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Resumen

El objetivo general de la presente investigacion fue de realizar la implementacién de un
sistema informatico de ventas en la libreria Panchita de Nuevo Chimbote en el afio 2024,
con la finalidad de mejorar la rentabilidad en el negocio; por ende, para realizarlo se adopt6
una metodologia de nivel descriptiva, tipo bésica, de disefio no experimental y de corte
transversal; consecutivamente, se conté con una poblacién que estuvo representada por 200
clientes las cuales por medio del muestreo por conveniencia se seleccioné una muestra de
30 clientes; ademds, se empled la técnica de la encuesta a través de un cuestionario con 30
preguntas dicotomicas; de tal modo que los resultados que fueron obtenidos sostienen que
el 100% de los clientes encuestados consideran que es necesario que la libreria Panchita
implemente un sistema informdatico de ventas; de tal manera se concluye que la
implementacion del sistema informético ayud¢ agilizar los tiempos de espera, mantuvo una

gestion adecuada de las ventas e inventario y sobre todo mejord la rentabilidad de la libreria.

Palabras clave: sistema de venta, sistema informatico, software
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Abstract

The general objective of this research was to implement a computer sales system in the
Panchita bookstore in Nuevo Chimbote in 2024, with the purpose of improving profitability
in the business; Therefore, to carry it out, a quantitative level methodology, basic type, non-
experimental and cross-sectional design was adopted; Consecutively, there was a population
that was represented by 200 clients who, through convenience sampling, a sample of 30
clients was selected; In addition, the survey technique was used through a questionnaire with
30 dichotomous questions; in such a way that the results that were obtained maintain that
100% of the customers surveyed consider that it is necessary for the Panchita bookstore to
implement a computerized sales system; Thus, it is concluded that the implementation of the
computer system helped speed up waiting times, maintained adequate management of sales

and inventory and, above all, improved the profitability of the bookstore.

Keywords: sale system, computer system, software
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I

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Descripcién del problema

Torres (2014) hace mencién que la venta de libros en México es un
proceso complejo que implica multiples niveles de administracién y expertos
técnicos; sin embargo, se publican alrededor de 300,000 libros al afio, de la cual
solo el 30% se venden debido a las traducciones que pierden el sentido original a

la falta de experiencia en ventas de los traductores.

Las pequefias y medianas empresas (PYMES) en Peru son clave para el
crecimiento econdmico y la reduccion de la pobreza, pero enfrentan desafios para
sobrevivir mds de cuatro anos debido a la falta de un sistema de gestiéon adecuado;
no obstante, para superar esto, es crucial que implementen un sistema de gestion
de costos eficaz, con personal capacitado y un sistema de informacion adaptado a

sus necesidades, para lograr éxito y sostenibilidad (Paucar, 2019).

1.1.1. Caracterizacién del problema

La libreria Panchita es un negocio que realiza todos los procesos
de venta y gestién de inventario manualmente, la cual provoca que las
transacciones se registren a mano, aumentando el riesgo de errores,
retrasando el servicio al cliente, y dificultando la verificacién de la
disponibilidad de productos; ademads, la falta de un sistema informédtico
complica el control de existencias de los productos, generando
descoordinacién que puede llevar a faltantes o sobreabastecimiento,

afectando la rentabilidad del negocio.

1.2. Formulacién del problema

(De qué manera la implementacién de un sistema informético de ventas en la
libreria Panchita de Nuevo Chimbote afio 2024 mejorara la rentabilidad en el

negocio?



1.3. Justificaciones

1.3.1.

1.3.2.

1.3.3.

Justificacion tedrica

La sustitucién de tareas manuales por sistemas de informacion
computarizados, mejoro la eficiencia y la precision en la gestién de datos
dentro de la empresa; de tal manera que al informatizar los procesos de
ventas e inventario no solo permitié integrar los datos en tiempo real, y la
toma de decisiones, sino que también redujo errores humanos y mejor6 la

capacidad del negocio para responder a las demandas del mercado.

Justificacion préctica

El sistema redujo el riesgo de errores en el registro de
transacciones, mejord la eficiencia del servicio al cliente al reducir los
tiempos de espera, y facilit la gestion del inventario al ofrecer una vision
clara y actualizada de las existencias; por ende, esto no solo evitd la
pérdida de ventas por falta de stock, sino que también redujo los costos
asociados al sobreabastecimiento; ademds, al automatizar los procesos

manuales, el negocio pudo crecer y escalar sus operaciones con mayor

facilidad.

Justificacién metodolégica

Este punto estd fundamentado en la necesidad de resolver
problemas criticos relacionados con la eficiencia operativa, la precisién
en la gestion de inventarios, y la mejora del servicio al cliente; de tal modo
que este enfoque metodolégico estuvo disefiado para proporcionar

beneficios tangibles y sostenibles a largo plazo.



1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo general

Realizar la implementacién de un sistema informadtico de ventas

en la libreria Panchita de Nuevo Chimbote afio 2024 con la finalidad de

mejorar la rentabilidad en el negocio.

1.4.2. Objetivos especificos

Identificar y analizar las deficiencias actuales en los procesos de
venta y gestion de inventario, con el fin de establecer una base
sOlida para la implementacién de un sistema informatico que aborde

estos problemas.

Usar una metodologia de desarrollo de software adecuada que
incluya la seleccion del lenguaje de programacién mas idoneo para
la creacién del sistema informdtico de ventas e inventario,

garantizando un enfoque estructurado y efectivo.

Disefiar el sistema informético de ventas e inventario, asegurando
que cumpla con los requisitos funcionales identificados y que sea
capaz de mejorar la eficiencia operativa y la rentabilidad del

negocio.



II.

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

2.1.1.

Antecedentes a nivel internacional

El autor Vera (2023) realiz6 una investigacién que lleva como
titulo “Sistema informatico web para automatizar el control de ventas del
restaurante Spuma del Mar del canton Puerto Lopez”; de tal modo que
propuso como objetivo implementar un sistema informdtico para
automatizar el control de ventas del restaurante Spuma del Mar del canton
Puerto Lopez; por otro lado, la investigacion opté por la metodologia de
tipo descriptivo basado en el paradigma interpretativo-enfoque
cualitativo; en consecuencia los resultados obtenidos indican que es
necesario disponer de un sistema web dentro del establecimiento; de tal
manera que llega a la conclusiéon que el uso de la aplicacion informética
web permite automatizar y agilizar toda la informacién referente a las
ventas, proceso que antes se gestionaba de forma manual; sin embargo,
recomienda que el sistema sea manipulado Unicamente por el personal
autorizado, con la finalidad de evitar errores a futuros y proteger la

seguridad y confiabilidad de la informacion.

En su investigacion el autor Heredia (2022) realiz6 una tesis
titulada “Sistema web para la gestion de ventas del taller de reparacion y
mantenimiento automotriz Heredia utilizando el framework Mean Stack”
realizado en el aflo 2022; de tal modo que, planted el objetivo de investigar
el framework Mean Stack para el desarrollo de sistemas y pdginas web
dindmicas, por lo que se basé en la metodologia de tipo cuantitativa, la
cual demostré mediante los resultados tener un margen minimo de error
en procesamiento y almacenamiento de datos, de tal manera que llega a la
conclusién que el framework Mean Stack es una herramienta poderosa
para el desarrollo de aplicaciones y sistemas web sostenibles y escalables,

con gran capacidad a la alta concurrencia de datos gracias a una base de
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2.1.2.

datos no relacional; no obstante, recomienda mantener una correcta
actualizacion del Api Rest, es fundamental ya que un sistema web de
gestion empresarial o cualquiera que se desarrollase con Mean Stack

siempre estard en constante evolucion y crecimiento.

La autora Alanez (2021) realiz6 una investigacién que lleva como
titulo “Sistema web de control de ventas e inventarios, caso: red de épticas
virtual” realizada en el afio 2021; el objetivo propuesto fue de disefiar e
implementar un sistema web para ejecutar el control de ventas e
inventarios en la Red de Opticas “VIRTUAL”, asi mismo poder agilizar
los procesos comerciales y optimizar el proceso de la administracion de
informacién de cada sucursal; para continuar con la investigacion opto por
la metodologia del método cientifico, de tipo descriptiva y de enfoque
cuantitativo; con respecto a los resultados, se produjo un sistema de
calidad que permite tener un control productivo a través de las ventas en
inventarios de productos que se realiza; a partir de lo resultados se
concluye que se logré proporcionar un eficaz y répido acceso a la
informacion, que evite la pérdida de tiempo del personal, empledndolo en
procesos mds productivos; pero se recomienda extender el sistema a un

entorno movil.

Antecedentes a nivel nacional

El autor Bances (2023) realiz6 una investigacién que titula
“Implementacion de un sistema web de ventas en el centro comercial Roy
E.LR.L — Tumbes; 2023”, tomando en cuenta como objetivo de
implementar un sistema web de ventas en el Centro Comercial ROY
E.LR.L Tumbes; 2023, para mejorar las ventas; la cual aplicé la
metodologia de nivel cuantitativo, de tipo descriptivo, de disefio no
experimental y de corte transversal; de tal manera que los resultados
obtenidos en la primera dimensidn, el 76.27% de los participantes estdn
insatisfechos con el sistema de venta actual, en cuanto a la segunda

dimension, un 100.00% de los participantes indicaron que es preciso



implementar el sistema web de ventas para mejorar el servicio al
consumidor; a partir de los resultados concluye que el centro comercial
necesita implementar un nuevo sistema de ventas a través de la web para
aumentar la salida de sus productos y brindar un mejor el servicio a sus
clientes; aunque recomienda que el sistema web de ventas debe de

mantener un registro de datos importante de clientes y transacciones.

La investigacién realizada por Rojas (2023) la cual lleva como
titulo de tesis “Implementacion de un sistema informatico para optimizar
la gestién de ventas en la empresa Comercial Fertomi EIRL”, elaborada
en el afio 2023, tuvo como objetivo de determinar como la
implementacion de un sistema informdtico optimiza el control en la
gestion de ventas en la empresa Comercial Fertomi EIRL, basada en la
metodologia de tipo aplicada y con un enfoque cualitativo, donde el
resultado es favorable el empleo de una herramienta tecnoldgica
orientada a la gestion de los procesos de venta, que es parte fundamental
en los comercios ya que al tener un punto de venta resulta un factor
determinante si se requiere optimizar los procesos que involucran
transacciones comerciales; por ende concluye indicando que la
implementacion de un sistema informdtico optimiza la gestion de las
ventas, permitiendo a los integrantes de la organizacién contar con una
herramienta informética, con la que antes no disponian y con la cual les
permite agilizar sus procesos orientados a las ventas, obteniendo una
ventaja sustancial ante un mercado cada vez mds competitivo; sin
embargo recomienda la revision constante de este estudio como
referencia de mejora de los procesos que estén relacionados a la venta con

usuarios finales en la organizacion.

Los autores Meneses y Mera (2022) realizaron una tesis que tiene
como titulo “Sistema informatico para mejorar el proceso de ventas para
la empresa Stailgraf E.ILR.L, Lima, 2022, el objetivo a cumplir fue
implementar un sistema informatizado que optimice el proceso de venta

de Statailgraf E.LR.L. en Lima, y asi esclarecer los aspectos de
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2.1.3.

aceptacion, accesibilidad e innovacién dentro de la ciencia; ademads la
metodologia que opt6é fue de tipo aplicada, de forma cuantitativa y de
disefio preexperimental; en los resultados se observa que el tamaio de la
muestra para la investigacion fue de 361 ventas, estratificado en 26 dias;
de tal manera que concluye que el sistema informético logro mejorar los
procesos de ventas para la empresa Stailgraf E.LR.L en Lima, permitiendo
el aumento de las ventas en la empresa Stailgraf E.LR.L; por lo tanto
recomienda revisar el sistema informatico diariamente para evitar caidas

e inconsistencias que afecten su funcionamiento.

Antecedentes a nivel regional

La investigacion que elabor6 el autor Jiménez (2024) tiene como
titulo “Implementacion de un sistema de ventas para el minimarket
sistema hogar — Yungay; 2023”, donde plante6 como objetivo de
implementar un sistema de ventas para el Minimarket Sistema Hogar —
Yungay en al afio 2023, para mejorar la atencion de los clientes; donde la
metodologia empleada fue de nivel cuantitativo, tipo descriptivo y disefio
no experimental de corte transversal; asi que los resultados mostrados en
la dimensién N° 01, Nivel de satisfaccidon del sistema actual, el 92.00%
de los encuestados respondieron que, NO se encuentran satisfechos con el
sistema actual y con respecto a la dimensién N° 02: Nivel de necesidad
del sistema de ventas a implementar, el 84.00% de los encuestados
indicaron que, SI existe la necesidad de implementar un sistema de ventas;
por lo que concluye que la implementacion del sistema de ventas ayudara
a optimizar la gestion de ventas y mejorar la calidad del servicio de
atencion a los clientes; pero recomienda llevar a cabo una copia de
seguridad de manera mensual con el fin de preservar la integridad y
seguridad de la informacion almacenada, garantizando la proteccion de

los datos ante posibles incidentes.



El autor Erasmo (2022) realizé una investigacion que tiene como
titulo “Propuesta de implementacion de un sistema de ventas en el
restaurante Nuevo Milenio Chimbote; 2020 la cual propuso el objetivo
de realizar la propuesta de implementacion de un sistema de ventas en el
restaurante Nuevo Milenio — Chimbote; 2020, para mejorar el proceso de
venta y servicio al cliente; de tal modo que se apoy6 en la metodologia de
tipo descriptiva, de nivel cualitativa de disefio no experimental y de corte
transversal; por lo que los resultados obtenidos en la primera dimension:
Nivel de Satisfaccion de la realidad actual, se observé que el 65.00% de
encuestados respondieron que NO consideran aceptable la atencion
actual, mientras que el 35.00% consideran que SI; mientras que en la
segunda dimension: Necesidad de Implementar un Sistema de Ventas, se
observo que el 70.00% de clientes responden que un sistema de ventas SI
ayudard a cumplir los objetivos del restaurante, mientras que el 30.00%
respondieron lo contrario; por consiguiente se concluye que existe un alto
nivel de insatisfaccion en los clientes con respecto a mejorar la calidad del
servicio; por lo tanto recomienda tomar en cuenta la propuesta de
implementacién de un sistema de ventas porque de ello dependerd la
calidad, la rapidez y el buen servicio con respecto a la atencién de sus

clientes.

