Base de
Datos: Un Caso Practico de la Universidad Nacional Abierta y a Distancia, destacan que una
correcta gestion de bases de datos garantiza que la informacion sea disponible, integra y
accesible solo para usuarios autorizados, lo que permite mantener la coherencia y confiabilidad
de los registros empresariales. Este principio resulta ser esencial en ambientes, donde las
decisiones generadas dependen de la calidad de los datos que estan almacenados. De igual
manera, Sanchez Pardo (2021), en su monografia Estudio sobre la caracterizacion de NoSQL
como sistema de gestion de bases de datos, analiza como las bases de datos SQL y NoSQL
presentan vulnerabilidades cuando se manejan grandes volimenes de informacion, especialmente
si no existen politicas de seguridad y respaldo adecuadas. Estas debilidades comprometen la
integridad y disponibilidad de los datos, afectando directamente la gestion administrativa y la
continuidad operativa de las organizaciones. Por su parte, Cardona Pérez (2021), en su trabajo

Politicas y buenas practicas de gobierno de datos en el desarrollo de proyectos de inteligencia de
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negocios (BI), sostiene que una buena administracion de los datos permite disponer de
informacion “completa y verdadera”, fortaleciendo la toma de decisiones estratégicas y la
proyeccion empresarial. Segun expresa Lasso Vivas (2024), en la gestion orientada a la
aplicacion de la ciencia de datos en la toma de decisiones empresariales en el Sector Retail,
muestra que el analisis estructurado de la informacion contribuye a la reduccion de pérdidas y al

aumento de la rentabilidad, al optimizar los procesos de control y evaluacion.

En comparacion con estos estudios, el presente proyecto se diferencia por su enfoque
aplicado a una empresa especifica ciber, donde se busca evaluar el sistema actual de gestion de
ventas para identificar falencias y desarrollar un prototipo funcional que sirva como un nuevo
sistema para la mejora del manejo de datos y la eficiencia operativa. A diferencia de los casos
analizados en entornos empresariales mas amplios (como SAP o BI), este trabajo se centra en
una solucidn adaptada a una empresa demostrando como los principios de administracion de las
bases de datos pueden trasladarse a contextos locales para fortalecer la gestion comercial y
administrativa.

En palabras de Valencia Duque (2021) La seguridad de la informacion es una disciplina
asociada, tradicionalmente, a la gestion de tecnologias de la informacion y las comunicaciones,
cuyo propdsito es mantener niveles aceptables de riesgo de la informacion organizacional y de
los dispositivos tecnoldgicos que permiten su recoleccion, procesamiento, acceso, intercambio,

almacenamiento, transformacion y adecuada presentacion. La ISO/IEC 27000 la define como la

preservacion de la confidencialidad, integridad y disponibilidad de la informacion. (p. 18).

Esta parte es fundamental para regular las politicas internas de la empresa, garantizando
que la informacion mantenga su integridad y no presente riesgos de seguridad. Es importante
resaltar que, cuando estas normas no se gestionan adecuadamente, se generan fallos en el manejo
de los datos. Para el caso de la empresa ciber, se evidencia una falta de control en la aplicacion
de estas politicas, lo que afecta el uso correcto del sistema y la verificacion confiable de la

informacion.
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Tal como lo explican Jacobson, Booch y Rumbaugh (2000). A partir de todo ello se
procedio a modelar el flujo de trabajo con la metodologia RUP (Rational Unified Process, en
inglés), la cual constituye el estdndar mas utilizado para el andlisis, implementacion y

documentacion de los sistemas; el cual utiliza UML como lenguaje de modelado. (p. 4).

Este enfoque resulta crucial en el desarrollo de software, pues garantiza que la
implementacion se lleve a cabo de manera estructurada, evaluando de forma continua la
evolucion del sistema, qué avances se han logrado, qué funcionalidades se han cumplido y qué
aspectos requieren correccion. En este sentido, se resalta la importancia de definir correctamente
los requerimientos funcionales y no funcionales, ya que estos constituyen la base para la
construccion y el éxito de la solucion tecnologica proyectada.

Dado que los requisitos del cliente cambian continuamente, los equipos agiles se centran
mas en la entrega del producto que en la documentacion, lo que puede debilitar el disefio y las
pruebas funcionales y no funcionales. Algunos de los desafios més frecuentes en la ingenieria de
requisitos agiles (ARE) se refieren a los requisitos no funcionales (NFR). Se sabe que una

ingenieria de requisitos deficiente es una de las principales causas del fracaso de los proyectos.

(Hoy & Xu, 2023, traduccion propia).

Esta perspectiva tiene relacion con la situacion de la empresa Ciber, porque las
modificaciones continuas en los procesos de ventas y el manejo de la informacidn requieren una
correcta definicién de requerimientos. De lo contrario, el sistema corre el riesgo de presentar

deficiencias que afecten la eficiencia en la consulta de datos y el control operativo.

Camara Delgado (2015) sefiala que la implementacion de sistemas de gestion de la
seguridad de la informacion en PYMES requiere un enfoque integrado que considere tanto la
tecnologia como los procesos organizativos. Esto implica que las empresas no pueden limitarse a
adquirir herramientas o software, sino que deben alinear sus estructuras, politicas, roles,

capacitacion y procedimientos internos para que la tecnologia opere eficazmente. En el contexto



24

de la empresa Ciber, esto significa que una actualizacion o un nuevo desarrollo del sistema de
gestion de ventas no solo debe considerar la base de datos y el software (como MongoDB,
interfaces en plataforma u otro programa) sino también la formalizacion de politicas de acceso,
la capacitacion de los usuarios, el establecimiento de roles claros y la definicion de procesos de
control de calidad de la informacion. Dados a estos parametros enfatizados al software, este
sistema no solo funcionara tecnologicamente, sino que va a generar datos confiables, operables y
alineados con las decisiones estratégicas de la empresa.

Segun considera Azcarate, J. C. G. (2016). La explotacion de datos de salud: retos,
oportunidades y desafios, plantea que incorporar inteligencia en los sistemas de informacion

dentro de las organizaciones posibilita transformar los datos en conocimiento ttil, facilitando que

las decisiones se tomen de forma mas precisa y efectiva en los diferentes niveles de gestion.

En relacion con los niveles de gestion y la toma de decisiones, la empresa Ciber enfrenta
un aspecto crucial, la capacidad de transformar ideas en acciones estratégicas. Las decisiones que
se generan en espacios de analisis, como reuniones administrativas o mesas de trabajo, orientan
el rumbo de los procesos internos y pueden potenciar significativamente el rendimiento

organizacional.

La incorporacion de nuevas soluciones tecnoldgicas, como el sistema de gestion de
ventas propuesto, fortalece este proceso, ya que ofrece informacion precisa y en tiempo real que
facilita evaluar escenarios, reducir incertidumbre y actuar de manera oportuna. Gracias a ello, los
niveles de gestion se ven maximizados y se promueve una toma de decisiones mas agil,
fundamentada y alineada con objetivos corporativos, contribuyendo asi a un modelo operativo
mas seguro, confiable y adaptable a las necesidades de la empresa. Las organizaciones pueden
establecer para la satisfaccion del cliente tantos indicadores como consideren necesarios. En

ocasiones estos suelen ser muy abarcadores, lo cual dificulta su medicion y monitoreo, sin tener
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en cuenta que su gestion puede mejorar si usan pocos indicadores siempre que sean buenos. Se
plantea entonces la necesidad de seleccionar un subconjunto de indicadores denominados
Indicadores Claves que sean representativos, que se puedan medir con relativa facilidad y al
menor costo posible.

(Alonso Bobes, Ortiz Torres & Sorhegui Marrero, 2018, p. 25). Este criterio sugiere que

la informacion proveniente de la experiencia del cliente no solo sirve como medicion de

rendimiento, sino como insumo estratégico para el disefio y ajuste de procesos internos.

En situacion con la empresa Ciber, esta afirmacion cobra relevancia al implementar un
sistema de gestion de ventas que permita capturar, con exactitud, datos sobre ventas por semana,
mes y aflo, la empresa podra transformar esa informacion en acciones concretas, como modificar
los procesos de venta, redisefiar la asignacion de clientes o ajustar incentivos comerciales, que
impulsen la mejora continua. Asi, la satisfaccion del cliente deja de ser una métrica pasiva para

convertirse en una palanca activa de optimizacion y gestion del conocimiento.

Marco tedrico

El desarrollo de la Actualizacion del Sistema de Gestion de Ventas mediante la
Evaluacion de las Bases de Datos en la Empresa Ciber se fundamenta principalmente en la
Gestion del Conocimiento (Knowledge Management, KM), la cual desempeia un papel esencial
en la optimizacion de los procesos empresariales. La Gestion del Conocimiento es un enfoque
sistematico para la identificacion, captura, almacenamiento, distribucion y aplicacion del
conocimiento dentro de una organizacidn, permitiendo mejorar la toma de decisiones y la
eficiencia operativa (Nonaka Takeuchi, 1995). Segun Davenport y Prusak (1998), un sistema de
gestion del conocimiento eficiente debe facilitar el acceso a informacion relevante, evitando la

redundancia de datos y asegurando la integridad de la informacion. Las bases de datos
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representan un pilar fundamental dentro de la Gestion del Conocimiento, ya que permiten
estructurar, almacenar y recuperar informacion critica para la empresa. En este caso, la
modernizacion de los sistemas de bases de datos dentro de la empresa Ciber busca mejorar la
disponibilidad de los datos que estan estructurados y los que estan actualizando para fortalecer la

gestion de ventas.

Marco conceptual

La gestion de las bases de datos a raiz del proyecto resalta varios aspectos descriptivos
que hacen mucha referencia a la creacion de estrategias de solucion para garantizar el correcto
funcionamiento de las actualizaciones realizadas.

Presentando las descripciones mas relevantes e importantes de este desarrollo tenemos las
siguientes: Gestion del Conocimiento Segiin (Nonaka Takeuchi, 1995) La gestion del

conocimiento es el proceso de identificar, almacenar, compartir y aplicar el conocimiento dentro

de una organizacidn para mejorar la toma de decisiones y la eficiencia operativa.

Dentro de las bases de datos de la empresa Ciber, el contexto nos garantiza la correcta
administracion de gestion de la informacion teniendo en cuenta las decisiones que tomemos para
efectuar los procesos sistémicos. Sistemas de Gestion de Bases de Datos (SGBD) (Silberschatz,
Korth Sudarshan, 2019) dicen que el sistema de Gestion de Bases de Datos (SGBD) es un
software que permite almacenar, organizar y gestionar datos de manera eficiente. La empresa
Ciber cuenta con una informacion planificada para realizar algunos procesos en la parte
productiva, pero con la organizacion y actualizacion se tendran unas bases de datos mas
completas y accesibles a otras areas de desarrollo que ayudaran a visualizar mejor las ventas.
Business Intelligence (BI) (Turban et al., 2018) dice que el Business Intelligence (BI) comprende

herramientas y metodologias utilizadas para analizar datos y convertirlos en informacion 1til
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para la toma de decisiones. La integracion de Bl en la empresa permitird mejorar el rendimiento
de los procesos para obtener una buena sistematizacion y observar la estructura optimizada de las

ventas.
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Marco tecnolégico

El desarrollo del nuevo sistema de gestion de ventas para la empresa Ciber se fundamenta
en una arquitectura y herramientas tecnoldgicas de ultima generacion, orientadas a mejorar la
eficiencia en el procesamiento, consulta y administracioén de la informacion de ventas. Estas
tecnologias han sido seleccionadas de acuerdo con las necesidades de la organizacion, teniendo
en cuenta aspectos como rendimiento, fluidez en la experiencia del usuario, escalabilidad y
seguridad de los datos. Este marco se fundamenta en la descripcion y seleccion de las
herramientas que seran empleadas para el desarrollo del prototipo funcional del sistema de
gestion de ventas en la empresa ciber. El objetivo principal es evaluar la estructura y
funcionamiento del sistema actual, proyectando una propuesta mas eficiente y organizada que
facilite la administracion de la informacioén comercial. Para ello parte de una evaluacién actual
del sistema para proceder con un desarrollo de un sistema nuevo que genera un gran beneficio en

el ambito laboral.