El investigador Candela (2022) realiz6 una tesis la cual lleva como
titulo “Implementaciéon del sistema gestor de ventas en tienda Kalu
novedades, Casma - Ancash; 2021”; donde el objetivo planteado fue
Implementar el sistema gestor de ventas en la tienda Kalu Novedades,
Casma — Ancash; 2021, para mejorar la calidad de atencién de los clientes;
de tal modo que la metodologia aplicada fue de tipo cuantitativo, nivel
descriptivo, disefio no experimental y corte transversal; la cual los
resultados obtenidos muestran que el 80.00% de los entrevistados
declararon que, no se encuentran conformes con el actual funcionamiento
de la tienda; también se puede observar que, el 85.00% de los
entrevistados declararon que, si existe la necesidad de implementar un

sistema informadtico; de tal manera que llega a la conclusién que en la



tienda Kalu Novedades existe la necesidad de implementar un sistema
gestor de ventas para mejorar la calidad de atencion a los clientes; sim
embargo recomienda a la administracion, realizar constante seguimiento
al rendimiento del sitio web y poder estar en constante contacto con sus

clientes resolviendo sus dudas.

2.2. Bases tedricas

2.2.1.

2.2.2.

El rubro de la empresa

Su principal actividad se centra en proporcionar una oferta variada
de utiles, libros y productos de papeleria a una comunidad local, siendo
un recurso clave para estudiantes, profesionales y publico en general que

buscan material educativo o recreativo (Mendoza, 2024).

La empresa investigada

Historia

Todo inicia en el afio 2004 como un pequefio negocio local
dedicado a la realizacién de copias, impresiones y redaccion de todo tipo
de documentos; ademds mantuvo un enfoque en ofrecer un servicio
personalizado y de calidad, por lo que rdpidamente se convirtié en un
recurso valioso para la comunidad. En 2008, el negocio evoluciono y se
establecié formalmente como la Libreria Panchita, ampliando su oferta al
incluir la venta de libros y ttiles escolares; por lo que este cambio permitié
a la libreria convertirse en un punto de referencia para estudiantes, padres
y profesionales en busca de material académico y de oficina. Actualmente,
la Libreria Panchita opera con un horario fijo durante toda la semana, lo
que facilita el acceso a sus servicios y productos, consoliddindose como

una pieza clave en la vida cotidiana de su comunidad (Mendoza, 2024).



Objetivos organizacionales

Mision

Brindar a nuestros clientes una experiencia unica en la
compra de libros y utiles escolares, ofreciendo una amplia
variedad de productos de calidad, atencién personalizada y un
compromiso con el fomento de la lectura y la educacion,
adaptindonos constantemente a las necesidades del mercado

(Mendoza, 2024).

Vision

Ser reconocidos como la libreria de referencia en la
comunidad, destacandonos por nuestra excelencia en el servicio al
cliente, la innovacion en nuestros procesos y €l apoyo constante a
la cultura y la educacién, consoliddndonos como lideres en el

sector de librerias (Mendoza, 2024).

Funciones

Oftrecer a los clientes los productos segun las necesidades.
Realizar pedidos de productos agotados o nuevos lanzamientos,
tanto para el consumidor individual como para instituciones.
Orientar a los clientes en la seleccion de los productos basdndose
en sus necesidades e intereses.

Sugerir productos en funcién de las tendencias, gustos o
requerimientos especificos.

Controlar los aspectos financieros y administrativos del negocio,
como ventas, facturacion y relaciones con proveedores (Mendoza,

2024).
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Organigrama

Figura 1

Organigrama funcional de la libreria Panchita

Administradora

Colaborador

Nota. Estructura jerdrquica representado por dos funciones (Mendoza,

2024).

Infraestructura tecnoldgica existente

Tabla 1

Hardware de la empresa

Hardware

Computadora
Celular

Router

Nota. Lista tecnoldgica perteneciente a la libreria Panchita (Mendoza,

2024).

Tabla 2

Software de la empresa

Software

App Yape
Microsoft Office

Antivirus Windows Defender

Nota. Lista de programas existentes en la libreria Panchita (Mendoza,

2024).
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2.2.3.

Tabla 3

Aplicaciones propias de la empresa

Aplicaciones

App Yape

Nota. Aplicaciones principales de la libreria Panchita (Mendoza, 2024).
Las tecnologias de la informacién y comunicaciones
Definicién

Son un grupo de herramientas y sistemas que permiten la
transmision, almacenamiento, procesamiento y andlisis de informacion;
ademds, estas tecnologias abarcan desde computadoras y dispositivos
moviles hasta software y redes que simplifican actividades como la
comunicacion, la realizacion de célculos y la gestion de operaciones

comerciales (Ramirez y otros, 2010).

Figura 2

Tecnologias de informacion y comunicacion

TRANSFORMAR i

INTEGRARTE
(LAS EMPRESAS ) (ALOS CAMBIOS)
’: CREAR

(TUS PROPIOS
DESARROLLOS)

Nota. Una nueva forma de ver las TIC (Calandra & Araya, 2009).

Historia

Todo 1nicia hace 5,000 afios, desde que los egipcios y sumerios
registraron informacion en soportes fisicos para facilitar la comunicacion;
luego con el tiempo, estos soportes evolucionaron con avances

industriales, técnicos y cientificos, permaneciendo el objetivo de
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comunicacion; pero en los ultimos dos siglos, la ciencia y tecnologia
revolucionaron la transmision del conocimiento con inventos como el
telégrafo, radio, television y satélites de comunicacién y en las dltimas
décadas, la apariciéon de la Red, Internet y la Web ha impulsado el
crecimiento exponencial de las comunicaciones, permitiendo la

transmision instantdnea de datos a nivel global (Calandra & Araya, 2009).

Las Tic més utilizadas en la empresa investigada

— Internet.

— Yape.

— Computadora.
— Celular.

— Microsoft Office.
Teorias y conceptos que fundamentan las variables de estudio
A. Implementacion
En una de sus lineas Rivera (1995) explica este punto como un
ejercicio de poder gerencial para la toma de decisiones y acciones para
ejecutar un plan o proyecto que permita alcanzar metas especificas.
B. Sistema informético
Es un conjunto integrado de hardware y software que permite
procesar y gestionar informacion, y puede funcionar de manera local

0 remota para interactuar con usuarios u otros sistemas (Santos &

Moreno, 2014).
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Importancia de un sistema informatico de ventas

Es esencial que los vendedores cuenten con un sistema
informdtico que controlen sus ventas, ya que es una herramienta que
le facilitard el trabajo, permitiéndoles ahorrar tiempo y reducir costos

(Vértice, 2011).

Elementos de un sistema informatico

Estos estdn conformados normalmente segun las funciones que
realiza cada uno de ellos, la cuales se describen a continuacién (Santos

& Moreno, 2014).

— Hardware: Constituido por las partes fisicas que conforma un
sistema informético o computador.

— Software: Forma parte esencial de un sistema informatico la
cual llevard acabo el procesamiento de los datos y es algo que
se puede visualizar mas no tocar porque no estan conformados
por partes fisicas.

— Personal: Son aquellos usuarios encargados de manipular el
sistema informético con el fin de realizar una operacion.

— Documentacion: Son guias que explican el funcionamiento de
un sistema informético, y estas pueden estar presentes de

manera manual o digital.

Clasificacion del software

Este puede clasificarse segin el tipo de operacién que realiza

cada uno de ellos (Santos & Moreno, 2014).

— Software de sistema: Es un conjunto de programas que
gestiona los recursos de la computadora, incluyendo sistemas

operativos, controladores y utilidades de mantenimiento.
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Software de aplicacion: Estos programas permiten a los
usuarios ejecutar tareas concretas en diferentes ambitos, como
el educativo, industrial, comercial y de servicios.

Software de programacion: Usadas principalmente como

herramienta de apoyo para el desarrollo de otros sistemas.

C. Libreria

Organizacion que se enfoca en la distribucién de libros, con el

objetivo de conectar a los lectores con los titulos que buscan, en el

momento y lugar adecuado, generando asi una transformacion

econdmica que satisface las necesidades de los compradores (Brunetti

y otros, 2004).

D. Base de datos

Es un sistema que permite almacenar, organizar y gestionar

grandes volimenes de datos en un formato estructurado, lo que facilita

su consulta, modificacién y mantenimiento de manera eficiente

(Marqués, 2011).

Caracteristicas de la base de datos

Independencia de datos: Se refiere a la separacion entre los
datos almacenados y las aplicaciones que los utilizan.
Reduccion de la redundancia: significa minimizar la
duplicacién de datos al maximo, lo que mejora la eficiencia
del almacenamiento y garantiza que cualquier actualizacién
en los datos se refleje en todas las partes de la base de datos.
Seguridad: Implica proteger la integridad, confidencialidad y
disponibilidad de los datos frente a accesos no autorizados y

posibles amenazas (Pulido y otros, 2019).
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Sistema de Gestor de Base de Datos (SGBD)

Es un software que sirve como intermediario entre los usuarios
y la base de datos; donde su funcidn principal es permitir a los usuarios
realizar diversas operaciones con la base de datos de manera eficiente

y segura (Marqués, 2011).
MySQL

Es un sistema de base de datos de cddigo abierto que sigue un
modelo cliente/servidor, la cual estd disefiado para manejar miltiples
tareas simultdneamente, lo que mejora su eficiencia; ademds cuenta
con diversas herramientas y APIs para facilitar su uso e integracién en

aplicaciones (Hueso, 2015).

Figura 3
SGBD MySQL

Conectores{API
A QDAC, MNET, PH, Python, Peri, Ruby, VB
Utilidades de (
administracién Gestor de recursos —
Copias de segunidad y Autenticacion/ Gestion de Nlos/lﬂqug?g;s de ¥ :
restauracion
Parser Optimiza Cachés/
Preparaatnde dor Bifferes

Sistemas de ficheros

dlicacio
i) cocon Interfaz

Nota. Esquema de la arquitectura del SGBD MySQL (Hueso, 2015).

Oracle

Es un sistema de objeto-relacional multiplataforma, confiable
y seguro, que maneja datos tanto en tablas como en objetos; ademads,
soporta el lenguaje JSON en sus versiones mds recientes y es

compatible con multiples sistemas operativos (Postigo, 2023).
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Figura 4

SGBD Oracle
Database buffer Shared Pool Large Pool
i M Cola de peticiones
H Keep Buffer Redo Log . Java | Streams | MLibrary Cache
| Dafault Buffer Fixed SGA Pool b M Date Dictionary Cache || M Cola de‘re?pueslas
H Recycle M Server Result Cache || Memoria libre

M Bifer entrada/salida

Nota. Procesos de la memoria SGA del SGBD Oracle (Postigo, 2023).

SQL Server

Es un sistema de gestion de bases de datos relacional; la cual
permite almacenar, organizar y recuperar grandes volumenes de datos
de manera eficiente, utilizando el lenguaje SQL para gestionar las
consultas, actualizaciones y administracion de la base de datos;
ademds, es utilizado en aplicaciones empresariales debido a su
escalabilidad, seguridad y capacidad de integrarse con otros servicios

de Microsoft (Medina, 2015).

Figura 5
SGBD SQL Server

fichivg  Editar  Ver Depurar  Hewarmeeptin  Wentana  Ayuda
b STe o O el | L Woomcnenits (i Gl & a8 9 = o ol
Exploradar de objetos
Conechyr~ 3¢ W B T 7] .5
- ﬂ. MADRID (504 Senver 12.0.2000 - MADRIDNAdministradcr)
Y 0 e drigg
Sequridad Nuevas base de datos *2

Ciyeter I
e Buthunlar.

Replicacién
Al dspoi Restaurar base de datos...

Adrminisirac Restaurar srchiess v grupos de archivos..,

Catdlogos de
) Agente SOL

implementar spiicacstn de capa de detos,

Imyporter aplicacion de capa de datos.
iacias BgerShell

indfoeremes

Actualfizar

Nota. Interfaz del SGBD SQL Server, donde se observa los pasos para

crear una base de datos sin digitar el cdigo (Medina, 2015).
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E. Lenguajes de programacién

Es una forma en que los humanos pueden comunicarse con las
computadoras para hacer que realicen tareas especificas; dado que, al
escribir cédigo en un lenguaje de programacién, un programador
puede indicarle a la computadora cémo procesar datos, realizar
célculos, gestionar informacién, y en general, resolver una amplia

variedad de problemas (Menchaca, 2002).
C++

Es un lenguaje de programacién creado por Bjarne Stroustrup
en 1980 como una extension de C; por ende, incluye mejoras para la
programacion orientada a objetos, combinando la eficiencia de C con
nuevas capacidades para facilitar la creacion y mantenimiento de

programas mds complejos (Martin y otros, 2021).

Figura 6

Lenguaje de programacion C++

P [
= Fichero externsC.h

1 #fifndef EXTEERNSC_H

:; #define EXTERNSC_H

7 J/Prototipo de la funcion

s double suma (double, doukle);
o f#hendif /+« EXTERNSC_H_ «/

Nota. Cédigo de un fichero realizado en C++ (Martin y otros, 2021).
PHP

Es un lenguaje de scripting creado en 1994 por Rasmus
Lerdorf para desarrollar aplicaciones web dindmicas; de tal manera
que el codigo PHP se ejecute en el servidor, generando HTML que se
envia al navegador, donde el navegador solo ve el HTML resultante,

no el cédigo PHP original (Martin y otros, 2021).
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Figura 7
Lenguaje de programacion PHP

<?php
include 'ejemplo.php’,
Speliculas = new SimpleXMLElement({$xmilstr);

echo $peliculas->pelicula[0]-=argumento;
=

Nota. Cédigo para obtener un argumento en PHP (Eslava, 2018).

Python

Es un lenguaje de programacion lanzado en 1991 por Guido
van Rossum; de tal manera que el desarrollo de este lenguaje se volvid
conocido por su simplicidad y versatilidad, siendo popular en dreas
como la ciencia de datos, inteligencia artificial y desarrollo web;
ademds, el lenguaje es de codigo abierto, cuenta con una amplia
libreria estdndar y soporta multiples paradigmas de programacion,
incluyendo la programacién orientada a objetos (Martin y otros,

2021).

Figura 8
Lenguaje de programacion Python

def suma(zl, yl):
return xl+yl

= dint {input ('Introduce el primer sumando: '))
= int (input (' Introduce el segundo sumando: '})
» result = suma (®, v);
s print ('El resultado es: ', result)

Nota. Suma de dos nimeros realizado en Python (Martin y otros,

2021).
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Java

Desarrollado en los afios 1990 por Sun Microsystems bajo la
direccién de James Gosling, se cred inicialmente para dispositivos
electrénicos empotrados, priorizando la fiabilidad, y con el auge de la
web en 1993, Java demostré ser util para la programacién web;
ademds, fue disefiado para ser mds simple y seguro, eliminando
caracteristicas inseguras, y demostrando que pueden ejecutarse en
cualquier mdquina que tenga instalada la Maquina Virtual Java (JVM)

(Martin y otros, 2021).

Figura 9
Lenguaje de programacion JAVA

static boolean es_primo(int n) {
int i; double raiz; boolean primo;

if (n==2) primo = true;

else if (n)}2==0) primo = false;

else {
i = 3; raiz = Math.sqgrt(n);
while ({i<=raiz) k& (nji!'=0)) {i += 2;}
primo = (n}if=0);

}
return primo,

¥

Nota. Cédigo en Java para determinar si n como valor entero mayor

que 1, es un ndmero primo (Prieto, 2013).
Metodologias de desarrollo de software (MDS)

Conjunto de reglas y pautas que se siguen para llevar a cabo el
proceso de creacion de software, de tal manera que ayude a organizar
y estructurar el proceso de desarrollo, estableciendo pasos claros a
seguir y restricciones que deben cumplirse para asegurar que el
proyecto se desarrolle de manera eficiente y con calidad (Pantaleo &

Rinaudo, 2015).
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METODOLOGIAS CONDUCIDAS POR LOS PLANES

a. Metodologia en Cascada

Es un enfoque estructurado para el desarrollo de software;
por lo que, en este modelo, cada fase del proceso produce un
conjunto de documentos que sirven como referencia para la
siguiente fase, en donde las fases son secuenciales y dependen de

la finalizacion de la anterior (Pantaleo & Rinaudo, 2015).

Figura 10

Metodologia en Cascada

Definicidn del
software

'y

Anglisis de
requerimientos

Disefio de
arguitectura

Caodificacion |-

Y

* Pruebas

Nota. Estructura secuencial del modelo Cascada (Pantaleo &

Rinaudo, 2015).
b. Metodologia Incremental
Es un enfoque para el desarrollo de software que se basa

en un modelo lineal secuencial, pero con la diferencia clave de que

se repite en ciclos o iteraciones (Pantaleo & Rinaudo, 2015).
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Figura 11

Metodologia Incremental

Prirmer lncramento
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-
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Nota. Estructura iterativa de la metodologia Incremental (Pantaleo

& Rinaudo, 2015).

METODOLOGIAS AGILES

a. Programacion extrema (XP)

La importancia radica sobre cada miembro del equipo de
desarrollo donde adopta un nivel elevado de responsabilidad y
compromiso en la implementaciéon de una serie de practicas
fundamentales; de tal manera que estas précticas son esenciales
porque aseguran que el proceso de desarrollo de software sea
eficiente, colaborativo y de alta calidad (Pantaleo & Rinaudo,

2015).
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Figura 12
Metodologia XP
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Disefio conducido por Ias pruebas
Diseno incremental @

Cliente en el grupo @@ Integracion continua

Historias de usuarios

Entregables frecuentes
Nota. Disefio de los procesos de la metodologia XP (Pantaleo &

Rinaudo, 2015).
Scrum

Esta metodologia aborda los problemas relacionados con
la gestién de proyectos, como la planificacién, la coordinacién del
equipo, y la entrega de productos en plazos cortos; ademds de ser
muy eficaz en la organizacién y gestion del trabajo en equipo
mediante sprints, reuniones de seguimiento, y roles bien definidos

(Pantaleo & Rinaudo, 2015).

Figura 13

Metodologia Scrum
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Meeting
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Sprint Retrospective
Nota. Forma representativa de la dindmica y componentes de la

metodologia Scrum (Pantaleo & Rinaudo, 2015).
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METODOLOGIAS ORIENTADA A OBJETOS
a. Model Driven Architecture (MDA)

Se centra en el desarrollo basado en modelos para lograr
independencia de la plataforma y el lenguaje de implementacion;
por tal motivo, que la idea principal es utilizar modelos como base
del desarrollo, lo que permitird crear sistemas que sean mas
adaptables y portables entre diferentes tecnologias (Jiménez C. ,

2021).

Figura 14
Metodologia MDA
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Nota. Transformaciones entre modelos (Jiménez C. , 2021).

b. RUP

Es un modelo de desarrollo de software derivado del
trabajo con UML (Lenguaje Unificado de Modelado); ademas,
combina elementos de varios modelos genéricos, promueve
buenas practicas en especificacion y disefio, y permite la creacion
de prototipos y la entrega incremental del software en 4 fases

(Sommerville, 2011).
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Segtiin Sommerville (2011) estas son las 4 fases para

gestionar el desarrollo del software de manera estructurada:

Concepcién: En esta parte inicial se evalda la viabilidad
del proyecto, se identifican actores y necesidades, y se
define un caso de negocio; en caso el valor proyectado no

justifica el esfuerzo, el proyecto puede cancelarse.

Elaboracién: Se profundiza en la comprension del
problema, se establece la arquitectura del sistema y se
identifican riesgos; ademads, se crea un plan de desarrollo y

un modelo claro de los requisitos.

Construccién: Se disefia, programa y prueba el sistema en
paralelo; de tal modo que el objetivo es obtener un software

funcional listo para entregarse al usuario.
Transicion: El sistema se implementa en el entorno real, se
hacen ajustes finales, se asegura que funcione

correctamente para los usuarios y se documenta el proceso.

Sommerville (2011) anuncia que las siguientes

definiciones son los flujos de trabajo de proceso y apoyo:

Modelado del negocio: Se analizan y modelan los procesos
de negocio de la organizacién para entender como opera la
empresa y qué problemas o ineficiencias existen mediante

los casos de uso.

Requerimientos: Se identifican los actores que estdn
relacionados con el sistema y se crean casos de uso para
describir como el sistema debe responder a las necesidades

de estos actores.
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Anadlisis y disefio: Se desarrolla y documentan los modelos
de disefio del sistema, lo que incluye modelos
arquitectonicos, de componentes, de objetos, y de

secuencias.

Implementacion: Se lleva a cabo el desarrollo del sistema,
donde los componentes disefiados se implementan en
cddigo y se estructuran en subsistemas para su desarrollo e

integracion.

Pruebas: El proceso de pruebas es iterativo y ocurre en

paralelo con la implementacion.

Despliegue: Se lleva a cabo la liberacién del producto, que
incluye empaquetar el sistema, distribuirlo a los usuarios y

proceder con su instalacién en el ambiente de trabajo.

Administracion de la configuracion y del cambio: Se
centra en la gestién de cambios al sistema, asegurando que
cualquier modificacion esté controlada y registrada

adecuadamente.

Administraciéon del proyecto: Se ocupa de gestionar el
desarrollo del sistema, incluyendo la planificacion, la
asignacion de recursos, la estimacion de tiempos y costos,

y el seguimiento del progreso del proyecto.

Entorno: Proporciona al equipo de desarrollo las
herramientas necesarias, como entornos de desarrollo
integrados (IDEs), sistemas de control de versiones, y

herramientas de automatizacion de pruebas y despliegue.
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Figura 15
Metodologia RUP
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Nota. Fases y flujo de trabajo (Lopez, 2014).

G. UML

Es un lenguaje estdndar usado en el desarrollo de software,
particularmente en el disefio de sistemas orientados a objetos; ademas,
se compone de diferentes tipos de diagramas, que son
representaciones visuales que ayudan a describir la estructura y el

comportamiento de un sistema (Pantaleo & Rinaudo, 2015).

DIAGRAMAS DE ACTIVIDADES

Representan las actividades de un proceso de sistema y

muestran cdmo se conecta una actividad con otra mediante el flujo de

control (Sommerville, 2011).
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Figura 16

Diagramas de Actividades

l
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Nota. Flujo de control de un diagrama de actividades (Sommerville,

2011).
DIAGRAMAS DE CASOS DE USO

Se usa para definir los requisitos del sistema al describir como
los usuarios interactian con €l en diferentes escenarios (Sommerville,

2011).

Figura 17

Diagramas de Casos de Uso

Transferencia z
de datos

Recepcionista médico Sistemna de registro de paciente

Nota. Relacién entre actores de un caso de uso (Sommerville, 2011).
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DIAGRAMAS DE SECUENCIA

Son herramientas visuales que representan cémo interactian
los actores y los objetos dentro de un sistema; ademds muestran el
orden cronoldgico de las interacciones, detallando cdmo los objetos se
comunican entre si y con los actores para llevar a cabo un proceso o

funcidn especifica del sistema (Sommerville, 2011).

Figura 18
Diagramas de Secuencia
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i . ; ;
' |
1

Nota. Estructura de diagrama de secuencia que realiza una consulta

por la informacion de un paciente (Sommerville, 2011).

DIAGRAMAS DE CLASE

Son herramientas utilizadas en el desarrollo de sistemas
orientados a objetos, con el fin de mostrar las clases dentro del sistema,
asi como las asociaciones o relaciones entre ellas (Sommerville,

2011).
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Figura 19
Diagramas de Clase
Médico
Nombre

# Teléfono
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Registro ( }
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Médico hospital Médico general
# Personal Especialidad
# Localizador Direccidn

Nota. Uso de la jerarquia de generalizacion de la clase médico

(Sommerville, 2011).
H. Entornos de desarrollo integrado (IDE)
ECLIPSE

Es un entorno de c6digo abierto y multiplataforma, disefiado
para crear aplicaciones de Cliente Enriquecido, en contraste con las
aplicaciones basadas en navegadores; ademads, se utiliza comtinmente
para el desarrollo de entornos como el Java Development Toolkit

(JDT) y el compilador ECJ (Ferrer, 2012).

s

Nota. Logo del IDE Eclipse (Ferrer, 2016).

Figura 20
Eclipse IDE
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NETBEANS

Es un entorno modular disefiado para desarrollar aplicaciones
de software, escrito en el lenguaje de programacién Java; de la misma
forma, estd pensado para crear distintos tipos de sistemas
informadticos, como aplicaciones de escritorio, aplicaciones web y
aplicaciones para dispositivos mdviles, gracias a que es una
herramienta flexible que permite a los desarrolladores trabajar en

diversos proyectos usando un solo entorno (Gémez, 2012).

Figura 21
NetBeans IDE
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Wireless

: Hibernat
Toolkit Java API for e 3.2.5

2.5.2 for RESTful Web o
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Nota. Tecnologias que soporta NetBeans (Gémez, 2012).
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III.

METODOLOGIA

3.1.

3.2.

Nivel, tipo y disefio de la investigacién

Por las caracteristicas que presenté fue de nivel descriptiva, porque se
enfoca en observar y documentar las caracteristicas de un fendmeno, suceso,
grupo o comunidad sin modificarlo, cumpliendo el propdsito de proporcionar una

imagen precisa y detallada de la realidad tal como es (Escudero & Cortez, 2018).

La investigacion fue de tipo bésica, la cual busca ampliar el conocimiento
sobre fendmenos, teorfas o principios sin una aplicaciéon inmediata, enfocdndose
en explorar conceptos y leyes fundamentales en un area especifica de estudio

(Escudero & Cortez, 2018).

El diseno de la investigacion fue no experimental, donde las variables son
observadas tal como ocurren en la realidad, sin intervencién o control por parte

del investigador (Hernandez y otros, 2014).

Por las caracteristicas de su ejecucion fue de corte transversal, este es un
tipo de estudio que se caracteriza por la recoleccion de datos en un solo momento

o punto en el tiempo (Arias y otros, 2022).

Poblacion

La poblacion estuvo representada por 200 clientes de la libreria Panchita.
Arias y otros (2022) definen este punto como el conjunto completo de elementos

o individuos que comparten ciertas caracteristicas y que son objeto de estudio.

La muestra fue evaluada y seleccionada del total de la poblacion por medio
del muestro por conveniencia; la cual fueron elegidos un total de 30 clientes entre
hombres y mujeres quienes son los clientes mas recurrentes. Arias y otros (2022)
hace mencion de esta seccion como un subgrupo de la poblacion total que se

selecciona para realizar un estudio.
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3.3. Operacionalizacién de las variables

Tabla 4

Matriz de la operacionalizacion de la variable sistema informdtico

Categoria
_ o ‘ ‘ ‘ _ Escala de
Variable Definicion Operativa Dimensiones Indicadores o 0
medicion .
valoracién
En la presente Satisfaccién sobre el Buen servicio
investigacion se dio uso servicio  actual  de Disponibilidad de productos
de la técnica de la ventas. Tiempo de respuesta
encuesta y como Precio justo
instrumento se us6é el Conocimiento sobre los Transparencia en la compra
Sistema cuestionario, la cual procesos de venta Experiencia de uso de un sistema  nominal Si
informdtico estuvo compuesto por mediante un sistema informatico No
25 reguntas informaético .
preg Reduccién de errores
dicotémicas (Si/No), de ..
( ) Proceso de venta eficiente
tal manera que fueron Necesidad de

procesados  por el

programa de Excel.

implementar un sistema

informatico.

Nota. Modelo estructural que especifica puntos importantes de la variable.
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

En la presente investigacion se usé la técnica de la encuesta y para adquirir

la informacioén se dio uso del instrumento que es el cuestionario.

3.4.1. Encuesta

Es una herramienta que funciona como un método estructurado
para recolectar informacién de personas a través de un cuestionario, y que
ademds se enfocan en capturar las opiniones, comportamientos o
percepciones de los encuestados, utilizando un sistema de respuestas que

puede estar escalonado (Arias y otros, 2022).

3.4.2. Cuestionario

Es una herramienta esencial para la recoleccion de datos en
investigaciones cientificas, la cual las preguntas vienen acompafiadas de
opciones de respuesta que el encuestado debe elegir, teniendo en cuenta
que no existe respuestas que se consideren correctas o incorrectas (Arias

y otros, 2022).