La plataforma Social Call, utilizada actualmente por la empresa ciber, ha sido
desarrollada mediante el gestor de bases de datos NoSQL como MongoDB y se han hecho
desarrollos de programacion en JavaScript, tecnologias que permiten la gestion, almacenamiento
y visualizacion de la informacion relacionada con las ventas y el control administrativo. La
empresa ciber utiliza un entorno tecnoldgico basado en Node.js para la capa backend (Es util
para el desarrollo de la logica de negocio y las API) y Angular como framework de desarrollo
frontend (framework principal para el desarrollo de la interfaz de usuario.), acompanado del uso
de Bootstrap 4 para el disefio responsive de la interfaz (asegura que se vea bien en diferentes
dispositivos). La comunicacion entre componentes se realiza mediante servicios RESTful,

garantizando interoperabilidad con otras aplicaciones.
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En cuanto al almacenamiento de datos, la empresa implementa MongoDB como gestor
de base de datos NoSQL, permitiendo un manejo eficiente y escalable de la informacion de
ventas. Ademas, se integra OAuth 2.0 para la autenticacion y seguridad del acceso a la
plataforma. Para el presente proyecto se plantea intervenir directamente en el sistema existente,
para desarrollar un prototipo funcional que permita visualizar un nuevo enfoque sistémico y

actualizacion del sistema de gestion de ventas.

El desarrollo del sistema se llevara a cabo utilizando tecnologias robustas y ampliamente
empleadas en entornos empresariales. Para la gestion de la base de datos se utilizara MongoDB,
un sistema de gestion de bases de datos relacional confiable, seguro y eficiente, el cual permite
almacenar, consultar y administrar de forma estructurada la informacion generada por los

procesos internos de la empresa.

En cuanto al desarrollo del nuevo sistema, se implementara utilizando HTML, CSS,
JavaScript y Visual Studio Code para la construccion de la interfaz web, garantizando disefio
adaptable, navegacion intuitiva y una dptima experiencia de usuario. Adicionalmente, se
integrara un lenguaje de programacion de servidor como PHP, el cual permitira gestionar las
operaciones logicas del sistema, consultas a la base de datos y validacion de informacién de
forma segura. Estas tecnologias son ampliamente compatibles con servidores empresariales,
cuentan con soporte actualizado y permiten implementar un sistema escalable, accesible desde
cualquier navegador dentro de la red de la empresa. Su integracion asegura un control eficiente
de los datos de ventas, mayor automatizacion en los procesos y una mejora significativa en la

accesibilidad y organizacion de la informacion.
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Contexto del sistema de la unidad Social Call
El proposito consiste en administrar y gestionar el direccionamiento y buen

funcionamiento productivo de la unidad de Social Call.

Para cumplir con el proposito se necesita de una solucion de software que permita
administrar la base de datos de clientes que actualmente son compradores y que son

suministrados por los puntos de venta para realizar programas de seguimiento y fidelizacion.

Se necesita que la base de datos de clientes pueda estar segmentada por operadores
permitiendo crear, modificar, reemplazar, eliminar y contar con alertas de seguimiento del cliente

de acuerdo con los productos asociados al seguimiento.

Se necesita contar con una forma de medir la productividad y hacer seguimiento a las

ventas y productividad en general de los operadores.

Requisitos no funcionales

Seguridad

Este atributo se refiere a los requerimientos generales respecto de las medidas de
proteccion que la solucion debe implementar para el acceso y resguardo de la informacion

almacenada en el sistema.

e Elacceso al API debe realizarse bajo protocolo seguro HTTPS.

e Se requiere para el proceso implementar los controles de seguridad que reduzcan
al minimo los riesgos de pérdida de informacion o filtro de datos a terceros no

involucrados en el proceso.
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Usabilidad

Este atributo se refiere a los requerimientos de interaccion y facilidad de uso de una
aplicacion o sitio web para que pueda ser utilizado por los usuarios para alcanzar metas

especificas con efectividad, eficiencia y satisfaccion.

e Los formularios web de la aplicacion deben ser amigables y faciles de usar.

e Laaplicacion web debe tener un disefio responsivo a fin de garantizar la adecuada
visualizacion en multiples computadores personales. Las resoluciones (ancho)

definidas son:

e 1024px;
e 1280px;
e 1366px;
e 1440px;
e 1920px
Flexibilidad

Es la capacidad que posee la arquitectura y la configuracion de software y hardware de

cambiar sin que exista un impacto subyacente en el sistema.

La aplicacion web debe ser parametrizable de tal manera de que cambios sencillos

pueden realizarse a nivel de configuracion en campos especificos de la base de datos.
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Portabilidad

Este atributo se refiere a los requerimientos generales respecto del nivel de facilidad con
el que la solucién o alguno de sus componentes criticos pueden ser portados entre diferentes

ambientes operativos o plataformas.
La aplicacion debe ser compatible con los siguientes navegadores:
e Chrome (Gltima version disponible)
e Mozilla Firefox (ltima version disponible)
e Microsoft Edge (ultima version disponible)

Diseiio de la arquitectura

Figura 1
Arquitectura por capas

@7 Hosting

cessneremere —— INTERNET —— _’
? ' Servidor AP| _
‘ Servider Prasy Servidor Web C——

Usuaric remoto

Nota. Elaboracion propia (2025).

La imagen ilustrada anteriormente resalta la arquitectura de un numero de capas de un
sistema web, mostrando como un usuario se conecta a la aplicacion y como se organizan los

servicios internos en el Hosting (el servidor).



Componentes del Sistema.
e Servidor proxy: Utilizado para el direccionamiento web a las direcciones IP
internas de los componentes en el Hosting.
e Servidor Web: Servidor web en Node.js, Angular y Boostrap.
e Servidor API: Capa de negocio donde se exponen las API en Node.js mediante

servicios REST.

e Base de datos: Almacenamiento mediante la base de datos no relacional

MongoDB
Figura 2
Modelo de Arquitectura por capas del sistema
API REST
@ Solicitud S—
Jo'=—u o
( : )_’ Ny < @
~ Respuesta
@ Portal Web NODE.JS

Nota. Elaboracion propia

La imagen anterior explica una arquitectura de tres capas, donde los usuarios remotos
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acceden a través de un servidor proxy que dirige el trafico a los componentes internos, los cuales

se alojan en un Hosting. La capa de presentacion es manejada por un servidor web usando
Node.js, Angular y Bootstrap 4, que a su vez se comunica con el Servidor API capa de negocio

desarrollada en Node.js con servicios REST para gestionar la logica de la aplicacion. Esta API

envia solicitudes a una base de datos no relacional MongoDB para el almacenamiento de datos.
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Entorno tecnologico y componentes de desarrollo.

Node.js: “Permite ejecutar codigo JavaScript en el lado del servidor, siendo ideal para
construir aplicaciones de red rapidas y escalables, como backends” (Node.js Foundation, 2024).
En el proyecto se gestionan las peticiones y las respuestas del prototipo funcional permitiendo

que los procesos de ejecuten de una manera agil y eficiente.

Angular: “Es un framework de JavaScript de codigo abierto mantenido por Google y la
comunidad” (Google, s.f.). Angular ayuda mucho a facilitar la creacion de las interfaces del

sistema en los sectores de seguimiento, ventas y clientes.

Bootstrap 4: “Es un framework de codigo abierto y gratuito que facilita el desarrollo
frontend de paginas web con disefio responsivo y movil” (Bootstrap, s.f.). Esta herramienta en
nuestro proyecto contribuye en el proceso al disefio visual, asegurando que las interfaces
desarrolladas sean claras, organizadas y adaptables a diferentes dispositivos dentro de la

empresa.

Servidor API: “Es la capa de backend de la aplicacion que procesa las solicitudes de la

interfaz de usuario” (Restful API, s.f.).

Servicios REST: “Es un estilo arquitectonico que define un conjunto de restricciones para

la creacion de servicios web” (Oracle, 2022).



Figura 3
Arquitectura de la Solucion

Capa de presentacion

S
T —
e

Respuesta

Nota. Elaboracion Propia

La imagen anterior explica una arquitectura por capas, lo que facilita la separacion de
responsabilidades, el mantenimiento y la evolucion del sistema. Estas capas se definen de la
siguiente forma:

e Capa de presentacion: interfaz grafica para el usuario final.
e Capa de negocio: logica del sistema, procesamiento de solicitudes.
e Capa de persistencia: gestion de consultas a la base de datos.

e Capa de datos: almacenamiento centralizado de informacion.
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Tecnologias implementadas.

Tabla 1

Tecnologias para la solucion

Componente Tecnologia Funcién dentro del sistema

Lenguaje de Node.js Procesamiento de la l6gica del negocio y

Programacion servicios API

Backend

Framework Frontend  Angular Disefio de interfaz visual, consumo de
APl y gestion de componentes

Estructura de Estilos ~ Bootstrap 4 Disefio responsivo y estilos adaptables a
multiples dispositivos

Servicios Web RESTful Comunicacion entre cliente y servidor
mediante solicitudes HTTP

APIs de Integracion ~ C#/ VB.NET Conexion con sistemas o datos externos
si es necesario

Seguridad de API OAuth 2.0 Proteccion de los endpoints y control de
accesos

Base de Datos MongoDB Almacenamiento de datos NoSQL,

acceso rapido y escalable

Servidor Proxy

Configuracion para

direccionamiento 1P

Gestion de conexiones entre cliente e

infraestructura

Hosting Web /

Servidor API

Servicio de

despliegue web

Publicacion y disponibilidad del sistema

en lared

Nota. Elaboracion Propia

36



37

Infraestructura tecnologica del proyecto

C# / VB.NET: Son dos lenguajes de programacion de propdsito general, multiparadigma,
desarrollados por Microsoft como parte del framework .NET. C# es popular para el desarrollo de
aplicaciones empresariales y juegos, mientras que VB.NET se enfoca en la sintaxis de BASIC y
es utilizado principalmente para el desarrollo de aplicaciones de escritorio y empresariales
(Microsoft, 2024). En el prototipo se usa como lenguaje base para gestionar la l6gica del sistema
desde el entorno de Visual Studio Code. Facilita la conexion entre la interfaz web y la base de
datos, permitiendo iniciar o ejecutar operaciones como registrar, editar, consultar clientes o

ventas de forma estructurada y eficiente.

OAuth 2.0: Es un marco de autorizacion que permite que una aplicacion (cliente) obtenga
acceso limitado a los recursos de un usuario en un servicio HTTP (servidor de recursos), sin
exponer las credenciales del usuario. Es el estandar de facto para la autorizacion en la web
moderna (OAuth 2.0, s.f.). Este protocolo implementa el manejo seguro de sesiones de usuario y

la autenticacion dentro del sistema.