3.5. Método de analisis de datos

En primer lugar, se selecciond 30 clientes entre hombre y mujeres que
participaron en este proyecto de investigacion para responder la encuesta. Se
disefi6 un cuestionario con 25 preguntas bien estructuradas, distribuidas en tres
dimensiones con 10 preguntas la primera y tercera dimensiéon y 5 la segunda
dimension. Estas encuestas fueron entregados a los participantes (clientes) en el

momento adecuado, y los datos fueron tabulados utilizando el software Excel.

Después de completar estas tareas, se formularon las preguntas del
cuestionario basadas en las dimensiones correspondientes, identificando cada

indicador de la operacionalizacion de las variables. A continuacion, se llevé a
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cabo una prueba piloto para verificar la confiabilidad del instrumento, utilizando
la técnica Kr20. Finalmente, una vez obtenido un resultado de confiabilidad, que
fue de 0.73 la cual es considerado aceptable, se procedié a distribuir el
cuestionario a la muestra del proyecto de forma fisica, recopilando los datos,

contandolos y registrdndolos en una tabla creada en Excel 2024.

3.6. Aspectos éticos

a. Respeto y proteccion de los derechos de los intervinientes: tratar a todos los
participantes con dignidad, protegiendo su privacidad y datos sensibles;
como también aboga por reconocer y valorar la diversidad cultural,
asegurando que las précticas y creencias culturales de los participantes sean
respetadas durante todo el proceso.

b. Cuidado del medio ambiente: responsabilidad de proteger el medio ambiente
en cualquier actividad humana; de tal modo que implica minimizar el
impacto ambiental negativo, proteger especies en peligro, y trabajar para
preservar la biodiversidad y los ecosistemas naturales.

c. Libre participacién por propia voluntad: cualquier persona que participe en
una investigacién debe hacerlo de manera voluntaria, sin coaccién o presion;
ademds, los participantes deben estar completamente informados sobre los
propositos, objetivos y posibles consecuencias de la investigacion.

d. Beneficencia, no maleficencia: es importante minimizar cualquier posible
efecto adverso o riesgo durante el proceso de investigacién y, al mismo
tiempo, maximizar los beneficios tanto para los participantes como para la
sociedad en general.

e. Integridad y honestidad: Estos valores aseguran que los resultados de la
investigacion se reporten de manera objetiva, imparcial y transparente, sin
distorsionar los datos o manipular la informacién.

f. Justicia: las decisiones deben de estar basadas en un juicio razonable y
ponderado, asegurando que no haya sesgos que favorezcan a unos
participantes sobre otros; ademads, todos los participantes deben recibir un
trato justo y equitativo, sin discriminacién ni favoritismos (ULADECH,

2024).
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IV. RESULTADOS

Objetivo general: Realizar la implementacion de un sistema informdtico de ventas en
la libreria Panchita de Nuevo Chimbote afio 2024 con la finalidad de mejorar la

rentabilidad en el negocio.

Tabla S
Implementacion de un sistema informdtico para mejorar la rentabilidad en el negocio
Si No Total
n % n % n %

Dimensiones

Satisfaccion sobre el

servicio actual de 8 26.67 22 73.33 30 100.00
ventas

Conocimiento  sobre

los procesos de venta

mediante un sistema 30 100.00 - - 30 100.00
informatico

Necesidad de

implementar un 30 100.00 - - 30 100.00

sistema informatico

Nota. Se observa que en la primera dimension el 73.33% de los clientes No estan
satisfecho con el servicio actual de ventas; mientras que en la segunda dimension se
aprecia que el 100.00% de los clientes Si tienen conocimiento sobre los procesos de
venta mediante un sistema informatico; y desde la misma forma, en la tercera
dimension se contempla que el 100.00% de los clientes consideran que Si es necesario

que la libreria panchita debe implementar un sistema informatico.
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Objetivo especifico 1: Identificar y analizar las deficiencias actuales en los procesos
de venta y gestion de inventario, con el fin de establecer una base sélida para la

implementacién de un sistema informadtico que aborde estos problemas.

Tabla 6

Andlisis sobre las deficiencias actuales de los procesos de venta
Alternativas n %
Si 8 26.67
No 22 73.33
Total 30 100.00

Nota. Se aprecia que el 73.33% de los clientes encuestados No se encuentran
satisfechos sobre el sistema actual de los procesos de venta, mientras que el 26.67%

indica lo contrario.

Objetivo especifico 2: Usar una metodologia de desarrollo de software adecuada que
incluya la seleccién del lenguaje de programacién mds idéneo para la creacion del
sistema informédtico de ventas e inventario, garantizando un enfoque estructurado y

efectivo.

Tabla 7

Proceso de venta por medio de un sistema informdtico

Alternativas n %
Si 30 100.00
No - -
Total 30 100.00

Nota. Se observa que el 100.00% de los clientes encuestados Si tienen conocimiento
sobre el funcionamiento de los procesos de venta que realiza a través de un sistema

informatico.

37



Objetivo especifico 3: Disefar el sistema informatico de ventas e inventario,
asegurando que cumpla con los requisitos funcionales identificados y que sea capaz de

mejorar la eficiencia operativa y la rentabilidad del negocio.

Tabla 8

Disefio de un sistema informdtico para mejorar los problemas identificados del

negocio
Alternativas n %
Si 30 100.00
No - -
Total 30 100.00

Nota. Se visualiza que el 100.00% de los clientes encuestados consideran que Si es
necesario que se disefie un sistema informadtico de ventas en la libreria Panchita para

mejorar los problemas identificados en el negocio.
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DISCUSION

La presente investigacion tuvo como objetivo general, Realizar la
implementacién de un sistema informético de ventas en la libreria Panchita de Nuevo
Chimbote afio 2024 con la finalidad de mejorar la rentabilidad en el negocio; de tal
manera que, los resultados que fueron obtenidos se contemplan que el 100.00% de los
clientes encuestados consideraron que, si es necesario la implementacién de un sistema
informético, este resultado tiene semejanza con la investigacion realizada por el autor
Bances (2023) que tiene como titulo “Implementacion de un sistema web de ventas en
el centro comercial Roy E.LR.L — Tumbes; 2023” donde el 100.00% de los
participantes indicaron que es preciso implementar el sistema web de ventas para
mejorar el servicio al consumidor, esto tiene relacion con lo que menciona Santos y
Moreno (2014) la cual describe que un sistema informédtico es un conjunto compuesto
de hardware y software que facilita el procesamiento y la gestiéon de informacion, y
puede operar tanto localmente como de manera remota, permitiendo la interaccion con
usuarios u otros sistemas; por consiguiente, los datos mostrados revelan la necesidad
que tienen los clientes por tener una mejor atenciéon por medio de un sistema

informético que por el momento la libreria no cuenta.

Sobre el primer objetivo especifico, Identificar y analizar las deficiencias
actuales en los procesos de venta y gestion de inventario, con el fin de establecer una
base sdlida para la implementaciéon de un sistema informético que aborde estos
problemas; por lo que en base a este objetivo se tuvo como resultado que el 73.33%
de los clientes encuestados no se encontraron satisfechos sobre el sistema actual de los
procesos de venta, mientras que el 26.67% indica lo contrario, este resultado se
asemeja con la investigacion elaborada por Erasmo (2022) la cual titulé “Propuesta de
implementacién de un sistema de ventas en el restaurante Nuevo Milenio Chimbote;
2020 la cual muestra como resultado que el 65.00% de los encuestados respondieron
que no consideran aceptable la atencidn actual, mientras que el 35.00% consideran que
si, este coincide con la afirmacién de Paucar (2019) en donde menciona que los
negocios son esenciales para el crecimiento econémico y la reduccién de la pobreza,
pero tienen dificultades para sobrevivir mds de cuatro afios por falta de un sistema de

gestion adecuado; en consecuencia, a partir de los datos nos muestra la realidad de la
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situacion que atraviesa el negocio por falta de una eficiente gestion de sus ventas la
cual se ve reflejada en las opiniones de los clientes con respecto a las compras

realizadas.

El segundo objetivo especifico, Usar una metodologia de desarrollo de
software adecuada que incluya la seleccion del lenguaje de programacién més idéneo
para la creacién del sistema informdtico de ventas e inventario, garantizando un
enfoque estructurado y efectivo, el resultado obtenido fue que el 100.00% de los
clientes encuestados si tuvieron conocimiento sobre el funcionamiento de los procesos
de venta que se realiza a través de un sistema informético, dicho resultado tiene
similitud con la investigacion realizada por el autor Jiménez (2024) que lleva como
titulo “Implementacién de un sistema de ventas para el minimarket sistema hogar —
Yungay; 2023 donde el resultado obtenido fue que el 84.00% de los encuestados
indicaron que, si existe la necesidad de implementar un sistema de ventas, esta relacion
lo detalla Vértice (2011) la cual menciona que es esencial que los vendedores cuenten
con un sistema informético que controlen sus ventas, ya que es una herramienta que le
facilitara el trabajo, permitiéndoles ahorrar tiempo y reducir costos; por tal motivo esta
descripcion basada en los datos indica la importancia en conocer las herramientas
informadticas para la gestiéon del negocio, la cual ayudard evitar congestiones en el

proceso de venta.

El tercer objetivo especifico: Disefiar el sistema informdtico de ventas e
inventario, asegurando que cumpla con los requisitos funcionales identificados y que
sea capaz de mejorar la eficiencia operativa y la rentabilidad del negocio, en este caso
el resultado muestra que el 100.00% de los clientes encuestados consideran que si es
necesario que la libreria Panchita implementara un sistema informatico de ventas para
mejorar el proceso de compra, el resultado obtenido es semejante con la tesis del
investigador Candela (2022) la cual lo tituld de la siguiente manera “Implementacién
del sistema gestor de ventas en tienda Kalu novedades, Casma - Ancash; 2021 donde
los resultados adquiridos revelan que el 85.00% de los entrevistados declararon que,
si existe la necesidad de implementar un sistema informdtico; por ende Santos y
Moreno (2014) en una de sus descripciones con respecto a la clasificacion de software

menciona que el software de aplicacién son programas que permiten a los usuarios
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ejecutar tareas concretas en diferentes dmbitos, como el educativo, industrial,
comercial y de servicios.; manteniendo este enfoque y analizando los datos obtenidos,
cabe resaltar la importancia de desarrollar un software de aplicaciéon para el drea

comercial con el fin de resolver los problemas para un eficiente servicio a los clientes.
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PROPUESTA DE MEJORA

Tras obtener los resultados y llevar a cabo el andlisis correspondiente, se
recopilé una serie de requisitos que serdn utilizados para desarrollar un sistema
informatico que contribuya a solucionar los problemas que enfrenta la libreria; por tal
razon, en este capitulo se presentard la forma de como estard conformado cada proceso

para el desarrollo del sistema.

Fundamentacién de la propuesta

Para el desarrollo de un sistema informdtico de ventas para mejorar la
rentabilidad del negocio, se ha seleccionado una serie de herramientas tecnoldgicas y
metodoldgicas que aseguran un proceso de desarrollo eficiente, un sistema robusto y
una f4cil integracion con las operaciones del negocio; de tal modo que, para llevar a
cabo este proyecto se usard el IDE NetBeans debido a su integracion nativa con Java,
el lenguaje de programacion que se seleccioné para este proyecto por ser
multiplataforma, robusto y flexible; como también, para el almacenamiento de los
datos se eligi6 el gestor de base de datos SQL Server Express por tener una opcién
sOlida y gratuita que ofrece un excelente rendimiento para la gestion de bases de datos
de tamafio mediano; en cuanto al MDS, se eligi6 RUP porque se adapta bien a
proyectos que requieren un enfoque iterativo y una estructura clara; finalmente, se
decidié utilizar UML para documentar y disefiar el sistema mediante diagramas

detallados que representan la estructura y el comportamiento de la misma.

Tabla 9

Elementos para el desarrollo del proyecto

Elementos y razones por la cual se selecciond

NetBeans Integracion nativa con java

Java Multiplataforma, robusto y flexible

SQL Server Express  Opcion sélida y gratuita

RUP Para proyectos con un enfoque iterativo y estructura clara

UML Documentar y disefiar el sistema

Nota. Resumen de los elementos a emplear para el desarrollo del proyecto.
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Tabla 10

Fases de la metodologia RUP para el desarrollo del sistema

Fases de la metodologia RUP

Inicio
Elaboracion

Construccion

Nota. La metodologia RUP consta de 4 fases, en este caso se empleard solo 3, la cual

solo corresponde hasta el desarrollo del sistema.
1. Inicio
A. Modelado de negocio
La finalidad de un modelo de negocio para la libreria Panchita enfatiza
la necesidad de analizar y comprender los procesos operativos desde el
momento en que un cliente entra hasta que completa su compra, lo que ayudara

a identificar dreas de mejora y optimizacion en el negocio.

Figura 22
Modelo de proceso de negocio BPMN — Libreria Panchita
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1
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1
1
1
1
|
1
I
1
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|
1
1

Cliente

Solicita solo los

Vendedor

Nota. Notacion grafica BPMN de compra y venta de la libreria Panchita.
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B. Requisitos

Es esencial estructurar las partes que integrardn en el desarrollo de
software que implementard la librerfa Panchita porque ayudard a alinear las
expectativas del cliente con el producto final, lo que reducird el riesgo de

malentendidos y errores en el desarrollo.
a. Actores de negocio
— Administrador: Es el duefio de la libreria y principal actor, su funcién
abarca desde la planificacion estratégica hasta la gestion diaria de

operaciones.

— Colaborador: Encargado de realizar las ventas a causa de la ausencia

del administrador.

— Cliente: Actor que realiza las compras en la libreria Panchita.

— Proveedor: Encargado suministrar los productos a la libreria

Panchita.

b. Requerimientos funcionales

Tabla 11

Requerimientos funcionales del sistema

Codigo Detalle

RF001 Acceder al sistema
RF002 Verificar valor estadistico
RF003 Gestionar venta

RF004 Gestionar producto
RF005 Gestionar cliente

RF006 Gestionar usuario

Nota. Requerimientos funcionales del sistema de manera general.
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C.

Requerimientos no funcionales

Disponibilidad: El sistema estara disponible para su uso en todo
momento, minimizando los tiempos de inactividad para evitar

interrupciones en las ventas.

Compatibilidad: Serd compatible con el hardware y software
existente en la libreria, asi como con futuras actualizaciones,

permitiendo su uso en diferentes dispositivos o plataformas.

Fiabilidad: El sistema serd estable y funcionard correctamente, sin
fallos o errores frecuentes, para evitar la pérdida de ventas o

informacion.

Usabilidad: El sistema sera facil de usar, con una interfaz clara e

intuitiva para que el usuario pueda aprender y operar sin dificultades.

Rendimiento: El sistema sera rapido y eficiente, procesando ventas e

inventarios sin demoras, incluso durante horas de alta demanda.

Seguridad: Protegera los datos sensibles, como informacién de
clientes y transacciones, asegurando que solo el personal autorizado

tenga acceso a ciertas funciones.

d. Requerimientos de interfaces

Para acceder al sistema de ventas, serd necesario autentificarse por

medio de un usuario y contraseia. Esta autenticacion permitira el acceso al
sistema con los permisos y funciones asignados a cada usuario.
Inicialmente, la base de datos contard con un usuario registrado para el
ingreso del administrador, quien tendra el permiso como tal; ademads, el
administrador serd el responsable de crear y gestionar nuevos usuarios

segtin lo considere necesario con el nivel de acceso conveniente.
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Casos de uso

Tabla 12

Descripcion del caso de uso Acceder Sistema
Caso de Uso Acceder Sistema
Actores 1. Administrador

2. Colaborador
Descripcion Para acceder al sistema, el usuario debera autenticarse
proporcionando su usuario y contraseia.
Guion 1. El usuario abre el sistema y observa los campos
para iniciar sesion.
2. El administrador ingresa el usuario, su contrasefia
e ingresa al sistema.
3. El Colaborador ingresa el usuario, su contrasefia e
ingresa al sistema.
4. El usuario ingresa al sistema con las funciones
asignadas segun el tipo de acceso brindado.
Flujo Alterno En la numeracidn 2 y 4 el sistema verifica si los datos
son correctos.
Excepcion 1. El usuario no ingresa todos los datos.
2. El usuario ingresa los datos incorrectos.
3. Error en la comunicacién entre el sistema y el
servidor.
Pre Condicion  El usuario debe ingresar los datos correctamente.

Post Condicién  El usuario tiene acceso al sistema.

Nota. Detalles que explican el proceso del caso de uso Acceder Sistema.
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Figura 23

Caso de uso Acceder Sistema

Ingresar usuario

| wexiends

Usuario
%/(“ Q%
Administrador Colaborador

Nota. Diagrama que representa al caso de uso Acceder Sistema.
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Tabla 13

Descripcion del caso de uso Verificar valor estadistico

Caso de Uso Verificar valor estadistico
Actores 1. Administrador
Descripcion El administrador tendrd acceso para verificar los

valores estadisticos de las ventas en la interfaz de
inicio.
Guion 1. El administrador observa la interfaz de inicio al
ingresar al sistema.
2. El administrador observa los valores estadisticos.
3. El administrador manipula los graficos para
verificar los montos generales de las ventas y/o
compras realizadas.
4. El sistema calcula y muestra los datos solicitados
por el administrador.
Flujo Alterno En la numeracién 4 el sistema calcula los datos del
mes solicitado
Excepcion 1. El sistema tiene la base de datos vacia.
2. Error en la comunicacién entre el sistema y el
servidor.
Pre Condicién  El administrador debe manipular los graficos para
verificar los datos de cada mes.
Post Condicién  El sistema muestra los datos estadisticos que fueron

solicitados

Nota. Detalles que explican el proceso del caso de uso Verificar valor

estadistico.
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Figura 24

Caso de uso Verificar valor estadistico

@ar graficos de venta y compra
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Mostrar Top de clientes
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|V

Nota. Diagrama que representa al caso de uso Verificar valor estadistico.
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Tabla 14

Descripcion del caso de uso Gestionar Venta.

Caso de Uso Gestionar Venta
Actores 1. Administrador
2. Colaborador
3. Cliente
Descripcion El administrador y el colaborador serdn quienes

manipularén el registro de las ventas

Guion 1. El usuario ingresa a la interfaz de ventas.
2. El usuario selecciona un producto.
3. El usuario ingresa la cantidad del producto.
4. El usuario afade el producto a la lista de ventas.
5. El usuario ingresa los datos del cliente en el

comprobante de venta.

=

El usuario oprime el boton de registrar venta.
7. El sistema realiza la operacion de venta.
8. El usuario revisa la venta realizada en la lista de
ventas.

Flujo Alterno En el punto 4 el sistema verifica el stock antes de
afiadir a la lista de venta, en el punto 5 el usuario
selecciona el tipo de comprobante de venta, y en el
punto 7 el sistema realiza una operacién para
descontar en el stock.

Excepcion 1. El usuario no ingresa los datos requeridos.

2. El usuario cancela la venta.

3. El usuario cierra el programa.

4. Error en la comunicacion entre el sistema y el
servidor.

Pre Condicién  El usuario debe ingresar correctamente los datos para
que se realice la venta.

Post Condicion  El sistema realiza la venta y emite un comprobante de

pago.

Nota. Detalles que explican el proceso del caso de uso Gestionar Venta.
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Figura 25

Caso de uso Gestionar Venta

aincludes

Seleccionar producto
- Registrar movimiento
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% Seleccionar modo de pago

Administrador Colaborador

Cliente

Nota. Diagrama que representa al caso de uso Gestionar Venta.
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Tabla 15

Descripcion del caso de uso Gestionar Producto

Caso de Uso Gestionar Producto
Actores 1. Administrador
Descripcion El administrador es el encargado de registrar y/o
actualizar un producto.
Guion 1. El administrador ingresa al mend productos.
2. El administrador selecciona el submend listas de
productos.
3. El administrador pulsa el botén de correspondiente
a la accion que desea realizar (Registrar o
Actualizar).
4. El administrador ingresa los datos solicitados del
producto (accién para registro o actualizacion).
5. El administrador oprime el boton aceptar y se
realiza la acciébn (accidon para registro o
actualizacion).
6. El sistema actualiza la base de datos de producto.
Flujo Alterno En el punto 5 el sistema verifica si no existe campos
vacios; ademds, comprueba si no existe el producto
para registrarlo o actualizarlo.
Excepcion 1. El administrador no ingresa los datos solicitados.
2. El administrador cancela el registro o
actualizacion
El administrador cierra el programa.
4. Error en la comunicacién entre el sistema y el

Pre Condicion

Post Condicion

servidor.

El administrador debe ingresar correctamente los

datos del producto para que se realice el registro o

actualizacion.

El sistema realiza el registro o actualizacién de los

datos.

Nota. Detalles que explican el caso de uso Gestionar Producto.
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Figura 26

Caso de uso Gestionar Producto

Registrar producto

J,J'«extenl:l»

Gestionar producto

Administrador wextends s,

Actualizar producto

Nota. Diagrama que representa el caso de uso Gestionar Producto.
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Tabla 16

Descripcion de caso de uso Gestionar Cliente

Caso de Uso Gestionar Cliente
Actores 1. Administrador
2. Colaborador
3. Cliente
Descripcion El usuario es quien se encargard del registro, o

actualizacion de un cliente.

Guion 1.

2.

6.

El usuario ingresa al ment Cliente.

El usuario selecciona el submenti listas de clientes.
El usuario pulsa el botén correspondiente a la
accion que desea realizar (Registrar o Actualizar).
El usuario ingresa los datos solicitados del cliente
(accidn para registro o actualizacion).

El usuario oprime el boton correspondiente y se
realiza la accion de registro o actualizacion.

El sistema actualiza la base de datos de cliente.

Flujo Alterno En el punto 5 el sistema verifica si no existe campos

vacios; ademds, comprueba si no existe el cliente para

registrarlo o actualiza los datos.

Excepcion 1.

2
3.
4

El usuario no ingresa los datos requeridos.

El usuario cancela el registro o actualizacion

El usuario cierra el programa.

Error en la comunicacion entre el sistema y el

servidor.

Pre Condiciéon  El usuario debe ingresar correctamente los datos del

producto para que se realice el registro o actualizacion.

Post Condicién  El sistema realiza el registro o actualizacion de los

datos.

Nota. Detalles que explican el caso de uso Gestionar Cliente.
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Figura 27

Caso de uso Gestionar Cliente

Registrar cliente

ruextend»

i

Gestionar cliente
‘ln

Usuario
f R wextends .
Actualizar cliente
Administrador Colaborador

Nota. Diagrama que representa el caso de uso Gestionar Cliente.
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Tabla 17

Descripcion de un caso de uso Gestionar Usuario

Caso de Uso Gestionar Usuario
Actores 1. Administrador
Descripcion El Administrador es quien se encargara del registro o
actualizacién de un usuario.
Guion 1. El Administrador ingresa al mend Usuario.
2. El Administrador selecciona el submenu Registrar
usuario.
3. El Administrador pulsa el botén correspondiente a
la accion que desea realizar (Registrar o
Actualizar).
4. El Administrador ingresa los datos solicitados del
usuario (accidén para registro o actualizacion).
5. El Administrador oprime el boton correspondiente
y se realiza la accion de registro o actualizacion
6. El sistema actualiza la base de datos de Usuario.
Flujo Alterno En el paso 5, el sistema verifica que no haya campos
vacios. Ademads, comprueba si el usuario no esta
registrado previamente para proceder con su registro
0, en caso contrario, actualiza los datos existentes.
Excepcién 1. El Administrador no ingresa los datos requeridos.
2. El Administrador cancela el registro o
actualizacion.
El Administrador cierra el programa.
4. Error en la comunicacién entre el sistema y el

Pre Condicion

Post Condicion

servidor.

El administrador debe ingresar correctamente los

datos del usuario para que el sistema pueda realizar el

registro o la actualizacién de manera exitosa.

El sistema realiza el registro o actualizacién de los

datos.

Nota. Detalles que explican el caso de uso Gestionar Cliente.
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Figura 28

Caso de uso Gestionar Usuario

Registrar usuario
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¥
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Nota. Diagrama que representa el caso de uso Gestionar Usuario.
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2. Elaboraciéon

A. Anilisis y disefo

a. Diagrama de secuencia

Figura 29

Diagrama de secuencia Acceder Sistema

Usuario IU_Loguin Sistema TablaBD_Usuario

1 : Ingresar usuario

2 : Ingresar confrasefia

3 : Permitir acceso

\

4 : Verificar datos

A 4

5: Validar

alt respuesta==true J i 7:Conceder acceso

Y Rachazar acceso

Nota. Diseio de procesos del diagrama de secuencia Acceder Sistema.

Figura 30

Diagrama de secuencia Verificar Valor Estadistico

Usuario IU_lInicio Sistema TablaBD_Venta

1: Seleccionar afio

2 - Solicitar monto x mes

3 : Adguirir datos ventas

-

4 - Calcular valores
s it e <5 Enviar respuesta

; 5
fan e 6 - agregar valores
7 Mostrar datos

Nota. Disefio de procesos del diagrama de secuencia Verificar valor

estadistico.
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Figura 31

Diagrama de secuencia Gestionar Venta

Usuario IU_Ventas Sistema TablaBD_Producto TablaBD_Venta

loop TotalPedidol=0 )

1: Buscar producto

! 2 : Seleccionar producto,

i 3:Ingresar cantidad

4 : Seleccionar modo pago

5 : Registrar venta

6 : Venficar stock

alt stock>cantidad 7 : Actualizar stock

B Enviar respuesta 9 : Registrar movimiento

I— S U

e e 10 : Enviar respuesta
11 - Agregar registro !

O

12 : Emitir comprobante

e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e ————

113" Rechazar registo ©

Nota. Diseio de procesos del diagrama de secuencia Gestionar Venta.

Figura 32

Diagrama de secuencia Gestionar Producto (Registrar Producto)

Administrador IU_Producto Sistema TablaBD_Producto

i1: Ingresar datos producto 2 - Validar campo vacio

alt campo==vacio J
e , ,

S S e e e s e e e e e S ——

4 : Registrar producto

5 : Enviar datos

6 : Buscar producto

1 e
: 7 : Enviar respuesta

; <8 Rechazar regire

: <G Agiegar regise L :

e

Nota. Disefio de procesos del diagrama de secuencia para Registrar

Producto.
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Figura 33

Diagrama de secuencia Gestionar Producto (Actualizar Producto)

Administrador IU_Producto Sistema TablaBD_Producto

i 1: Selecconar producto

2 : Editar datos

3 : Validar campo vacio |

alt campo==vacio )

W n e mene e
47 Ingrese datos solicitados

5 : Editar producto _

7 Enviar raspusata

e mcaemaname e
9 : Rechazar registro L

Nota. Diseno de procesos del diagrama de secuencia para Actualizar

Producto.

Figura 34

Diagrama de secuencia Gestionar Cliente (Registrar Cliente)

Usuario IU_Cliente Sistema TablaBD_Cliente

i 1: Ingresar datos cliente !

| 2 : Validar campo vacio
alt campo==vacio )
3 ! Ingresar datos solicitados|
T e e e e e e e e rr—————————— 'i- ———————————— T e

4 : Registrar cliente 5 - Enviar datos

L 6 : Buscar cliente

< 9 : Agregar registro

Nota. Disefio de procesos del diagrama de secuencia para Registrar Cliente.
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Figura 35

Diagrama de secuencia Gestionar Cliente (Actualizar Cliente)

Usuario IU_Cliente Sistema TablaBD_Cliente

1: Seleccionar cliente

2 : Editar datos

3 : Validar campo vacio

alt campo==vacio )

e
4 : Ingresar datos solicitados

5 : Editar cliente

G Rechazar ragistio

Nota. Diseno de procesos del diagrama de secuencia para Actualizar

Cliente.

Figura 36

Diagrama de secuencia Gestionar Usuario (Registrar Usuario)

Administrador IU_Usuario Sistema TablaBD_Usuario

i 1: Ingresar datos usuario

2 - Validar campo vacio |

alt campo==vacio )

e
3 : Ingresar datos solicitados

b ol o o e o e o [ o o o e e o e e e o e e e e e e b e e e e e e e

4 : Registrar usuario,

=

9 : Mostrar error

e e o o b o o o e o e e )

! N
e 10 : Agregar registro

i 11 : Mostrar confirmacion

Nota. Disefio de procesos del diagrama de secuencia para Registrar

Usuario.

61



Figura 37

Diagrama de secuencia Gestionar Usuario (Actualizar Usuario)

Administrador IU_Usuario Sistema TablaBD_Usuario

1 : Seleccionar usuario : !