RESTful: Es un adjetivo que describe una arquitectura o un servicio web que cumple con
las restricciones del estilo arquitectonico REST (Representacional State Transfer). Un servicio
RESTful utiliza operaciones HTTP estandar (GET, POST, PUT, DELETE) sobre recursos para
ser escalable, sin estado y facil de usar (Oracle, 2022). En el desarrollo del prototipo esta

arquitectura se aplica en la comunicacion entre el frontend y el backend.

Hosting Web: Es el servicio que provee el espacio en un servidor conectado a internet
para que los datos, archivos y contenido de un sitio web o aplicacién puedan ser almacenados y

accesibles por cualquier usuario en la World Wide Web (ICANN, s.f.). El hosting permite que el
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sistema esté disponible en linea, facilitando su acceso desde cualquier equipo conectado a la red

de la empresa.

Servidor proxy: Es un servidor que actia como un intermediario entre un cliente
(solicitante) y otro servidor (servidor de destino). Se utiliza para aumentar la seguridad, filtrar
contenido, mejorar el rendimiento con caching, o para proteger la identidad del cliente (Cisco,
2023). Se utiliza como una capa intermedia para mejorar la seguridad y el rendimiento del

sistema.

Framework: Es una estructura conceptual y de software reutilizable predefinida que
proporciona un conjunto de bibliotecas, herramientas y convenciones que facilitan la
organizacion y el desarrollo estandarizado de aplicaciones, ahorrando tiempo y esfuerzo (Gamma
et al., 1995). Esta parte es esencial porque se estructura la base del desarrollo, facilita la

organizacion del codigo y la integracion de herramientas.

Backend: Se refiere a la capa de 16gica y acceso a datos de una aplicacion o sitio web.
Incluye el servidor, la base de datos y la logica de negocio que no es visible directamente para el
usuario, asegurando que los datos se procesen y almacenen correctamente (Oracle, 2021). El

backend agrupa toda la l6gica interna del sistema.

Frontend: Se refiere a la capa de presentacion y la interfaz de usuario (UI) que el usuario
ve e interactua directamente en el navegador. Incluye todos los elementos visuales, el disefio y la

interactividad, y se construye con lenguajes como HTML, CSS y JavaScript (Microsoft, 2024).
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Metodologia

El presente estudio adopta una postura cuantitativa, lo que garantiza el fundamento de
recopilacion y analisis de datos numéricos obtenidos a través de entrevistas y encuestas. Este
enfoque permitira medir el impacto de la actualizacion del sistema de gestion de bases de datos
en la mejora del acceso y visualizacion de informacion de ventas en la empresa ciber, asimismo
se empleard en la investigacion el desarrollo de una metodologia de tipo descriptiva y
exploratoria.

Segun la UNAD, los enfoques cuantitativos pretenden moverse en el campo de la
prediccion y la explicacion, tratando de encontrar nexos logicos entre hechos y causas o entre

estas y sus efectos, en una realidad social objetivada, vista desde afuera y considerada en sus

aspectos generales (2014, p. 8).

Descriptiva porque busca caracterizar la situacion actual del sistema de informacion de la
empresa, analizando variables como la actualizacion de los datos, la accesibilidad de la
informacion y el control de las ventas y, exploratoria porque se pretende examinar las causas de
las deficiencias en la gestion de datos, identificando los factores criticos que limitan la eficiencia
del sistema actual y que serviran como base para el desarrollo del prototipo funcional para la
empresa ciber.

Segun Palma Rojas y Arregocés Vanegas (2012) la investigacion propuesta es una
investigacion cuantitativa-descriptiva-exploratoria. Cuantitativa porque permitié examinar los
datos de manera numérica; especialmente, en el campo de la estadistica. Descriptiva porque

busca describir las caracteristicas del fenomeno. Y exploratoria porque es una primera

aproximacion al fenémeno. (p. 9).
La metodologia cuantitativa con alcance exploratorio y descriptivo aporta al desarrollo
de este proyecto y al fortalecimiento de la empresa Ciber, porque permite analizar de forma

objetiva la situacion actual del negocio en relacion con la gestion de sus procesos y la
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satisfaccion de sus clientes. Gracias a este enfoque, es posible identificar necesidades y generar
estrategias que contribuyan a mejorar el desempeino organizacional y la toma de decisiones. El

factor exploratorio ofrece una primera aproximacion al contexto especifico de la organizacion,

reconociendo las necesidades, problematicas y oportunidades de mejora que atin no han sido

investigadas formalmente dentro de la empresa.

En este espacio de andlisis, se aplicara el método de estudio de caso, ya que el proyecto
se centra especificamente en la empresa Ciber, permitiendo un analisis detallado de su entorno,
procesos internos y herramientas tecnologicas actuales. Este método impulsa un gran incremento
en la dindmica particular de la organizacioén porque establece propuestas concretas orientadas a
su mejora.

Seglin Grawitz (s. f.) este tipo de encuesta se caracteriza por su objetivo: recoger la
maxima cantidad de datos sobre un tema concreto y limitado, en general con un simple deseo de

informacion, de descripcion o de clasificacion, sin segundas intenciones respecto a su medicion.

(pp. 349-356).

El estudio de caso en este proyecto es fundamental, ya que permite analizar de manera
detallada los procesos que actualmente se llevan a cabo en la empresa. A través de este enfoque
se han identificado etapas en las que el sistema requiere atencion inmediata, lo cual facilita la
construccion de un andlisis evaluativo que profundiza en los problemas presentes en un sistema
desactualizado, pero con clara posibilidad de mejora e integracion de nuevas soluciones
tecnologicas. Gracias a este método de estudio de caso, es posible reconocer factores que
necesitan seguimiento y control para gestionar cambios que evaliien y optimicen los procesos,
aumenten la productividad y contribuyan a la satisfaccion del cliente. Como resultado, el estudio
de caso resulta altamente 1til para la toma de decisiones dentro de la empresa, ya que ofrece

informacion concreta y parametros que contribuyen a los procesos de desarrollo.
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Metodologia de desarrollo de software
Metodologia agil Scrum

Segtin Schwaber y Sutherland (2020), Scrum es un marco de trabajo liviano que ayuda a
las personas, equipos y organizaciones a generar valor a través de soluciones adaptativas para
problemas complejos, basandose en el empirismo y el pensamiento. Este marco de trabajo
flexible permite gestionar proyectos complejos mediante la adaptacion continua y la
colaboracion entre equipos. Esto facilita generar soluciones efectivas y de alto valor en cada fase

del proyecto.

Figura 4
Estructura de roles en un equipo Scrum
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Nota. La imagen muestra los principales roles dentro de un equipo Scrum (Product Owner,
Scrum Master y Equipo de desarrollo). Tomado de Scrum team roles, por M. Prokopets, 2018,
Nira.

“Este marco de trabajo se basa en la Guia Scrum, que los co-creadores de Scrum, Ken
Schwaber y Jeff Sutherland, escribieron para explicar Scrum de forma clara y concisa.”

(Scrum.org, 2024). La metodologia Scrum de este marco es crucial en la precision de
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responsabilidades ya que garantiza buena organizacion, la comunicacion y la transparencia en
todas las etapas del proyecto. En el contexto de este presente proyecto, esa base desglose tedrico
de roles respalda la eleccion de Scrum como metodologia, asegurando que el desarrollo del
sistema de gestion de ventas de la empresa Ciber siga los lineamientos reconocidos

internacionalmente por su eficacia y claridad en la organizacién del trabajo colaborativo.

Roles de Scrum

En el marco de la metodologia agil Scrum, se asignan tres roles principales: Product
Owner (Propietario del producto), Scrum Master (Lider de equipo) y Equipo de Desarrollo

(Developers).

Product Owner: “Es el tinico responsable de maximizar el valor del producto. Para ello,
es el responsable exclusivo de la gestion efectiva del Product Backlog (Pila del Producto)”
(Schwaber & Sutherland, 2020). Este rol asegura el desarrollo del sistema para que no se desvie
de los objetivos reales de la empresa, que los recursos se aprovechen eficientemente y que el
resultado final sea un producto funcional y util. Asumi este rol definiendo los objetivos del
proyecto y priorizando los requerimientos del sistema. Me encargué de analizar las necesidades
de la unidad Social Call y transformarlas en funcionalidades claras y alcanzables, garantizando

que el desarrollo del prototipo cumpliera con las expectativas del cliente.

Scrum Master: “Es un lider que sirve al Equipo Scrum y a la organizacion. Su principal
funcion es asegurar que se apliquen las reglas y practicas de Scrum correctamente, ademas de
eliminar impedimentos” (Schwaber & Sutherland, 2020). El rol de Scrum Master se adapta
plenamente en el proyecto ya que asume las funciones, organizaciones y politicas de los procesos

internos, en otras palabras, se toma este rol como independiente, supervisando cada fase
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realizada y asegurando que los objetivos de cada etapa se cumplan. En este papel, velé por el
cumplimiento de las practicas agiles durante el desarrollo del prototipo. Organicé las actividades
de trabajo, gestioné los tiempos y me aseguré de que cada fase del proyecto avanzara sin

obstaculos, controlando la comunicacion y el enfoque en los objetivos definidos.

Equipo desarrollo: “Son las personas que se comprometen a crear un Incremento
utilizable en cada Sprint. Son responsables de crear la calidad necesaria y de adaptar el plan del
Sprint diariamente” (Schwaber & Sutherland, 2020). El equipo de trabajo de la creacién del
sistema estd bajo la metodologia agil Scrum, aplicando procesos y tareas backlog que se han
ejecutado correctamente bajo a los desarrollos realizados en cada seccion. Como desarrollador,
disefié, programé y realicé las pruebas del prototipo funcional. Me encargué de la construccion
de los filtros del sistema y aseguré¢ el rendimiento en los procesos de busqueda y respuesta, la
implementacion del backend con Node.js y la interfaz con Angular y Bootstrap, asegurando la

integracion de los distintos componentes del sistema.

El desarrollo del prototipo funcional para el nuevo sistema integrado de la empresa Ciber
se ha planificado bajo la metodologia agil Scrum, la cual se caracteriza por su flexibilidad,
adaptabilidad y orientacion a la mejora continua. Este enfoque permite que el desarrollo del
sistema se realice de forma iterativa e incremental, con entregas parciales llamadas sprints,
donde se construyen, prueban y validan las funcionalidades del sistema junto con los usuarios de
la empresa. Scrum integra elementos colaborativos y de retroalimentacion constante, lo que
facilita la comunicacion continua con el equipo de trabajo y los usuarios finales, asegurando que
el sistema responda realmente a las necesidades operativas de la empresa ciber. Cada sprint
incluye fases de planificacion, desarrollo, revision y retrospectiva, que permiten detectar errores,

incorporar mejoras y ajustar el rumbo del proyecto sin interrumpir su progreso general.
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En este entorno, el rol del Product Owner recae en la direccion del proyecto, quien define
los objetivos de cada sprint y valida los avances, por otro lado, el Scrum Master se encarga de
coordinar el equipo y eliminar obstaculos en el desarrollo, y el equipo de desarrollo se ocupa de
disenar, codificar y probar las funcionalidades planificadas. A través de las fases iterativas de
planificacion, analisis, disefo, desarrollo, pruebas y evaluacion, se garantiza que cada
componente del prototipo sea validado antes de avanzar, reduciendo riesgos y mejorando la
calidad del sistema. Durante la fase de analisis del sistema, se definieron los requerimientos
técnicos y funcionales del nuevo sistema con base en la informacion obtenida mediante

encuestas y entrevistas aplicadas al personal de las 4reas operativas y administrativas.