2 : Editar datos 3 : Validar campo vacio !

'_'._L

alt campo==vacio J

e e e e e e e — — — — — i — — — —k —— ——— —— ! — —
" '

5 : Editar Usuario

...
m:
—
=
B
e I
B
L=l
=K
5
EJ‘_.

0" Hechazar registio

Nota. Disefio de procesos del diagrama de secuencia para Registrar

Usuario.
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b. Diagrama de actividades

Figura 38

Diagrama de actividad Acceder Sistema

Ingresar usuario
Ingresar contrasefia

¢ datos correctos?
no :
Rechazar ingreso
si
Ingresar sistema

Nota. Procesos del diagrama de actividad Acceder Sistema.

Figura 39

Diagrama de actividad Verificar valor estadistico

¢datos encontrados?

l(s;

[Mostra: datos solicitadosJ

Mostrar datos vacios

Nota. Procesos del diagrama de actividad Verificar valor estadistico.
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Figura 40

Diagrama de actividad Gestionar Venta

=
{

[ Buscar producto

v

[Seleeciunar producto

no )
-| Ingresar cantidad

£stock suficiente?

£ afadir mas productos?
]
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[Selecciﬂnar modo de paglj

Registrar venta

[Aha.ruiuna.r registro ‘desess continuar?

[Emitir mmproha.mﬂ

Nota. Procesos del diagrama de actividad Gestionar Venta.

64

=]



Figura 41

Diagrama de actividad Gestionar producto (Registrar Producto)

-—

Engresar datos del producto]

Verificar duplicidad

£ producto existe?

=)
no
Registrar producto

;deseas continuar?

Abandonar registro
no

[Mosrra.r mensaje de conﬂrmaciér‘j

L8

Nota. Procesos del diagrama de actividad para Registrar Producto.

Figura 42

Diagrama de actividad Gestionar producto (Actualizar Producto)

|

[Smecciona_r pruducm]

Editar datos

)
[Mnd ificar producto]

¢ deseas continuar?

Abandonar edicion
‘L 5

[Mns’srar mensaje de cnnﬁrrrmcién]

Nota. Procesos del diagrama de actividad para Actualizar Producto.
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Figura 43

Diagrama de actividad Gestionar Cliente (Registrar Cliente)

l

Png resar datos del cfieme}

Verificar duplicidad
icliente existe?

no

Registrar cliente

¢deseas continuar?

Abandonar registro

[Mostrar mensaje de mnﬁrmacién]

S

Nota. Procesos del diagrama de actividad para Registrar Cliente.

Figura 44

Diagrama de actividad Gestionar Cliente (Actualizar Cliente)

&
!

[SEIeccionar ctieme}

Editar datos

Modificar Cliente

[Abandn nar edicion ]
no

[Mostrar mensaje de -::onﬁrmaciénJ

¢deseas continuar?

Nota. Procesos del diagrama de actividad para Actualizar Cliente.
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Figura 45

Diagrama de actividad Gestionar Usuario (Registrar Usuario)

_—

[I ngresar datos de usuarin]

Verificar duplicidad

¢ usuario axista?

Verificar datos

Abandonar registro

ﬁomrar mensaje de confirmac'rérj

Nota. Procesos del diagrama de actividad para Registrar Usuario.

Figura 46

Diagrama de actividad Gestionar Usuario (Actualizar Usuario)

@
v

Seleccionar usuario

Editar datos

Modificar usuario

ideseas continuar?

Abandonar edicion

lmwrm mensaje de ccniirmax:ién}

Nota. Procesos del diagrama de actividad para Actualizar Usuario.
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Modelo de base de datos relacional

Figura 47

Modelo relacional de la base de datos de la libreria Panchita

Comprobante UnidadMedida Product Kardex
. . roaucto
% compCedigo % unild % karCodigo
lwomeg| 7 prold
compDescripcion s uniDescripcion . rold
o proCedigo P
uniSimbolo proNombre karFechaRegistro
E DeP proPrecio karHora
ormableFaqgo . i
B 9 Categoria proStock karTipoOperacion
% forCedige B karCantlnicial
% catCodigo proDescripcion arCantlnicia
forDescripcion L
P catMombre oS es catCodigo karPreciclnicial
unild karCant_|O
% g karPrecio_|O
——uc VentasRegistradas
. % wvenCodigo .
TipoPersona y Promocion
% tipold vennora DetalleVentas % promoCodigo
venFecha :
tipoDescripcion ¥ detaCodigo prold
venTotal detaCantidad promoCantidadDisponible
perld_Cliente =3 preld promoDescuento
perld_User venCodigo
RelacionPersona forCodigo %
2 reld compCodigo
. PersonaNatural 8
tipold . .
N 7 perld RegistroPromocion
per g g perNatDni % detRegCodigo
a P perMatNombres promoCodigo
ersona
=5 d e =——Ta perMatApellidos detRegFecha
B per detRegHora
- perReferencia detRegCantidad
[
detRegDescuento
gJ 1 .
Direccion T .
| ceic Telefono Personaluridica ——¢~ Usuario
irl
§ telCodigo ¥ perld 3 perld
dirDescripcion
P telNumere perlurRuc userPerfil
erld ;
P perld perurRazonSocial userContrasena

Nota. Tablas estructuradas que tienen relacion con las ventas e inventario

de la libreria Panchita.
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3. Construccion

A. Implementacién

a. Interfaz del sistema

Figura 48

Interfaz para Acceder Sistema

| £/ Inicio de Sesidn

LIBRERIA

PANCHITA

; himero de Usuario

ﬂ Contrasena &

Nota. Imagen referencial para el ingreso de las credenciales.
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Figura 49

Interfaz para Verificar valores estadisticos (Menii inicio)

| SISTEMA DE VENTAS. - o X

Libreria

PANCHITA

& Francisca Mendoza

Ventas mensuales del afio 2024 = Ventas
Ventas hoy Ventas ayer =
A inido S/. 1008.00 S/. 842.00
1+ 20% o
" 45.000
W Ventas ; Respecto a ayer i
35000 27.000
Listado de ventas 30.000
25.000 %
Registrar venta Ventas este mes Ventas el mes pasado 20.000 \
$/.27,155.80 $/.30,414.50 i
Nota de crédito
1-12% 5.000
P A Respecto al mes pasado 0
HotsHisventa Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
& Productos
Top 4 clientes con mayor consumo de la semana Compras mensuales del afio 2024 == Compras
Lista de productos
Luis Aguirre 5/.325.00
Registrar producto David Gamboa ]| §/.208.10 20000
Luis Hernandez 5/.127.00 18000
Promociones Daylin Chacén — 5/.101.40 Eo0s
14.000
10.251
RO 12.000
rar Producto
10.000
Top 4 productos con mayor ingreso del dia 000 -
Kardex
e €. Stanford Cuadi.. NG  S/. 270.00 6.000
€. Justus Cuadricul... IR $/.140.20 42000
& Clientes 3 2000
Caja Tempera Davic 5/. 13890 o
& Usuarios Lapicera barrable R... I /. 128.00 Ene Feb Mar Aor May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Nota. Datos referenciales que muestran el funcionamiento del sistema por

medio de paneles y graficos estadisticos.

Figura 50

Interfaz de Gestion de ventas (ment de Lista de ventas)

| SISTEMA DE VENTAS. - o x

Libreria

PANCHITA

& Francisca Mendoza

LISTADO DE VENTAS

A Inido
W Ventas / ‘Y FIlTRAR‘DATDS ESPECIFICOS v‘ 58] F. Registro v ‘ ‘e Hora ‘ ‘@ Total ‘ | & Nombre del Cliente |
Listado de ventas
Total: 167.50 ‘ 130 £. Regsitro v ‘ ‘o Hora ‘ ‘@ Total ‘ ‘ & Nombre de Usuario ‘
Registrar venta
Comprobante  Hora  Fecha  Cliente F.Pago  Usuario Total  Accidn
Nota de crédito
BO01-000012 834 161223  Andnimo EFECTIVO  Francisca Men 100 & @
Nota de venta
BO0T-000013 835 161223  Andnimo EFECTVO Franciscaben.. 1090 & €@
& Productos
BOOT-000014 @37 161223 Andnimo EFECTIVO Francisca Wen. 200 @ @
& Clientes
BOOT-000015 840  16-1223  Gustavo Flores YAPE  Franciscaden.. 13420 & @

& Usuarios

Nota. Datos referenciales que detallan las ventas realizadas segun el filtrado

que se realice.
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Figura 51

Interfaz de Gestion de ventas (ment de Registro de venta)

| SISTEMA DE VENTAS. - o x

Libreria

PANCHITA

& Francisca Mendoza

Cliente

B Ventas

Listado de ventas

| 3 o

[oumse ] Tipo de comprobante Método de page
I

Registrar venta

Nota de crédito

Producto Disponible Sub Total Descuento
Nota de venta 0
Nota de venta Q Buscar Producto 40 | Unidades 134.20 0.00
& Productos
Producto Cantidad  Precio SubTotal Desc  Total  Accion
& Clientes
EL GATO QUE AMABA LOS LIBROS 25.90 TOTAI_
& Usuarios
LAPICERO PILOT FRIXION AZUL 3 250 7.50 0 750 @ s/. 134.20
TEMPERA ARTESCO ENCARCHADA 1 1990 1990 o 10 @
PLUMON INDELEBLE VINIFAN BEST COLOR 420 X 12 UND. 1 1090 1080 o 190 @ =
B\ Registrar Venta
RESALTADOR FABER CASTELL TEXTLINER PLUS X 15 UND 2 3500 7000 o 70 @

Nota. Estructura referencial que muestra a detalle las caracteristicas que

ayudarén al registro de una venta.

Figura 52

Interfaz de Gestion de Producto (menti de Lista de productos)

] SISTEMA DE VENTAS. - o X

Libreria

PANCHITA

& Francisca Mendoza

LISTADO DE PRODUCTOS
A& Inido
W Ventas ‘Y nnRAn|'roD05 v| ‘ & Producto ‘ ‘ 18 stocx ‘ ‘@ Precio
o
& Productos > -
25 SELECCIONAR CATEGORIA v || 8 stocx @ Frecio
Lista de productos
Codigo Producto Stock  Categoria Precio  Accion
Registrar producto
9876543210123 | EL GATO QUE AMABALOS LIBROS 300 RESALTADOR w0 @
Promociones
1234567890123 RESALTADOR FABER CASTELL TEXTLINE PLUSX 15 UND 87.0 RESALTADOR 5 @
Migrar Producto
9876543210000 LAPICERO-PILOT FRIXEN AZUL 50.0 LIBRO CUENTOS s @
Kardex
1234567890000 PLUMON INDELEBLE VINIFAN BEST COLOR 420 X 12 UND 400 LIBRO CUENTOS s @

& Clientes

2 Usuarios

Nota. Seccion de la interfaz para identificar los productos que se encuentran

en stock.
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Figura 53

Interfaz de Gestion de Producto (menti de Registro de productos)

| SISTEMA DE VENTAS.

o

Libreria & Francisca Mendoza
PANCHITA

REGISTRAR PRODUCTO

A Inido
B Ventas Cadigo: Producto:
I scioo | & proico |
&, Productos
productos Stadc Categoria: Precio Unitarios
: ‘ €6 s ‘— " 85 SELECCIONAR- ¥ | ‘ @ rrecio ‘
Registrar producto X Cancelar
P Descripcién:
Promociones
Escribe una descripaon aqui
ardes
& Clientes
& Usuarios —
REGISTRAR CATEGORIA ncelar
Categoria Editable: Categoria:
86 --SELECCIONAR-- V| 8% Escribe la Categoria ‘ B Registrar

X

Nota. Seccion estructural de la interfaz para registrar los productos.

Figura 54

Interfaz de Promociones

| SISTEMA DE VENTAS.

o

X
Libreria

& Francisca Mendoza
PANCHITA

REGISTRAR PROMOCION

A Inido
¥ Ventas Cadigo Producto

| Wl ksciao | ‘ &, Seccion de producia no editable ‘
& Productos

Stack

productos Cantidad Desc. S/

S stock o editanie -
&©o € 0w B Registrar

Lista de Promociones

producto

Promocianes.

" id  Codigo Producto Producto
Kardex

& Clientes

Cantidad Des. Accion

& Usuarios

Nota. Estructura del sistema de promociones para afiadir los productos a un

menor precio.
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Figura 55
Interfaz de Kardex

| SISTEMA DE VENTAS.

Libreria
PANCHITA

KARDEX

A Inido

o

& Francisca Mendoza

B Ventas

& Productos

e produ

rar producto
Promociones

ar Producto
Kardex

& Clientes

& Usuarios

‘Y nmum|moos v| ‘ & Producto ‘ ‘ [3%] F. Registro v | ‘o Hora |
‘ . TIPo OPERACION v‘ ‘ [35] F. Registro v | ‘o Hora |

ftem  Cod.Producto  Producto fechaRegis.  Hora  Operacién Cantini. Preciolni.

6 | 1234567890000  PLUMON INDELEBLE VINIFAN BEST COLOR 420X 12 UND 20-01-2024 1027 | ENTRADA 0.0Kg 0.0

5 9876543210000 LAPICERO PILOT FRIXEN AZUL 20-01-2024 1012 ENTRADA 0.0 Und. 00

4 | 1234567890123  RESALTADOR FABER CASTELL TEXTLINE PLUS X 15 UND 18-01-2024 1736 ENTRADA 82.0Und. 45

3 | 1234567890123  RESALTADOR FABER CASTELL TEXTLINE PLUS X 15 UND 18-01-2024 1615 ENTRADA 24.0Und 45

2 | 1234567890123  RESALTADOR FABER CASTELL TEXTLINE PLUS X 15 UND 17-01-2024 2043 ENTRADA  0.0Und 0.0

1 | 9876543210123  EL GATO QUE AMABALOS LIBROS 17-01-2024 2027 ENTRADA  0.0Caj 0.0

X

Nota. Datos referenciales que muestran el control de entrada y salida de los

productos.

Figura 56

Interfaz de Gestion de Clientes (Menii de lista de clientes)

] SISTEMA DE VENTAS.

Libreria

PANCHITA

]

& Francisca Mendoza

LISTA DE CLIENTES
A inido
B Ventas ‘Y FILTRAR |TODDS v| ‘ © nooni | ‘ & Cliente ‘
2 productos
Cliente Accion
& Cientes - = i
" " 7 99002358 TALA CABALLERO BOCANEGRA 950813000 (/]
Lista de Clientes
8 47850003 LUCERO MILLAIZAGUIRRE 987014253 (/]
™ = 9 75175325 ALEJANDRINA [ZAGUIRRE ROJAS 987321085 °
& Usuarios
10 20087654325 HUANILO SERVICIOS INDUSTRIALES GENERALES 990609882 -]
1 62083652 PEDRO ROGER MILLA JARAMILLO - (/]
12 00329855 MAGNOLIA BOCANEGRA MEDINA - (/]
13 00784521 ELEODORO GABALLERO VELASQUEZ 951753084 (/]
14 49523658 ESTER CABALLERO BOCANEGRA 963521482 (/]
15 20087326022 COMERCIAL YAMIR SAC = (/]

x

Nota. Lista de informacion referenciales sobre los datos de los clientes.
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Figura 57

Interfaz de Gestion de Clientes (Menii de Registro de clientes)

| SISTEMA DE VENTAS.

Libreria
PANCHITA

REGISTRAR CLIENTE

Nombres

Apeliidos

Nombre del Cliente

|la" Apellida del Cliente ‘

Inicio
Ventas Yoo
& Natural v
Productos
Clientes i
‘ ® noon ‘
Teléfono

Registrar Cliente

Direccién

‘ O Teisrono Cliente ‘
Usuarios

‘ 8 Direccion del Cliente

- o X

& Francisca Mendoza

Nota. Seccién para el registro y/o actualizacion de datos de los clientes.

Figura 58

Interfaz de Gestion de Usuario (Menii de Registro de Usuario)

| SISTEMA DE VENTAS.

Libreria

PANCHITA

REGISTRAR USUARIO

Nombres

Apeliidos

‘ & Nombre de Usuario

|l§" Apellido Usuario ‘

A Inido
Ventas ol
‘ ® noon ‘
Productos
Teléfono

Perfil

Contraeiia

‘ @ Teléfono Usuario

4% COLABORADOR

v ‘

| @ contasefiade usuzrm@‘

DNI
1 46929796
Registrar Usuario
2 47825399
3 98765432
4 12345678

Nombres

JHOEL ALEXANDER

MELANIE CRIZ

DAYLIN ALEJANDRA

HECTOR

Apeliidos

ROJAS BOCANEGRA

MILLA IZAGUIRRE

CHACON MILLA

MILLA IZAGUIRRE

Teléfono

- o X

& Francisca Mendoza

B Registrar

Perfil

950613235

950503340

955123654

987654999

ADMINISTRADOR

REPRESENTANTE

COLABORADOR

CCOLABORADOR

Nota. Datos referenciales de los usuarios pertenecientes a la administracion

del negocio.
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b. Cddigo del sistema

.
Figura 59
.2
Clase Conexion
package Red;
import java.sgl.Connection:
import java.sgl.DriverManager:
import java.sql.SQLException:

import javax.swing.JOptionPane;

puklic class Conexion {

static String usu
static String <
static String url ="jdbc:sglssrver :1433;databaselame=Fanchita;"

+ "trustServer
static Connection con = null;

puklic static Connection comectar() {

Class.forName("com.microsoft.sglserver. ]

con = DriverManager.getConnectien(url,

} catch (SQLException | ClassNotFoundException ex) {
JOoptionPane.showMsssag=sDialog| ex.getMessage (), "ERRCR",

JOptionPane.ERRCR

Nota. Esta clase se encarga de realizar la conexion con la base de datos

“Panchita”

Figura 60

Clase Procesar Consulta

public ArraylList mostrarCategoria() {

ArrayList categoria = new ArrayList():
Tr
= Conexion.consctar():
cs = con.prepareCall ("{CRLL PL MOSTRAR CATEGORIL()}"):
rs = cs.executeluerv():
while (r=.next()) {

categoria.add(r=.getString(l))

n.close()
} catch (SQLException ex) {

"ERRCR", JOptionPane.ERRCR ME
return categoria;

Nota. Método que devuelve valores de tipo ArrayList.
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Figura 61

Clase Control de Datos

public void mostrarCategorial() {
ProcesadorConsulta procesar = new ProcesadorConsultal):
ArrayList categorialDatos = procesar.mostrarCategorial):;
p.cbCategoria.removelllItcems () 2

p.chbCodigoCategoria.removeAllTtems ()

p.chbCategorialistaProducto.removehllTtems () ;

caddItem ("--SELECCIONAR—-")

p.chbCodigoCategoria.addItem (" --SELECCICNAR--"") ;

p.chCategorialistaProducto.addItem ("SELECCICHNAR CRTEEORiA"];

for (int i = 0; i < categorialDatos.size(); i++) {
p.chlfategoria.addItem(categoriaDatos.get (i) )
p.cblCodigoC

p.cbCatego

o

[

f

ot
M

goria.addltem(categorialatos.get (i) )
p.cbhlfategorialistaProducto.addItem(categoriabDatos.get (1))

}

Nota. Método que agrega los valores al sistema para su visualizacion.

Figura 62

Clase Categoria

puklic class Categoria {

private int codigoCate

private String nombrelat

m

private int verificarCategoria;

puklic Categoria(int codigoCategoria, String nombreCategoria) {

this.codigoCategoria = codigoCategorias

this.nombreCategoria = nombreCategoria;
puklic Categorial) {
}
puklic Categoria(int codigoCategoria) {

this.codigolategoria = codigoCategoriar

puklic Categoria(String nombreCategoria) |
this.nombreCategoria = nombreCategoria;

puklic int getCodigoCategorial() {

return codigoCategoria;

puklic wvoid setCodigoCategoria(int codigoCategoria) {
this.codigoCategoria = codigoCategoria;

Nota. Atributos y métodos de la clase Categoria.

76



DIAGRAMA DE GANTT

Figura 63
Diagrama de GANTT

septiembre 2024 ctubre 2024

MNombre de tarea » Duracid » Comienzo 2 23 25 27 4 06 08 10 12 14 16 18 20 22 24 02 04 06 08
I 4 INICIO 3 dias jue 22/08/24 lun 26/08/24 1
2 Modelado de negocio 1dia jue 22/08/24 jue 22/08/24 I &
3 Requisitas preliminar 1dia vie 23/08/24 vie 23/08/24 | Ij
- Andlisis y disefio preliminar 1dia lun 26/08/24 lun 26/08/24 1 I]
S 4 ELABORACION 11dias mar 27/08/24 mar 10/09/24 |l 1
6 Ajustes del plan y monitoreo 2 dias mar 27/08/24 mié 28/08/24 I &
7 Requisitos detallado 2 dias jue 29/08/24 vie 30/08/24 I
8 Anélisis y disefio detallado 4 dias lun 02/09/24  jue 05/09/24 &
9 Implementacion inicial 2 dias vie 06/09/24 lun 09/09/24 1 t
10 Pruebas de integracion inicial 1dia mar 10/09/24 mar 10/09,/24 1 I]
I 4 CONSTRUCCION 25dias  mié 11/09/24 mar 15/10/24 Ui
12 Monitoreo y ajustes 2 dias mié 11/09/24 jue 12/09/24 | h
13 Implementacién del sistema 18 dias  wvie 13/09/24 mar 08/10/24 1 &
14 Pruebas unitarias e integracion 2 dias mié 09/10/24 jue 10/10/24 | Il
15) Control de versiones 2 dias vie 11/10/24 lun 14/10/24 1
16 Desarrollo completado 1dia mar 15/10/24 mar 15/10/24 (]

Nota. Programacion de tareas en base a la metodologia RUP. Ademads, la linea de tiempo esté estructura de manera que los dias no particulares,

como sdbado y domingo, no se realizaron actividades para la realizacion del desarrollo del sistema.
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PRESUPUESTO DE LA IMPLEMENTACION

Tabla 18
Costos para la implementacion del sistema
Item Descripcion Costo Estimado (S/.)

Desarrollo de software

Analisis de requisitos Evaluacién de necesidades y 50.00
especificaciones

Disefio del Software Creacion de la arquitectura y 250.00
disefio del software

Desarrollo del Codigo Codificacion del software 700.00

Pruebas del Software Evaluacién y correccion de errores 200.00

Infraestructura y Hardware

Servidores y Adquisicion de servidores y 7000.00

Equipamiento equipos necesarios

Redes y Conectividad Configuracion de redes y conexion 300.00

Licencias y Software de ~ Adquisicién de licencias y 0.00

Terceros herramientas externas

Capacitacion Entrenamiento del personal en el 500.00
uso del software

Implementacion y Instalacién y configuracion del 200.00

Configuracion software

Soporte Técnico y Costos recurrentes para 400.00

Mantenimiento actualizaciones y soporte

Contingencias Reserva para imprevistos y 200.00
cambios inesperados

Total Estimado 9800.00

Nota. Los costos estdn comprendidos en dos partes. El desarrollo del software, es la parte

que ejecuta el programador y, la infraestructura y hardware es la parte que se necesita para

su implementacion.
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VI

CONCLUSIONES

En base a la presente investigaciéon se propuso como objetivo general de
realizar la implementacion de un sistema informatico de ventas en la libreria Panchita
de Nuevo Chimbote en el afio 2024, con la finalidad de mejorar la rentabilidad en el
negocio; de tal manera que se logré cumplir el propésito indicado por medio de la
implementacién de un sistema informdtico la cual ayudé a mantener una mejor

atencién, multiplicando asi las ganancias de la libreria.

Para que la finalidad del proyecto sea desarrollada de manera eficiente se tuvo

que cumplir los objetivos especificos las cuales concluyen de la siguiente manera.

1. Se identificé y analizé las deficiencias de la libreria que presentaba en los
procesos de venta y en la gestién de inventario, logrando establecer un plan
optimo que ayudo a resolver los problemas que manifestaba el 73.33% de los

clientes en el momento de su compra.

2. Se usé la metodologia de desarrollo de software RUP y se seleccioné el
lenguaje de programacién Java para la creacién del sistema informético de
ventas e inventario; consiguiendo garantizar el progreso de la construccion del

sistema, mostrando en cada proceso las mejoras del producto.

3. Se disefi6 el sistema informatico de ventas e inventario por medio del entorno
de desarrollo de software NetBeans; la cual ayud6 a cumplir que cada requisito
funcional identificado sea implantado durante el proceso, mejorando la

eficiencia operativa y rentabilidad del negocio.
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VII. RECOMENDACIONES

1.

Es necesario que el sistema cuente con un lector de cddigo de barras e

impresora térmica para agilizar atin mds los tiempos de espera de los clientes.

Es conveniente que se implemente un terminal de punto de venta (POS) para
que los clientes tengan una opcién de pago extra mediante los diferentes tipos
de tarjetas de crédito o débito, la cual permitird aumentar la rentabilidad de la

libreria.

Es importante revisar periddicamente los graficos estadisticos del sistema para
conocer sobre los productos més vendidos, total de ventas mensuales y la
frecuencia de asistencia de los clientes; la cual ayudard a tomar decisiones
estratégicas en base a datos, mejorando las ganancias y optimizando el

inventario.
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ANEXO

Anexo 1. Matriz de consistencia

Titulo: Implementacién de un sistema informadtico de ventas en la libreria Panchita - Nuevo Chimbote; 2024.

implementacion de un sistema informdtico que aborde estos problemas.

2. Usar una metodologia de desarrollo de software adecuada que incluya

la seleccién del lenguaje de programacién mas idéneo para la creacion
del sistema informadtico de ventas e inventario, garantizando un enfoque

estructurado y efectivo.

Formulacion del

Objetivos Variable Metodologia
problema
(De qué manera la | Objetivo General: Nivel:
implementaciéon de un | Realizar la implementacién de un sistema informético de ventas en la Descriptiva.
sistema informatico de | libreria Panchita de Nuevo Chimbote afio 2024 con la finalidad de mejorar
ventas en la libreria | la rentabilidad en el negocio. Tipo:
Panchita ~de  Nuevo Biésica.
Chimbote afo 2024 | Objetivos Especificos:
mejorard la rentabilidad | 1. Identificar y analizar las deficiencias actuales en los procesos de venta Sistema Disefio:
en el negocio? y gestion de inventario, con el fin de establecer una base s6lida para la | Informético | No experimental y

de corte transversal.

Poblacion:

200 clientes.
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Muestra:
3. Diseiiar el sistema informético de ventas e inventario, asegurando que 30 clientes.
cumpla con los requisitos funcionales identificados y que sea capaz de

mejorar la eficiencia operativa y la rentabilidad del negocio.
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Anexo 2. Instrumento de recoleccion de informacion

TITULO: Implementacién de un sistema informdtico de ventas en la libreria Panchita -

Nuevo Chimbote; 2024.

TESISTA: Jhoel Alexander Rojas Bocanegra

PRESENTACION:

El presente instrumento forma parte del actual trabajo de investigacion; por lo que se
solicita su participacion, respondiendo a cada pregunta de manera objetiva y veraz. La
informacion a proporcionar es de caracter confidencial y reservado; y los resultados de la

misma serdn utilizados solo para efectos académicos y de investigacion cientifica.

INSTRUCCIONES:
A continuacion, se le presenta una lista de preguntas, agrupadas por dimension, que
se solicita se responda, marcando una sola alternativa con un aspa (“X”) en el recuadro

correspondiente (SI o NO) segtin considere su alternativa.

DIMENSION 1: SATISFACCION SOBRE EL SERVICIO ACTUAL DE VENTAS
NRO. PREGUNTA SI NO
. (Consideras que en la librerfa panchita ofrecen un buen trato a
sus clientes?
2 (Cree que el tiempo de espera para ser atendido es apropiado?
(Alguna vez has tenido un problema con un producto que
3 compraste en la Libreria Panchita y la libreria se encargé de
solucionarlo?
(Cree que siempre encuentra los productos que necesita cuando
: visita la Librerfa Panchita?
s (Estd satisfecho con la rapidez con la que se realiza su compra
en la Libreria Panchita?
6 (Consideras que los precios de los productos son justos?
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[ Tiene acceso al negocio para comprobar si los productos estan

! disponibles en la Libreria Panchita?

8 (Recomendarias esta libreria a otras personas?

9 (Sabes si la Libreria Panchita ofrece promociones o descuentos
especiales?

10 (e parece que el proceso de compra es claro y transparente en

la libreria?