En la fase de disefio y desarrollo (Developers), se estructuraron figuras alusivas a los
procesos de los usuarios, procesos del sistema y procesos de solucion, y se construyo la
arquitectura utilizando herramientas como Visual Studio Code, el gestor de bases de datos

NoSQL MongoDB y los lenguajes HTML, CSS, JavaScript y PHP.

Por ultimo, la implementacion de Scrum en este proyecto resulta especialmente
adecuado, ya que permite evaluar y mejorar continuamente el sistema actual, adaptando los
resultados de cada sprint para priorizar la funcionalidad del nuevo sistema y prometiendo una

implementacion progresiva, eficiente y centrada en la satisfaccion empresarial.

Entorno de programacion y gestion de datos

Sprint: “Es el contenedor de todos los demds eventos de Scrum, con una duracion fija de
un mes 0 menos. Su propdsito es crear un Incremento utilizable, valioso y consistente”
(Schwaber & Sutherland, 2020). Este proyecto adapta muy bien los Sprint porque tiene un
desempefio fundamental y ese fundamento es mantener los ciclos de ejecucidon en constante

progreso para favorecer la obtencion de los resultados medibles en periodos cortos de tiempo.
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MongoDB: “Es una base de datos de cddigo abierto orientada a documentos (NoSQL),
que almacena datos en formato JSON/BSON con esquemas flexibles”. (MongoDB, s.f.). Estas
bases de datos es una de las herramientas de trabajo del prototipo funcional, y es muy importante
usarla ya que brinda rapidez al consultar informacion, permite almacenar y manejar los datos de

las ventas y demads entornos que brindan dindmica y escalabilidad.

HTML: “Es el lenguaje estandar para crear paginas web. Define la estructura y el
contenido de la web mediante elementos y etiquetas, permitiendo a los navegadores interpretar y
mostrar el contenido” (W3C, 2024). El HTML es el nucleo del prototipo, ya que en este entorno
se estructura toda la base visual y funcional del sistema. Las etapas de creacion de las interfaces
de usuario, ventas, seguimiento y gestion de clientes estan desarrolladas y conectadas con los
demas lenguajes y herramientas utilizadas, como CSS, JavaScript y PHP, que complementan su

funcionamiento.

CSS: “Es el lenguaje de hojas de estilo que se utiliza para describir la presentacion de un
documento escrito en un lenguaje de marcado como HTML. Se encarga del disefo, la tipografia,
los colores y la distribucion del contenido” (W3C, 2024). En el prototipo permite adaptar los
componentes del sistema como formularios, botones, tablas y menus a distintos dispositivos y

resoluciones, permitiendo una experiencia de uso fluida y atractiva.

JavaScript: “Es un lenguaje de programacion multiparadigma que permite la creacion de
contenido dindmico, controlar multimedia, animar iméagenes y, en general, agregar interactividad
a las paginas web. Es fundamental para el desarrollo frontend y backend” (con Node.js)

(Mozilla, 2024).
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PHP: “Es un lenguaje de scripting del lado del servidor, de codigo abierto, especialmente
disefiado para el desarrollo web y la incrustacion en HTML. Se utiliza cominmente para generar

contenido dinamico y gestionar bases de datos” (PHP Group, s.f.).

Visual Studio Code: El prototipo utiliza de esta herramienta para la creacion del sistema,
tiene una estructura liviana que permite realizar trabajos agiles. En el entorno de desarrollo
permite el mantenimiento de registros claros del avance del sistema, facilitando el control de

versiones, la deteccion de errores y la mejora continua del cédigo realizado.

Plataformas y Sistemas de Gestion para la administracion y almacenamiento de los datos.

La empresa utiliza un sistema de gestion basado en MongoDB como gestor de bases de
datos NoSQL, lo que permite almacenar y administrar grandes volimenes de informacion de
forma flexible y con un alto rendimiento, especialmente en datos relacionados con las ventas y el
control operativo. Para el desarrollo de la interfaz y la l6gica del sistema se emplean tecnologias
como HTML, CSS, JavaScript y PHP, las cuales permiten una adecuada interaccion entre el
usuario y la informacion almacenada, garantizando una visualizacion agil y una correcta
funcionalidad del sistema. El uso de estas herramientas tecnologicas proporciona una plataforma
estable, escalable y accesible para la gestion de la informacidn interna. Asimismo, facilita la
identificacion de oportunidades de mejora en el sistema actual, orientadas a optimizar el acceso a
los datos y fortalecer la toma de decisiones en la empresa, sin necesidad de sustituir por

completo la infraestructura existente, sino potenciando su estructura, rendimiento y seguridad.
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Herramientas de desarrollo y gestion de datos.

El sistema actual de la empresa se fundamenta en el uso de MongoDB como gestor de
bases de datos NoSQL, que permite una administracion flexible y eficiente de la informacion
relacionada con ventas y procesos internos. Este entorno se complementa con el desarrollo web
mediante HTML, CSS, JavaScript y PHP para la creacion de la interfaz de usuario y la logica
funcional del sistema, promoviendo una interaccion fluida y dinamica entre los datos y los

usuarios que lo operan.

Desarrollo del Prototipo Funcional.

El prototipo funcional desarrollado ha cumplido un papel fundamental en los procesos
realizados y ha obtenido buenos resultados, alineandose con los objetivos establecidos en el
proyecto. Su implementacion de nuevos filtros asegur6 y permiti6 validar la viabilidad técnica y
operativa del nuevo sistema de gestion de ventas para la empresa Ciber, demostrando un
excelente control, registro y andlisis de la informacién comercial especialmente en la zona o area
de ventas. Para su construccion, se adopt6 un ciclo de vida del software compuesto por las
siguientes fases: analisis, disefio, desarrollo y pruebas, las cuales garantizan un proceso de
construccion y programacion estructural que dirige al nuevo sistema a realizar y procesar
funciones detalladamente. En la fase de andlisis se identificaron los requerimientos funcionales,
en la fase de disefio se establecio la arquitectura y la interfaz del sistema, en la fase de desarrollo
se implementaron las funcionalidades nuevas planteadas y por ultimo, en la fase de pruebas se
verifico el correcto funcionamiento del prototipo, asegurando su coherencia, descartando indices
de inconsistencias y mejorando su adaptabilidad al nuevo proceso sistémico con los objetivos e

investigaciones dadas.



Analisis del sistema.

Esta etapa se centra en el analisis y diagnostico integral del sistema. Se identifican las
necesidades especificas, se identifican los procesos de ventas actuales de la empresa y se
detectan las falencias clave en la gestion comercial. Los procesos que se han definido hasta el
momento generan altas expectativas respecto al funcionamiento 6ptimo de la plataforma,
asegurando un solido arranque y la correcta ejecucion de los pasos y funcionalidades

establecidas.
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Levantamiento de Requerimientos.

Tabla 2
Lista de Requerimientos

49

Descripcion del

Respuesta esperada del

ID
requerimiento sistema
El sistema permite crear,
El sistema debe permitir el editar y asignar roles
RQO1 registro de usuarios con sus (Administrador, director,
roles. Operador), controlando el
acceso segun los permisos.
El sistema asigna clientes a
El sistema debe permitir la
los operadores de forma
RQO02 segmentacion de la base de
automatica o manual seglin
datos.
los criterios definidos.
El sistema programa
El sistema debe generar
automaticamente el
RQO3 seguimientos para los
seguimiento segun la fecha de
clientes.
venta y el tipo de producto.
El sistema despliega en
El sistema debe mostrar los pantalla los clientes con
RQO04

seguimientos programados.

seguimiento correspondiente

al dia actual.
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El sistema debe permitir

El sistema registra la venta y

calcula automaticamente la

RQO5
registrar ventas. fecha del proximo
seguimiento.
El sistema permite cargar
El sistema debe gestionar los
RQO6 productos y mostrar su stock
productos del inventario.
disponible.
El sistema produce reportes
El sistema debe generar
detallados de ventas,
RQO7 informes de seguimiento y

ventas.

productividad y seguimiento

de cada operador.

Nota. Elaboracion propia.

Enfoque y disefio de investigacion.

Se emplea un enfoque cuantitativo con un disefio descriptivo y exploratorio, basado en el

método de estudio de caso aplicado a la empresa Ciber. Este disefio permite analizar la situacion

actual del sistema de gestion de ventas, identificando los factores criticos que afectan la

eficiencia del manejo de la informacion y se asegura en incorporar acciones de mejora. Para ello,

se emplearan encuestas y entrevistas estructuradas como técnicas de recoleccion de datos, las

cuales permitiran evaluar el funcionamiento actual del sistema y obtener informacion relevante

para el disefio del prototipo funcional en Visual Studio Code y HTML. De acuerdo con

Hernandez Sampieri, Fernandez y Baptista (2014), el disefio descriptivo y exploratorio permite
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examinar un fendmeno dentro de su contexto, ayuda a identificar causas y establece lineamientos

para su mejora, lo que soporta la aplicacion de este enfoque realizado.

Poblacion y muestra.
Poblacion.
Los empleados de la empresa Ciber que utilizan el sistema de gestion de bases de datos

para consultar y analizar ventas.

Muestra.

La encuesta y la entrevista se aplicardn a un grupo representativo de empleados que
interactiian directamente con la base de datos y con la generacion de reportes de ventas. Este
grupo estara conformado por colaboradores de las areas administrativa y operaria de la empresa
ciber, seleccionados mediante un muestreo por conveniencia basado en su participacion en los
procesos de gestion de ventas y manejo de datos. Ademads, se incluird un componente cualitativo
de apoyo orientado a la recoleccion de informacion descriptiva que permita contextualizar los
datos obtenidos mediante los instrumentos cuantitativos. De igual manera, se disefiard un estudio
de caso enfocado en la evaluacion del sistema actual que utiliza la empresa, con el propdsito de
analizar su funcionamiento, detectar limitaciones y proponer mejoras alineadas con las
necesidades operativas. Para esto se implementaran técnicas de evaluacion de software como
listas de verificacion de usabilidad, analisis de eficiencia, revision de funcionalidad y deteccion
de fallos en el flujo de los procesos. Esta muestra permitira obtener datos pertinentes que
faciliten el analisis del desempefio del sistema y la propuesta dé mejoras orientadas a pulir

procesos de estructura y la satisfaccion del cliente.

Técnica de recoleccion de datos.
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Como técnicas de recoleccion de informaciodn, se aplicaran encuestas y entrevistas
estructuradas dirigidas al personal del area operativa y administrativa de la empresa Ciber, con el
fin de obtener datos reales sobre la gestion de la informacion, los tiempos de respuesta del
sistema y la percepcion de los usuarios frente al proceso actual de ventas. Esta informacion
permitira identificar las principales necesidades y falencias del sistema vigente. Los resultados
recopilados serviran como base para el disefio y desarrollo del prototipo funcional del nuevo
sistema de gestion de ventas, el cual serd implementado mediante las tecnologias HTML, CSS,
JavaScript y Visual Studio Code como entorno de desarrollo. Este prototipo permitird evaluar
mejoras en la usabilidad, optimizacion en el acceso a consultas de ventas y una mayor eficiencia

en la visualizacion de informacion relevante.

Encuestas para la recoleccion de informacion sobre la implementacion del nuevo sistema de
desarrollo.

Se aplicaran dos encuestas estructuradas con preguntas cerradas y escalas de valoracion
tipo Likert, con el objetivo de medir de forma cuantitativa la percepcion del personal respecto al
sistema de gestion de ventas antes y después de la implementacion del prototipo funcional. La
primera encuesta sera aplicada al inicio del estudio y estard dirigida a identificar el nivel de
accesibilidad, rapidez, organizacion de la informacion y satisfaccion de los usuarios con el
sistema actual. Este sistema permitira diagnosticar los principales problemas y necesidades de
los operarios en el manejo de consultas de ventas dentro de la plataforma Social Call. La segunda
encuesta se aplicara posterior al desarrollo del prototipo funcional y se centrard en evaluar los
cambios obtenidos, analizando aspectos como la facilidad de uso, tiempos de respuesta,
estructura visual y utilidad de las nuevas funcionalidades. Su propdsito es determinar el grado de

mejora logrado con la propuesta tecnoldgica y validar si el prototipo responde adecuadamente a
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los requerimientos identificados durante el diagnéstico inicial. Por ultimo los resultados
comparativos entre ambas encuestas posibilitarian medir objetivamente el impacto del nuevo

sistema en la eficiencia operativa y en la experiencia del usuario dentro de la empresa ciber.

Entrevistas para la recoleccion de informacion sobre la implementacion del nuevo sistema de
desarrollo.

Se aplicaron las entrevistas estructuradas a un grupo entre tres y cuatro colaboradores
pertenecientes a las areas operativas y administrativas de la empresa ciber. El propdsito de este
instrumento es obtener informacion detallada sobre el proceso actual de gestion de ventas, el
registro de la informacion y el manejo de la base de datos dentro de la plataforma Social Call. A
través de estas entrevistas se busca identificar los factores criticos que influyen en la eficiencia
del sistema existente, asi como las principales necesidades y expectativas de los usuarios frente a
un nuevo prototipo de gestion de datos. Durante el proceso investigativo se llevaron a cabo tres
reuniones presenciales. En la primera reunion se reviso y evalu6 el funcionamiento del sistema
actual, identificando falencias relacionadas con la consulta de ventas y la organizacion de la
informacion. En este espacio se propuso el desarrollo de un nuevo sistema que integrara mejoras
significativas, incluyendo la creacion de filtros avanzados para la busqueda de ventas dentro de

la plataforma.

La segunda reunion estuvo orientada a obtener informacion mas especifica sobre la
estructura y el funcionamiento técnico de la plataforma, permitiendo realizar un analisis
detallado y una recopilacidn precisa de requerimientos. Esto facilit6 la definicion de los

elementos necesarios para fortalecer el disefio y el desarrollo del nuevo sistema propuesto.

Finalmente, en la tercera reunion se presento el prototipo funcional con las nuevas

funcionalidades integradas, entre ellas los filtros de ventas y la organizaciéon mejorada de la



interfaz. Posteriormente, se entrevistaron cuatro colaboradores, quienes brindaron
retroalimentacion valiosa sobre el prototipo, aportando observaciones y apreciaciones que
resultan fundamentales para validar y optimizar la implementacion de este nuevo desarrollo

tecnologico.

Figura 5
Acta de Entrevista para la empresa Ciber Palmira.

,
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b . 4 Empresa Ciber Palmira
ERsl: £
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Acta de Entrevista

Proyecto: Implementacion del nuevo sistema integrado de gestion en la empresa Ciber.
Investigador: Jhojan Orozco Camacho.

Tema: Evaluacion del actual y expectativas frente al nuevo sistema.
Lugar: A Fecha:
[NT Nombre Cargo Firma/iniciales Observaciones
1
2
3
4
L § i

Carrera 30, Parque Bolivar Paimira Valle del Cauca, Codigo postal 763531, Teléfono: 2753754

nati ral.com/
Nota: La idn registrada en €3 de cardcter y 5o utiizara con fines y da mejora Intemna del sistema ce gestion de la
empresa Ciber,

Nota. Acta de Entrevista para la empresa Ciber Palmira. Elaboracion propia (2025).
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Figura 6
Acta de asistencia del personal de la empresa Ciber Palmira.
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Proyecto: Implementacién del nuevo sistema integrado de gestién en la empresa Ciber.

Investigador: Jhojan Orozco Camacho

Tema: Evaluacién del sistema actual y expectativas frente al nuevo sistema

3 /11 /) 902z
Lugar:Cd fide  Banlombia Sty PIcO. Fecha: 18/ Jl/ AVAD

N | Nombre ‘ Cargo _ [ Firma/inicistes | Observaciones

\
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Carrera 30, Parque Bolivar Palmira Valle del Cauca, Cédigo postal 763531, Teléfono: 2753754

https://nativosnatural.com/

Nota: La informacién registrada en este documento es de cardcter confidencial y se utilizara Unicamente con fines académicos y de mejora interna del sistema de gestion de la
empresa Ciber.

Nota. Acta de asistencia del personal de la empresa Ciber Palmira. Elaboracion propia (2025).
Técnicas de analisis de datos.

Para el analisis de los datos recolectados se emplearan herramientas de procesamiento y
organizacion como Microsoft Excel, asi como métodos de estadistica descriptiva, con el
proposito de presentar resultados claros y comprensibles. En primera instancia, se realizara una
depuracion de la informacion proveniente de las encuestas y de los registros extraidos de la base
de datos actual de la empresa, garantizando la integridad y consistencia de los datos analizados.
Posteriormente, se desarrollaran calculos estadisticos como distribuciones de frecuencia, medias,
porcentajes y demas desarrollos estadisticos. Estos resultados seran complementados con la
elaboracion de graficos comparativos tales como barras, lineas y diagramas circulares que
permitan visualizar las diferencias y mejoras encontradas entre el sistema actual y el prototipo
propuesto. De igual modo, se aplicara un analisis comparativo antes y después de la
implementacion del prototipo, con el fin de evaluar el impacto del nuevo sistema sobre la

accesibilidad, rapidez y manejo de la informacion por parte de los usuarios internos. Este
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enfoque analitico facilitard la toma de decisiones y la identificacion de beneficios concretos en el

proceso de gestion de datos dentro de la organizacion.

Diseiio de Prototipos

Durante esta etapa se disefiaron prototipos funcionales de alta eficiencia orientados al
contexto del sistema de la unidad Social Call de la empresa ciber. La estructura visual y
operativa del sistema antes de su implementacion definitiva, contribuye especialmente con los
requerimientos funcionales definidos en el product backlog y las historias de usuario obtenidas
gracias a los procesos de informacién del software. Estos prototipos representan las vistas mas
relevantes del sistema permitiendo validaciones en la estructura, navegacion y funcionalidad de

las etapas de desarrollo.

Las interfaces disefiadas comprenden las secciones principales del prototipo funcional,
desde la interfaz de acceso (Login) hasta la interfaz de creacion de nuevos clientes, integrando
elementos de registro, control de ventas, gestion de usuarios y seguimientos. En las figuras
siguientes se presentan las siete interfaces desarrolladas, que conforman la base del sistema
propuesto y reflejan la aplicacion practica de la metodologia 4gil Scrum en la construccion del
software, Por otro lado, se destaca un componente clave de este desarrollo: la implementacion
del filtro de buisqueda dentro de la interfaz de ventas, el cual permite visualizar y organizar las
ventas por semanas, meses y afios, garantizando un control més preciso de la informacion

comercial.
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Figura 7
Prototipo de la interfaz de login para los usuarios de la plataforma social call.

CIBER

Bienvenido(a)

AV

%
&
g

Usuario...

Usuario...

Contrasefa...

Contrasefia...

[J Recuerda mi usuario

Nota. Prototipo de la interfaz de usuario para el acceso a la plataforma social call.
Elaboracion propia del prototipo (2025). La imagen institucional de Nativos fue suministrada por
la empresa Ciber e incorporada durante el proceso de desarrollo.

La interfaz anterior cumple con el primer requerimiento, ya que evidencia como los

usuarios cuentan con distintos niveles de acceso: administrador, gerente y operador.



58

Figura 8
Prototipo de la interfaz de inicio, donde se integra el area de seguimiento.

D o = B

Seguimiento

Nota. Prototipo de interfaz de inicio, seguimiento de alto rendimiento de la plataforma social
call. Elaboracion propia (2025).
La interfaz de seguimiento cumple adecuadamente los requerimientos 2 y 4 porque se

segmenta la base de datos y se visualiza la lista de clientes asignados por operador y las fechas

de seguimiento pendientes.
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Figura 9
Prototipo de la interfaz de reporte de ventas semanal de la plataforma social call.

= Carolina Corrales Rios

s
%
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i DAMARIS RAMIREZ 14 de ockiee ds 2026 0400 pm. ra2e FORTY 80 CAP
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Nota. Prototipo de la interfaz de reportes de la plataforma social call. Elaboracion Propia (2025).
La interfaz de ventas semanal corresponde al requerimiento 7 porque en ella destaca el

informe de seguimiento que permite visualizar indicadores de productividad y ventas generadas.

Figura 10
Prototipo de la interfaz de clientes de la plataforma social call.

Carolina Corrales Rios

010 CORRALES RIOS CAROLINA

0% H

SABADO SEMANA OCTUBRE CLIENTES
8119 20515 2386

Mis clientes Crear Cliente

CLIENTES
e ]
carolinacomales mnmmmnmm LUIS FERNANDO ALBA Movil 0000000000 Calle 0 CALI 0539 ‘)
carolinacomales mnmmmnmm REYES Movil 0000000000 Calle 0 CALI €030
carolinacomales RRRRRRRRRRRRYI RODRIGUEZ Movil 0000000000 Calle 0 CALl 0123 c
c

Nota. Prototipo de la interfaz de clientes de la plataforma social call. Elaboracion propia (2025).
La interfaz de clientes cumple el requerimiento 2 y 4 porque se segmentan bases de datos

y se visualiza el seguimiento, aparte que permite registrar nuevo cliente y asignarlo al operador

correspondiente.



60

Figura 11
Prototipo de la interfaz de creacion de clientes de la plataforma social call.
Caralina Corrales Rios
0710 CORRALES RIOS CAROLINA
- = -
00 . o
— -
® ¥
SABADO SEMAMA OCTUBRE CLIENTES
81/9 20515 2386
Nuevo cliente
Tipo Identificacion Identificacion ™
Cédula de ciudadania v 123456789
Mombres * Apellidos *
Jhojan Orozco Camacho
Tipo contacto * Contactos
Mowil ~ T 1111111
Direccion * Barrio *
Carrera 0 con 23-21 Larosa
Género Emai
Masculino - alucar**=*{@Dgmail_com
Ciudad = Codigo Whatsapp
Palmira 23232
Limpiar ./
Regresar

Nota. Prototipo de la interfaz de creacion de clientes de la plataforma social call (2025).

La interfaz de creacion de clientes se alinea con el requerimiento 2 porque permite

segmentar bases de datos con el registro de un nuevo cliente y asignarlo al operador

correspondiente.



Figura 12

Prototipo de la interfaz de ventas de la plataforma social call.

Filtrar Ventas por:
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Nota. Prototipo de la interfaz de ventas de la plataforma social call. Elaboracion propia (2025).

La interfaz de ventas ocupa el requerimiento 3, 5 y 6 porque genera seguimiento de

clientes, se registran las ventas y se cargan los productos, estos requerimientos establecen la

fecha de seguimiento automatico.
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Figura 13
Prototipo de la interfaz de venta por WhatsApp de la plataforma social call.
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w4

-

Nota. Prototipo de la interfaz de venta por WhatsApp de la plataforma social call. Elaboracion
propia (2025).

La interfaz de plantilla de venta para WhatsApp se alinea con el requerimiento 5 de
registrar ventas, ya que este complemento del registro de venta facilita la comunicacion con el

cliente.



Figura 14

Filtro creado en la interfaz de ventas de la plataforma social call.
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Nota. Filtro creado en la interfaz de ventas de la plataforma social call. Elaboracion propia

(2025).
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La interfaz de ventas con el filtro creado para consulta se alinea con el requerimiento 4 de

visualizacion de seguimiento porque permite seleccionar ventas del dia actual.



Figura 15
Filtro de busqueda (Semana).
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Nota. Filtro de biisqueda (Semana). Elaboracion Propia (2025).

Dada la explicacion de la figura 14, el requerimiento es la misma de visualizacion de

seguimiento, el despliegue del filtro en el indicativo semana muestra el rango en donde aparecera

la programacion del cliente con la venta.
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Figura 16
Filtro de busqueda (Mes).
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Nota. Filtro de busqueda (Mes). Elaboracion propia (2025).
De las figuras 14 y 15 se evidencia el filtro con el mismo requerimiento de seguimiento
con una programacion de venta del cliente de mes a mes.

Figura 17
Filtro de busqueda (Ario).

Ventas

Fittrar Ventas por:

Filtrando ventas...

Nota. Filtro de busqueda (Afio). Elaboracion propia (2025).
De las figuras 14, 15 y 16, se alinea el mismo requerimiento de seguimiento porque

destaca una programacion del cliente con la venta de consulta anual.
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Descripcion de médulos y permisos por rol
El sistema integra una gestion de roles que regula las acciones permitidas dentro de cada
modulo, tales como crear, modificar, eliminar, actualizar o consultar informacion relacionada con
usuarios, productos y demds componentes del sistema, para ello se presenta a continuacion los
modulos principales junto con los permisos asignados a cada rol: administrador, director,
ingeniero y operador, con el fin de garantizar un adecuado control del acceso. Esto ayuda a
mantener la organizacion, la seguridad y el correcto funcionamiento del sistema segin tengan las
responsabilidades establecidas para cada usuario.
Mbodulos y permisos
Parte 1: Gestion de Usuarios
Esta parte permite administrar las cuentas de los usuarios del sistema, incluyendo la
asignacion de roles.
Permisos por rol:
e Administrador: Registrar, editar, actualizar y eliminar usuarios.
e Director: Consultar informacion de usuarios.
e Operador: Sin acceso.
o Ingenieros: Acceso a todo en caso de verificar ajustes.
Parte 2: Gestion de Clientes
Este modulo es para registrar, actualizar y administrar la informacion de clientes.
Permisos por rol:
e Administrador: Registrar, editar, actualizar y eliminar clientes.
e Director: Consultar y actualizar informacion.

e Operador: Registrar y actualizar clientes asignados; no puede eliminar.
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o Ingenieros: Acceso a todo en caso de verificar ajustes.
Parte 3: Gestion de Ventas
Campo de registro de ventas y actualizacion del estado de compra del cliente.
Permisos por rol:
e Administrador: Registrar, editar, actualizar y eliminar ventas.
e Director: Consultar y actualizar informacion.
e Operador: Registrar ventas; no puede eliminar ni editar ventas ajenas.
o Ingenieros: Acceso a todo en caso de verificar ajustes.
Parte 4: Seguimiento de Clientes
Este mddulo permite programar y visualizar los seguimientos segln la venta realizada.
Permisos por rol:
e Administrador: Acceso total.
e Director: Consultar y actualizar estado de seguimiento.
e Operador: Registrar seguimientos y visualizar seguimiento asignado.
o Ingenieros: Acceso a todo en caso de verificar ajustes.
Parte S: Gestion de Productos
La administracion de los productos ofrecidos incluye los stock y disponibilidades.
Permisos por rol:
e Administrador: Registrar, editar, actualizar y eliminar productos.
e Director: Consultar informacion.
e Operador: Solo consultar.
o Ingenieros: Acceso a todo en caso de verificar ajustes.

Parte 6: Informes y Reportes



Se visualizan los reportes de ventas, productividad y evolucion del seguimiento.
Permisos por rol:
e Administrador: Acceso total a reportes.
e Director: Acceso total a consultas.
e Operador: Visualizacion limitada a reportes propios.

o Ingenieros: Acceso a todo en caso de verificar ajustes.

68
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Desarrollo y pruebas del prototipo funcional

En esta parte se presenta el proceso de construccion, validacion y evaluacion del
prototipo funcional disefiado para dar solucion a las necesidades identificadas durante la fase de
analisis. El proceso de planeacion, evaluacion y construccion tomo6 demasiado tiempo y esfuerzo,
pero, se cumpli6 el objetivo de este proyecto y elaboracidon de un sistema propuesto. A lo largo
del desarrollo se implementaron las caracteristicas principales del sistema, garantizando que cada
moédulo cumpliera con los requisitos establecidos y que su comportamiento fuera coherente con
los objetivos especificos del proyecto. Por otro lado, durante el desarrollo del prototipo
organizado mediante la metodologia scrum, a partir de las tareas priorizadas en el Product
Backlog y ejecutadas en distintos Sprint se implementaron y probaron las interfaces y
funcionalidades clave del sistema. Estas pruebas se realizaron usando casos practicos que
simularon escenarios reales, permitiendo verificar flujos de navegacion, interaccion entre
componentes y comportamientos correctos del sistema. En el frontend, construido con HTMLS,

CSS y JavaScript, se desarrollaron las pantallas principales y los filtros del modulo de ventas.



Planificacion del desarrollo mediante Sprint
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Tabla 3

Sprint 1: Configuracion inicial y Autenticacion
Tarea Requerimiento Estado
Configuracion del entorno de  — v

desarrollo (HTML, CSS, JS)

Disefio de la interfaz de inicio RQO1 v
de sesion
Implementacion de RQO1 v

validacion basica de usuario

(front-end)

Magquetacion responsiva de la RQO1 v

pantalla de login

Nota. Procesos de sprint. Elaboracion propia (2025).



Tabla 4
Sprint 2: Gestion de clientes
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Tarea Requerimiento Estado
Construccion de la interfaz de RQO04 v
clientes

Implementacion del buscador RQO04 v

en tabla

Disefio de asignacion RQO02 v
manual/automatica de

clientes

Ajustes de visualizacion y RQO04 v

filtros de clientes

Nota. Procesos de sprint. Elaboracion propia (2025).
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Tabla §

Sprint 3: Crear cliente con registro y datos
Tarea Requerimiento Estado
Construccion de la interfaz RQO03 v
Crear Cliente
Disefio del formulario con RQO03 v
validaciones de campos
Integracion del formulario RQO03 v
con flujos de navegacion
Botones “Enviar”, “Limpiar” RQO03 v

y “Regresar”

Nota. Procesos de sprint. Elaboracion propia (2025).
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Tabla 6

Sprint 4. Ventas y Filtro dinamico de consulta
Tarea Requerimiento Estado
Disefio de la interfaz de RQO5 v
ventas
Implementacion del filtro por  RQOS5 v
semana, mes y afo
Magquetacion y disefo RQO06 v
responsivo
Integracion de datos de RQO6 v

productos y stock

Nota. Procesos de sprint. Elaboracion propia (2025).
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Tabla 7

Sprint 5: Seguimiento e Informes
Tarea Requerimiento Estado
Construccion de la interfaz de  RQO03 v
seguimiento
Organizacion de clientes por  RQO3 v

fecha de seguimiento

Implementacién de modulo RQO7 v
de informes
Ajustes finales y revision del ~ RQO07 v

flujo general

Nota. Procesos de sprint. Elaboracion propia (2025).
Diseiio, desarrollo e implementacion del prototipo

En la figura 18, se puede visualizar la interfaz de inicio de sesion disefiada como pantalla
de acceso principal al sistema. Su estructura se desarrollo empleando HTML y CSS, aplicando
un disefio responsivo que distribuye los paneles izquierdo y derecho, permitiendo adaptarse a
diferentes tamafios de pantalla. El formulario incluye campos para usuario y contraseiia, junto
con opciones como "Recordarme" y un botdn de visualizacidon de contraseiia, implementado

mediante pequeflas funciones en JavaScript.
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Figura 18

Interfaz de inicio de sesion del sistema, archivo login.css.

Nota. Interfaz sesion del sistema. Elaboracion propia (2025).

En la figura 19, se puede visualizar la interfaz del modulo de seguimiento, donde se
visualizan indicadores diarios y accesos rapidos a vistas como semana, mes, octubre y clientes.
Fue implementada con HTML para la estructura, CSS para los estilos y organizacion del panel, y
JavaScript para manejar navegacion entre modulos.

Figura 19
Construccion de la interfaz de seguimiento, archivo index.html.

Nota. Creacidn interfaz de seguimiento. Elaboracion propia (2025).
En la figura 20, se visualiza la interfaz del moédulo de ventas, donde se implementa un filtro
dindmico para seleccionar periodos de consulta en semana, mes o afio. La estructura fue

desarrollada en HTML, mientras que la interfaz y el disefio visual fueron trabajados en CSS.
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Figura 20
Programacion de desarrollo del area de ventas y creacion del nuevo filtro de consultas por
semanas, meses y anos, archivo index.html.

Filtrar Ventas por:

Nota. Interfaz de desarrollo del area de ventas y creacion de filtro de consultas por semana, mes

y afo. Elaboracion propia (2025).

En la figura 21, se visualiza la interfaz de Clientes, donde se aprecia el listado general de
usuarios registrados en el sistema. Esta pantalla fue desarrollada con HTML para la estructura de
la tabla y elementos interactivos, mientras que el disefio responsivo, la organizacion por

columnas y los estilos visuales fueron implementados mediante CSS.
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Figura 21
Interfaz de clientes, archivo clientes.html

Nota. Interfaz de clientes. Elaboracion propia (2025).

En la figura 22, el mddulo crear cliente ingresa la informacion detallada de un nuevo usuario. El
formulario, construido con HTML, incluye listas desplegables, campos de texto y validaciones
basicas. El disefio en CSS organiza los elementos mediante una cuadricula flexible (form-grid),
garantizando claridad y orden visual. Se recopilan datos como identificacién, nombres, apellidos,
contacto, género, direccion y ciudad. Esta interfaz forma parte del conjunto de funcionalidades

CRUD desarrolladas en el prototipo.
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Figura 22
Construccion de creacion de clientes, archivo crear-cliente.html!

placeholder="Identifica

' placeholder="

placeholder="

Tipo contacto *

placeholder=

Nota. Desarrollo de la creacion de clientes. Elaboracion propia (2025).
Sprint Backlog

Se realiz6é una reunidn con el ingeniero responsable para analizar el Product Backlog y
determinar qué mejoras y nuevas funcionalidades podrian integrarse al sistema en el presente y
en futuros ciclos de desarrollo. Durante estas sesiones se evaluaron prioridades, se revisaron
requerimientos y se definieron los ajustes necesarios en las interfaces, lo que permitié avanzar en

la creacion y validacion de la interfaz de ventas como parte del proceso iterativo. Esta reunion
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también sirvid para verificar la coherencia del backlog con los objetivos del proyecto y planear

los elementos que serdn incluidos en el proximo Sprint Backlog.

Figura 23
Reunio’n via sincronica Microsoft Teams 26/11/2025.

Nota. Evidencia de reunion sincrdnica realizada por Microsoft Teams con el ingeniero, cuyo
proposito fue verificar el entregable final del sistema de la plataforma Social Call y la validacion

del prototipo funcional.
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Figura 24
Reunion via sincronica Microsoft Teams 26/11/2025.

Nota. Evidencia de reunion sincrdnica realizada por Microsoft Teams con el ingeniero, cuyo
proposito fue verificar el entregable final del sistema de la plataforma Social Call y la validacion
del prototipo funcional.

Figura 25
Reunion via sincronica Microsoft Teams 26/11/2025.

Nota. Evidencia de reunion sincronica realizada por Microsoft Teams con el ingeniero, cuyo
proposito fue verificar el entregable final del sistema de la plataforma Social Call y la validacién
del prototipo funcional.

Product Backlog 1



Tabla 8
Reporte Inicial del prototipo

Aspecto del Backlog Resultado esperado del nuevo sistema

I. Informacion General de la Entrega

Fecha de revision 21/10/2025

Proyecto: Sistema Web Integrado en la empresa ciber
Metodologia de Gestion: Scrum (configuracion inicial)

Equipo de Revision: Gerente administrativo

Nombre Genérico del Sistema: Por definir

Lenguaje Principal: Pendiente

Base de Datos: Pendiente

Servidor de Desarrollo: Pendiente

Avance Entregado: Estructura inicial del proyecto

II. Funcionalidades Incluidas o en proceso de desarrollo

Interfaz de Inicio de Sesion (Login): Vv Estructura basica sin validaciones

Moébdulo de Ventas: v Estado en proceso

Filtro (Semana, mes y afo)
v Estado de filtro en proceso (aun no

Modulo de Clientes:
anexado)
Interfaz de Seguimiento:
v Solo vista preliminar sin conexion

Vv Disefio inicial sin filtros funcionales

III. Funcionalidades Pendientes (Préximo Sprint Backlog)

Optimizacion / UX: Realizar primeras pruebas de interfaz.

Integracion DB: Definir estructura y conexion inicial.
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Disefio: Crear primer prototipo visual.
Mejoras: Ajustes de adaptabilidad para pantallas
pequenas.

Pendiente evaluar necesidades del usuario

final.

Nota. Reporte del prototipo funcional, analisis, evaluacion e inicio de desarrollo del nuevo
sistema. Elaboracion propia (2025).
Sprint Retroespective Backlog

Durante la segunda revision del product backlog, se llevé a cabo la presentacion del
prototipo funcional para realizar una evaluacion con otro ingeniero del area y dos operarias de la
empresa, y poder analizar de manera concreta y eficiente el desarrollo del nuevo filtro
implementado. La retroalimentacion recibida fue positiva, resaltando enormemente la claridad de
las interfaces y el gran funcionamiento general que el sistema tuvo frente a la manipulacion de
los botones y cambio de interfaces. Asimismo, los participantes aportaron recomendaciones
orientadas a futuras actualizaciones, especialmente relacionadas con mejoras en la usabilidad y la
ampliacion de ciertas funciones operativas. Las observaciones recomendadas quedaron

registradas como insumos para las proximas iteraciones de reportes del backlog.



83

Figura 26
Reunion via sincronica Google Meet 27/11/2025.
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Nota. Evidencia de reunion realizada por Google Meet con un ingeniero y dos operarias de la
empresa Ciber, el propdsito de esta reunion fue verificar la funcionalidad de este sistema nuevo,
se presenta en esta imagen la creacion y despliegue de interfaz con el nombre de clientes.

Elaboracion propia (2025).
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Figura 27
Reunion via sincronica Google Meet 27/11/2025.

Seguimienta

Nota. Evidencia de reunion realizada por Google Meet con un ingeniero y dos operarias de la
empresa Ciber, el propdsito de esta reunion fue verificar la funcionalidad de este sistema nuevo,
se presenta en esta imagen la creacion y despliegue de interfaz con el nombre de seguimiento.

Elaboracion propia (2025)
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Figura 28
Reunion via sincronica Google Meet 27/11/2025.

Nota. Evidencia de reunion realizada por Google Meet con un ingeniero y dos operarias de la
empresa Ciber, el propdsito de esta reunion fue verificar la funcionalidad de este sistema nuevo,
se presenta en esta imagen la creacion del filtro por (Semana, mes y afio) y un despliegue de
calendario para mayor facilidad de consulta. Elaboracion propia (2025).
Product Backlog 2

Durante el trabajo y la revision del product backlog, los operarios, el ingeniero y el
gerente administrativo proporcionaron retroalimentacion clave sobre el avance del prototipo,
destacando ajustes necesarios y nuevas oportunidades de mejora. A partir de estas y antes de las
reuniones se han actualizado tareas que son prioridades para refinar las funcionalidades y

también se ha definido un reporte en el cual se destaca actualizaciones futuras recomendadas.



Tabla 9

Product Backlog: Formato general de entrega y recomendaciones
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Aspecto Resultado esperado del nuevo sistema
del
Backlog
I. Informacion General de la Entrega
Fecha de revision 18/11/2025
Proyecto: ~ Sistema Web Integrado en la empresa ciber
Metodolog  Scrum: Revision por Sprints
ia de Equipo de desarrollo y area administrativa
Gestion:
Equipo de
Revision:
Nombre Sistema de gestion comercial en Ciber (susceptible de modificacion)
Genérico HTMLS, CSS3, JavaScript
del MongoDB
Sistema: Localhost
Lenguaje
Principal:
Base de

Datos:
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Servidor

de

Desarrollo:

Avance Enlace del video representativo:

Entregado: https://drive.google.com/file/d/1nSXpkTEE0Xz0od8xuz9479XPRKpQOzkBv/vie

w?usp=sharing

II. Funcionalidades Incluidas

Interfaz de
Inicio de
Sesion
(Login):
Modulo de
Ventas:
Filtro
(Semana,
mes y afio)
Modulo de
Clientes:
Interfaz de
Seguimient

0:

v Implementacion del filtro de fechas (Semana, Mes, Afio).
v Correctamente implementado en el sistema

v Autenticacion exitosa por roles

v Vista general de clientes registrados.

v Formulario Crear Cliente: Captura de datos completos

v Organizacion visual del estado de pedidos / ventas

II1. Funcionalidades Pendientes (Funcionalidades en planificacion futura)



https://drive.google.com/file/d/1nSXpkTEEoXzod8xuz9479XPRKpQOzkBv/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1nSXpkTEEoXzod8xuz9479XPRKpQOzkBv/view?usp=sharing
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Optimizaci Optimizar validaciones del formulario de creacion de clientes. Agregar mensajes
on/ UX: de error y confirmacion (alertas).
Agregar mensajes de error y confirmacion (alertas).
Integrar simulacion o consulta real a la base de datos para el filtro de ventas.
Ajustes de adaptabilidad para pantallas pequefias.
Integracion Mejoras en la interfaz de seguimiento para mostrar métricas o estados

DB: avanzados.

Diseifio:

Mejoras:

Reporte de Actualizacion Actual

El sistema se encuentra en una fase funcional estable dentro del prototipo, permitiendo la
navegacion principal, la gestion basica de usuarios y clientes, y el uso inicial de los mddulos
clave como ventas y seguimiento. Actualmente, las interfaces principales ya permiten
visualizar informacion, realizar registros y validar accesos segun los roles definidos. Esta
version refleja los avances consolidados del Sprint actual y sirve como base sélida para las
mejoras y ampliaciones que se integraran en las proximas iteraciones del desarrollo. Por otro
lado, la implementacion del nuevo filtro de consulta por (Semana, mes y afio) garantizan la
facilidad de uso de la plataforma, el sistema despliega un calendario para buscar una fecha en
donde se pueda observar el trayecto de registro de reporte de ventas en un tiempo estipulado

manualmente acorde a la seleccion del usuario a consultar.

2. Nota. Reporte de entrega de funcionalidades del sistema. Elaboracion propia (2025).
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Analisis y resultados de la informacion

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos a partir de la encuesta inicial
aplicada a diez empleados de la empresa Ciber. Esta encuesta corresponde a la fase de
diagnostico y tuvo como proposito evaluar la percepcion del personal frente al sistema actual de
gestion de ventas, como por ejemplo identificar las principales dificultades, necesidades
operativas y oportunidades de mejora.

Estos resultados constituyen la linea base que posteriormente se comparara con la
segunda encuesta aplicada después de la presentacion del nuevo sistema con el fin de analizar los
cambios en la percepcion del personal y determinar el impacto de la propuesta tecnologica que se
ha implementado.

Resultados de la Encuesta N.° 1: Diagnostico Inicial del Sistema Actual de Gestion de Ventas
en la Empresa Ciber.

Figura 29
Frecuencia de los empleados en la utilizacion del sistema

@ Hunca

@ Rara vez
Algunas Veces

@ Frecusntements

@ Siempre

Nota. Elaboracidn propia a partir de los resultados de la encuesta 1.
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Figura 30
Consideracion de la facilidad del sistema

@ Totaimente en desacuerdo
@ En desacuerdo

© Meutral

@ De acuerdo

@ Totalmente de acuerdo

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 1.

Figura 31
Visualizacion de ventas por empleado

® si
& No

© Parciaimente

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 1.



Figura 32
Facilidad al entrar a la informacion de ventas

@ Muy dificil

@ Dificil

@ Ni facil ni dificil
@ Ficil

@ Muy facil

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 1.

Figura 33
Rapidez del sistema al consultar reportaje de ventas

& Muy lento

@ Lento

@ Razonable
@ Rapido

@ Muy rapido

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 1.
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Figura 34
Inconsistencias en los datos en el area de ventas

® s
® Mo
0 Aveces

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 1.

Figura 35

Capacitaciones de apoyo para el uso del sistema
@ si
& No

) Parcialmente

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 1.
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Figura 36
Mejora del sistema para mayor productividad laboral

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo

& Meutral

@ D= acuerdo

@ Totaimente de acuerdo

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 1.

Figura 37
Funciones utiles para la actualizacion del sistema

Filtrog por fechas (dias, meses, ... 10 (100 %)

Filtros por empleado T (70 %)

Filtros por tipo de producto T (70 %)

Repories automaticos 10 (100 %)
Alertas de rendimiento 9 (90 %)

Historial detallado de ventas 10 (100 %)

ser mas amigable

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta.
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Figura 38

Actualizacion del sistema para una mayor facilidad en las ventas
@35
& Mo

© Mo esta segurofa

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 1.
Resultados de la encuesta N.° 2: Percepcion sobre el sistema actual y la propuesta del nuevo
sistema de la plataforma social call en ciber.

Figura 39
Frecuencia de uso del sistema

1. ¢Con qué frecuencia utiliza el sistema actual?

11 respuestas

@ Todos los dias

@ Varias veces a la semana
@ Ocasionalmente

@ Rara vez

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 2.



Figura 40
Frecuencia de demoras del sistema actual

3. ¢Con qué frecuencia presenta fallas o demoras el sistema actual?
11 respuestas

@ Muy frecuente
@ Frecuente

@ Ocasional

@ Rara vez

@ Nunca

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 2

Figura 41
Facilitacion adecuada del sistema

4. ;El sistema actual facilita adecuadamente su trabajo diario?

11 respuestas

® Si, totaimente
@ Si, parcialmente
@ Poco

@ Nada

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 2
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Figura 42
Claridad de la interfaz del nuevo sistema

5. Segun la explicacion del nuevo sistema, ;Como considera que seria la claridad de su interfaz?
11 respuestas

@ Muy clara
@® Clara

@ Regular
@ Poco clara
@ Confusa

36,4%

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 2

Figura 43
Facilidad del sistema nuevo

6. Segun la descripcion del nuevo sistema, ;considera que seria mas facil de usar que el actual?
11 respuestas

@ si

@ Un poco
@ lgual

® No

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 2



Figura 44
Utilidad del nuevo filtro

7. ¢Qué tan ltiles le parecen los filtros propuestos (semana, mes, afic)?

11 respuestas

@ Muy utiles
@ Utiles

@ Regulares
@ Poco utiles
@ Indtiles

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 2

Figura 45
Despliegue de calendario

8. ¢ Le gustaria que al seleccionar un filtro se abra un calendario para elegir una fecha especifica?
11 respuestas

@®si
® Talvez
@ No

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 2
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Figura 46
Productividad del nuevo sistema

9. ;Considera gue el nuevo sistema podria mejorar su productividad diaria?
11 respuestas

® Si, mucho
@ Si, un poco
@ No mucho
® No

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 2

Figura 47
Satisfaccion del nuevo sistema

10. En general, su nivel de satisfaccion con la propuesta del nuevo sistema es:
11 respuestas

@ Muy satisfecho
@ satisfecho

@ Neutral

@ Insatisfecho

@ Muy insatisfecho

63,6%

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 2
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Figura 48
Velocidad de respuesta del sistema

11. Segun la informacién presentada sobre el nuevo sistema, ;Qué expectativa tiene sobre su

velocidad de respuesta?
11 respuestas

@ Muy rapida
@ Rapida

® Aceptable
® Lenta

@ Muy lenta

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 2

Figura 49
Viabilidad del nuevo sistema

12. ;Qué tan viable considera la implementacion del nuevo sistema en comparacion con el actual?

11 respuestas

@ Muy viable
® Viable

@ Poco viable
@ Nada viable

Nota. Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta 2
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Cronograma de actividades

Tabla 10
Etapas del proyecto y su distribucion temporal

Tiempo de Duracion

Meses de la actividad

Mes | Mes | Mes | Mes | Mes

5

3

2 4
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Nota. Elaboracion Propia.



Recursos Necesarios
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Tabla 11
Insumos del Proyecto
Tipo de recurso Descripcion Presupuesto
Recurso humano Investigador (50 horas x $1.000.000
$20.000/hora)
Equipos Computador portatil personal ~ $2.600.000
e internet.
Software Uso de herramientas libres: $0
MongoDB, JavaScript,
HTMLS, CSS3 y Visual
Studio Code.
Capacitacion y Material de apoyo, manuales ~ $150.000
documentacion técnicos, fuentes
bibliograficas
Apoyo institucional Colaboracion del personal de  $250.000

la empresa Ciber (10 horas de
acompanamiento técnico X

$25.000/hora)




Resultados o productos esperados

Tabla 12

Resultados previstos de la actualizacion del sistema

103

Producto esperado

Indicador

Beneficiario

Prototipo funcional del
sistema de gestion de ventas,
clientes y seguimientos

integrado en la empresa.

Funcionamiento estable de
los mddulos principales
(Ventas, Clientes,
Seguimiento y Login por
roles) comprobado durante
las pruebas con operarios ¢

ingenieros.

Area administrativa y

operativa.

Optimizacion del proceso de
registro, actualizacion y
consulta de la informacion
comercial mediante

formularios responsivos.

Reduccion del tiempo de
diligenciamiento y consulta
de datos entre un 60% y 75%

frente al proceso anterior.

Operarios y directores.

Implementacion de roles de
acceso (administrador,
director, operador) para
garantizar seguridad y control
sobre las funciones del

sistema.

Disminucion del riesgo de
errores o modificaciones no
autorizadas en un 90% tras la
asignacion de permisos por

rol.

Administrador del sistema.

Interfaz del modulo de

ventas: incluye filtros de

Mejora el reporte de ventas

en cada seccion creada del

Operarios encargados del

seguimiento.




consulta por semana, mes y
afo que permiten segmentar y
visualizar registros de ventas

segun periodo.

filtro y se tiene en cuenta la
organizacion de fechas con un
despliegue de calendario para
consultar y tener un

seguimiento de las ventas.

Integracion inicial con base
de datos MongoDB para
almacenamiento estructurado
de clientes, ventas y

productos.

Consulta mas rapida y
organizada de la informacion,
reduciendo la carga manual y
la duplicidad de registros en
aproximadamente un 70 %.
Este resultado corresponde a
la fase inicial de analisis y
desarrollo, que, aunque aun
no se encuentra
completamente estructurada a
nivel profesional, establece
una base adecuada para una
futura actualizacion mas

robusta del sistema.

Equipo administrativo y de

ventas.

Base para futuras
actualizaciones: métricas,
reportes, mejoras UX y

optimizacion visual.

Identificacion clara de
funcionalidades pendientes
para incluir en el préximo

Sprint Backlog.

Empresa en general.
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Nota. Resultados 6ptimos de la integracion de nuevas funcionalidades en el sistema. Elaboracion

propia (2025).
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Conclusiones
La culminacion del desarrollo del prototipo funcional del sistema de gestion comercial para la
empresa Ciber constituye un avance significativo en la optimizacion de los procesos internos
relacionados con las ventas, creacion de filtros, clientes y seguimiento. Es un logro enorme poder
planificar cada uno de los objetivos especificos ya que, se crearon buenas ideas para poder

avanzar con el sistema y elaborar desde un inicio hasta el final este prototipo funcional.

En primera instancia, la revision bibliografica realizada aport6 bases conceptuales soélidas
sobre gestion de informacion y estructuras de datos aplicadas al entorno comercial, permitiendo
orientar el disefio hacia un sistema mas eficiente y centrado en los usuarios. Asimismo, la
evaluacion realizada de la base de datos permiti6 identificar limitaciones del modelo anterior,
para justificar la necesidad y proponer un sistema que optimizara los procesos de consulta,

rapidez y despliegues de secciones de busqueda.

El desarrollo del prototipo consolidé los componentes esenciales del sistema, integrando
interfaces de ventas, clientes y seguimiento bajo principios de simplicidad, adaptabilidad y
funcionalidad. Durante las pruebas en un ambiente controlado, se evidencio un adecuado
funcionamiento del flujo de navegacion (Se evidenciaron muchos errores de desarrollo que se
pudieron dar solucidn), la interaccion entre médulos y la respuesta del sistema ante diferentes
escenarios. Este proceso fue enriquecido mediante reuniones de revision con el ingeniero, la

direccion administrativa y el area operativa.

Se recomienda implementar un proceso de validacion continua con los operarios y el
administrador del area, de manera que cada mejora que se incorpore en el prototipo pueda ser

ajustada rapidamente segun las necesidades reales del flujo de ventas. Esto con el fin de que el
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sistema evolucione de forma coherente con los cambios operativos de la empresa y con

seguridad garantice un buen rendimiento a largo plazo.

Finalmente, la experiencia obtenida reafirmé la importancia de mantener una
comunicacion constante con los usuarios finales, asi como de aplicar metodologias agiles de
software como la metodologia Scrum, que fue super importante en este proceso de construccion
y etapas de desarrollo sobre el prototipo funcional, esta organizacion por ciclos nos proporciond
asegurar un avance ordenado mediante Sprints, revisiones y retroalimentaciones continuas. El
proyecto final deja bases solidas para una futura actualizacion del sistema, orientada
especialmente a fortalecer la gestion de ventas y seguir contribuyendo con la toma de decisiones,

para que sea mas precisa y eficiente dentro de la empresa.
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Anexos
Anexo 1. Plataforma oficial de la empresa ciber

Figura 50
Plataforma Social call
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Nota. Elaborado por el ingeniero de la empresa Ciber

Descripcion Ilustracion Anexo 1

Observamos la plataforma de ingreso para comenzar a laborar.

113



114

Anexo 2. Lista general de clientes

Figura 51
Seguimiento de citas de clientes
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Nota. Elaborado por el ingeniero de la empresa Ciber
Descripcion ilustracion Anexo 2
Este panel de control y seguimiento de clientes muestra la cantidad de clientes que el
operador ha registrado para continuar con los procesos de ventas de los productos.
Anexo 3. Programacion de seguimientos

Figura 52
Secuencia de pasos de la programacion de clientes
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Nota. Elaborado por el ingeniero de la empresa Ciber
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Descripcion ilustracion Anexo 3

1. Busqueda dinamica de clientes: Al digitar en el campo de busqueda, los datos se
actualizan automaticamente. Se muestran columnas como:
Identificacidén, nombre, contacto, tipo, observaciones, por llamar / hora de seguimiento,
whatsapp, estado, producto.
2. Filtro por estado: Permite consultar seguimientos segun el estado del cliente. Si no se
selecciona ningun estado, se mostraran todos.

Figura 53
Filtro por estado
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Nota. Elaborado por el ingeniero de la empresa Ciber

3. Seguimientos del dia: Al estar marcada esta opcion (por defecto), solo se mostraran
los seguimientos programados para hoy. Si se desactiva, se muestran todos los
seguimientos segun los filtros aplicados (por estado o busqueda).

4. Cantidad de registros por pagina: Puedes definir cudntos seguimientos ver en pantalla
y navegar entre paginas si hay muchos registros.

5. Exportar a Excel: Opcion para descargar los seguimientos filtrados en un archivo
Excel.

6. Editar programacion: Permite modificar la fecha y hora del seguimiento de un cliente.

7. Generacion de ventas: Redirige al formulario para registrar una venta al cliente.
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8. Editar datos del cliente: Opcidn para modificar la informacion de contacto del cliente.

Novedad de una proxima actualizacion

Implementacion de un dashboard analitico, con métricas clave (ventas por

periodo, seguimiento realizado, productividad del operador).

Filtro avanzado de ventas, permitiendo buscar por fechas exactas, producto,

operador y estado.

Historial detallado de actividades, mostrando qué usuario cred, edit6 o elimin6

registros.

Integracion completa con MongoDB, para que todos los modulos (ventas,

clientes, productos) funcionen correctamente con los datos que se registren.

Alertas automaticas de seguimiento, enviando recordatorios segun fechas de

seguimiento programadas.
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Apéndices

Apéndice A
Entrevista con los usuarios de la empresa ciber sobre la plataforma social call.

Tabla 13
Entrevista - cuestionario realizado con las operarias y el Gerente Administrativo de la Empresa
Ciber.

Cuestionario realizado en las reuniones con las operarias que manejan la plataforma Social

Call.

Seccion 1: Sobre el Trabajo Actual y sus Necesidades

(Qué tan facil le resulta utilizar el sistema actual en sus labores diarias?

(Qué problemas o dificultades ha encontrado al registrar o consultar informacion en el sistema
actual?

(Qué procesos considera que deberian mejorarse o automatizarse para facilitar su trabajo?

(Qué impacto tiene en su labor que estos problemas no se solucionen pronto?

Seccion 2: Sobre el Nuevo Sistema y sus Funcionalidades

(Qué espera del nuevo sistema en cuanto a rapidez, disefo y facilidad de uso?

(Qué tipo de funcionalidades considera indispensables en el modulo de ventas o clientes?
(Qué tan util le pareceria contar con filtros avanzados (por fechas, productos, estados, etc.)
para sus consultas?

(Que caracteristicas considera necesarias para que la informacion esté mejor organizada y sea

mas facil de encontrar?

Seccion 3: Sobre Capacitacion, Uso y Adaptacion
(Qué tipo de apoyo o capacitacion cree que necesitaria para adaptarse al nuevo sistema?

(Qué tan comoda se siente usando herramientas digitales para sus tareas diarias?
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(Qué materiales de apoyo considera mas utiles (manual, videos, practica guiada)?

Seccion 4: Sobre Expectativas y Mejoras futuras del sistema
[ Qué mejoras o funcionalidades le gustaria ver en una proxima actualizacion del sistema?

Desde su experiencia, ;qué seria para usted un “éxito” en la implementacion del nuevo

sistema?

Nota. Entrevista - cuestionario realizado con las operarias y gerencia administrativa de la

empresa ciber. Elaboracion propia (2025).
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