DIMENSION 2: CONOCIMIENTO SOBRE LOS PROCESOS DE VENTA
MEDIANTE UN SISTEMA INFORMATICO

NRO. PREGUNTA SI NO
1 (Conoces las funciones principales de un sistema de ventas?
2 (Has utilizado antes un sistema de ventas?
(Consideras que un sistema de ventas podria mejorar la
: eficiencia en la libreria?
(Has visto como funciona un sistema de ventas en otras
! tiendas?
s (Crees que te resultaria f4cil adaptarte al uso de un sistema de

ventas?

DIMENSION 3: NECESIDAD DE IMPLEMENTAR UN SISTEMA

INFORMATICO
NRO. PREGUNTA SI NO
(Le gustaria que la librerfa implementara un sistema de ventas
: para agilizar sus compras?
(Cree que un sistema de ventas le proporcionaria de forma clara
? y precisa el monto total a pagar?
(Le gustaria que la librerfa Panchita pudiera verificar mas
3 facilmente la disponibilidad de los productos que busca
mediante un sistema de ventas?
A (Cree que un sistema de ventas podria reducir la confusion en

los precios de los productos al momento de la compra?
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(Le resultaria mas comodo recibir un comprobante electronico

> en lugar de un comprobante manual?

6 (Piensa que la implementacion de un sistema de ventas podria
reducir el tiempo de espera en la libreria?
(Cree que un sistema de ventas podria ayudar a hacer més fécil

7 el proceso de realizar pedidos especiales que no estdn
disponibles en la libreria?

q (Cree que un sistema de ventas podria hacer mds fécil la
devolucién o cambio de productos en la libreria?

9 (Le gustaria que el sistema de ventas le ofreciera la opcion de
acumular puntos o recompensas por sus compras?

0 (Piensa que un sistema de ventas permitirfa una mejor

experiencia de compra en la libreria Panchita?
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Anexo 3. Validez del instrumento

Ficha de identificacion del Experto para proceso de validacion

Mombres v Apellidos: NDE GregnrmSllva Zelada

Ne DN/ CE:S2983398 s B2 e e
Teléfono / Celular: 963873067 Email: Noegreqoriosilvazelada@gmail.com

Titulo profesional:
Ingeniero informatico y de sistemas

Grado académico: Maestria: Doctorado: X
Especialidad: . Doclorado en administracion

Institucion que labora: Universidad Nacional del Santa

Identificacion del Proyecto de Investigacion o Tesis

Titulo:

Autor: NO€ Gregorio Silva Zelada

Programa académico: Doctorado en administracién

(7. 15

e e AU

P
Firma Huella digital
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FICHA DE VALIDACION

Titulo: Implementacion de un sistema informético de ventas en la libreria Panchita - Nuevo Chimbaote; 2024,

Variable: Sistema informdtico Relevancia Pertinencia Claridad Observaciones
Dimension 1: Satisfaccion sobre el Cumple No Cumple No Cumple No
servicio actual de ventas. 1 cumple cumple

1 (Consideras que en la libreria panchita X X X
ofrecen un buen trato a sus clientes?

2 | iCree que el tiempo de espera para ser X X X
atendido es apropiado?

3 | jAlguna vez has tenido un problema con
un producte que compraste en la Libreria X X X
Panchita y la libreria se encargd de
solucionarlo?

4 | ;Cree que siempre encuentra los productos
que necesita cuando visita la Libreria X X X
Panchita?

5 | ;Esta satisfecho con la rapidez con la que
se realiza su compra en la Libreria X X X
Panchita?

6 | (Consideras que los precios de los X X X
productos son justos?

7 | ¢Tiene acceso al negocio para comprobar
si los productos estan disponibles en la X X X
Libreria Panchita?

8 | ;jRecomendarias esta libreria a otras X X
personas?

9 | ;Sabes si la Libreria Panchita ofrece X
promociones o descuentos especiales?

10 | jLe parece que el proceso de compra es X X X
claro v transparente en la libreria?
Dimension 2: Conocimiento sobre los
procesos de venta mediante un sistema
informatico.

1 | {Conoces las funciones principales de un X X X
sistema de ventas?

2 ;Has utilizado antes un sistema de X b'e X
ventas?

3 {Consideras que un sistema de ventas X X X
podria mejorar la eficiencia en la libreria?

4 | ;Has visto como funciona un sistema de X X X
ventas en otras tiendas?

5 (Crees que te resultaria facil adaptarte al X X X
uso de un sistema de ventas?
Dimension 3: Necesidad de implementar
un sistema informdtico.

1 | ;Le gustaria que la libreria implementara
un sistema de ventas para agilizar sus X X X
compras?

2 (Cree que un sistema de wventas le
proporcionaria de forma clara y precisa el X X X
monto total a pagar?

3 (Le gustaria que la libreria Panchita
pudiera verificar mds Ficilmente la X X X
disponibilidad de los productos que busca
mediante un sistema de ventas?

4 | ;Cree que un sistema de ventas podria
reducir la confusion en los precios de los X X X
productos al momento de la compra?

5 (Le resultaria mas comodo reeibir un
comprobante electrénico en lugar de un X X X
comprobante manual?
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6

(Piensa que la implementacion de un
sistema de ventas podria reducir el tiempo
de espera en la libreria?

(Cree que un sistema de ventas podria
ayudar a hacer mas ficil el proceso de
realizar pedidos especiales que no estan
disponibles en la libreria?

(Cree que un sistema de ventas podria
hacer mas ficil la devolucion o cambio de
productos en la libreria?

(Le gustaria que el sistema de ventas le
ofreciera la opeidn de acumular puntos o
recompensas por sus compras?

(Piensa  que un sistema de ventas
permitiria una mejor experiencia de
compra en la libreria Panchita?

Recomendaciones: ...........

Firma

CIP: 83347

Opinion de experto:  Aplicable {x Aplicable después de modificar () No aplicable ()
Nombres y Apellidos de experto: Dr. / Mg. .. Nog Gregorio Silva Zelada
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Ficha de identificacion del Experto para proceso de validacion

Nombres y Apellidos: Martin Gustavo Salcedo Quinones

N° DNI/CE: .. 18010218 . oo, Beads D8 o inmsin
Teléfono / Celular: 948629048 Email: msalcedog@hotmail.com. ...

Titulo profesional:

Identificacion del Proyecto de Investigacion o Tesis
Titulo:
DESARROLLO DE UN SISTEMA INFORMATICO WEB COMO SOPORTE A LOS PROCESQOS

b

Martln B Salcede
(g o [wbermdaizn § e Blitimas =
B Ce parn
Firma Huella digital

92




Titulo: Implementacion de un sistema informdtico de ventas en la libreria Panchita - Nuevo Chimbote; 2024,

FICHA DE VALIDACION

Variable: Sistema informatico Relevancia Pertinencia Claridad Observaciones
Dimension 1: Satisfaccion sobre el Cumple No Cumple No Cumple No
servicio actual de ventas. pl cumple p

1 | (Consideras que en la hbn?ria panchita 5 % X
ofrecen un buen trato a sus clientes?

2 | ;Cree gue el tiempo de espera para ser x X X
atendido es apropiado?

3 | jAlguna vez has tenido un problema con
un producto que compraste en la Libreria X x X
Panchita vy la libreria se encargd de
solucionarlo?

4 | ;Cree que siempre encuentra los productos %
que necesita cuando visita la Libreria * X

shita?

5 tisfecho con la rapidez con la que x
se realiza su compra en la Libreria & x
Panchita?

6 | ;Consideras que los precios de los X X %
productos son justos?

7 | iTiene acceso al negocio para comprobar
si los productos estin disponibles en la X X %
Libreria Panchita?

8 | jRecomendarias esta libreria a  otras % i %
personas?

9 | ;Sabes si la Libreria Panchita ofrece ¥ X %
promociones o descuentos especiales?

10 | ;Le parece que el proceso de compra es % X %
claro vy transparente en la libreria?
Dimension 2: Conocimiento sobre los
procesos de venta mediante un sistema
informitico.

1 ;Conoces las funciones principales de un % X %
sistema de ventas?

2 | ;Has utilizado antes un sistema de X X X
ventas?

3 | (Consideras que un sistema de ventas X X
podria mejorar la eficiencia en la libreria? *

4 | ;Has visto como funciona un sistema de % % %
ventas en otras tiendas?

5 | ;Crees que te resultaria facil adaptarte al % x "
uso de un sistema de ventas?
Dimensidon 3: Necesidad de implementar
un sistema informitico.

1 iLe gustaria que la libreria implementara
un sistema de ventas para agilizar sus X X X
compras?

2 | iCree que un sistema de ventas le
proporcionaria de forma clara y precisa el X X X
monto total a pagar?

3 |;Le gustaria que la libreria Panchita
pudiera verificar mas Ffacilmente la X % X
disponibilidad de los productos que busca
mediante un sistema de ventas?

4 | iCree que un sistema de ventas podria ¥
reducir la confusion en los precios de los A %
productos al momento de la compra?

5 | ;Le resultaria mas comodo recibir un
comprobante electronico en lugar de un % X S
comprobante manual?
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6

(Piensa que la implementacion de un
sistema de ventas podria reducir el tiempo
de espera en la libreria?

(Cree que un sistema de ventas podria
ayudar a hacer mas ficil el proceso de
realizar pedidos especiales que no estin
disponibles en la libreria?

(Cree que un sistema de ventas podria
hacer mis ficil la devolucion o cambio de
productos en la libreria?

;Le gustaria que el sistema de ventas le
ofreciera la opeidn de acumular puntos o
recompensas por sus compras?

10

lensa que un  sistem e ventas
P q tema d t
permitiria una mejor experiencia  de
compra en la libreria Panchita?

RS OMENAACTONEET 4 wiwiinismiinsis b s o b S P SRR RS RO S P S R

Opinion de experto:  Aplicable (% Aplicable despues de modificar () No aplicable ( )

Nombres y Apellidos de experto: Dr./ Mg. .

ing. o Inbermbtics ¢ 30 Simmn
R, P, BET11

Firma

MARTIN GUSTAVO SALCEDO QUINONES
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Ficha de identificacion del Experto para proceso de validacion

Grado académico: Maestria: X Dactorado:

Especialidad: GosSH RO oo b B T B

Institucion que labora; . Hospital Regional Eleazar Guzman Barron

Identificacion del Proyecto de Investigacion o Tesis

Tile:
Presupuesto participativo y su influencia en la gestion de riesgos de desastres en

Autor: Jesus Alberto Castillo Gonzales

Programa académico: M aestria eh gestlénpubhca ...............................................

/4,@;_16’_

“AETILLO GONLALES 1505 ALBERTC
INGENIFRD DE SISTEMAS
1P NT ETINDT

Firma Huella digital
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FICHA DE VALIDACION

Titulo: Implementacion de un sistema informatico de ventas en la libreria Panchita - Nuevo Chimbote; 2024,

Variable: Sistema informético Relevancia Pertinencia Claridad Observaciones
Dimension 1: Satisfaccion sobre el Cumple No Cumple No Cumple No
servicio actual de ventas. cumple cumpl cumple

| ;Consideras que en la libreria panchita ~ %
ofrecen un buen trato a sus clientes? N

2 ;Cree que el tiempo de espera para ser X X "
atendido es apropiado?

3 | (Alguna vez has tenido un problema con
un producto que compraste en la Libreria
Panchita vy la libreria se encargd de X * X
solucionarlo?

4 | Cree que siempre encuentra los productos
que necesita cuando visita la Libreria X X X
Panchita?

5 | (Estad satisfecho con la rapidez con la que
se realiza su compra en la Libreria X X X
Panchita?

6 | (Consideras que los precios de los ” i "
productos son justos?

7 | (Tiene acceso al negocio para comprobar
si los productos estan disponibles en la X X X
Libreria Panchita?

8 iRecomendarias esta libreria a otras x % X
personas?

9 | ;Subes si la Libreria Panchita ofrece % g =
promociones o descuentos especiales?

10 | jLe parece que el proceso de ‘compra es X % %
claro v transparente en la libreria?
Dimension 2: Conocimiento sobre los
procesos de venta mediante un sistema
informatico.

1 ;Conoces las funciones principales de un % % %
sistema de ventas?

2 | ;Has utilizado antes un sistema de % % "
ventas?

3 | ;Consideras que un sistema de ventas X % X
podria mejorar la eficiencia en la libreria?

4 | ;Has visto como funciona un sistema de X % X
ventas en otras tiendas?

5 | ;Crees que te resultaria facil adaptarte al X X x
uso de un sistema de ventas?
Dimension 3: Necesidad de implementar
un sistema informético.

1 | ;Le gustaria que la libreria implementara
un sistema de ventas para agilizar sus X X X
compras?

2 | iCree que un sistema de ventas le
proporcionaria de forma clara y precisa el % X X
monto total a pagar?

3 | ;Le gustaria que la libreria Panchita
pudicra_l _ yeriﬁcar mds ficilmente la % X %
disponibilidad de los productos que busca
mediante un sistema de ventas?

4 | ;Cree que un sistema de ventas podria
reducir la confusion en los precios de los X X 3
productos al momento de la compra?

5 | jLe resultaria mas comodo recibir un
comprobante electronico en lugar de un X X X
comprobante manual?
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6 | jPiensa que la implementacion de un
sistema de ventas podria reducir el tiempo X X X
de espera en la libreria?

7 | ¢Cree que un sistema de ventas podria
ayudar a hacer mas facil el proceso de
realizar pedidos especiales que no estin
disponibles en la libreria?

8 | ;Cree que un sistema de ventas podria
hacer mas facil la devolucion o cambio de X X X
productos en la libreria?

9 | ;Le gustaria que el sistema de ventas le
ofreciera la opeion de acumular puntos o X X X
TECOMPEnsas por sus compras?

10 | jPiensa que un sistema de ventas
permitiria una mejor experiencia de X b X
compra en la libreria Panchita?

Recommendaciones: i s e s
Opinion de experto:  Aplicable (x)  Aplicable después de modificar () No aplicable ( )
Nombres y Apellidos de experto: Dr. / Mg. ... Jesus Alberto Castillo Gonzales pni . 41718775

(e o

= -
CASTILLO GONZALES JESUS ALBERTC
INGENIERO DE SISTEMAS
P NEIOTOZT
Firma Huella digital
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Anexo 4. Confiabilidad del instrumento

Interpretacion
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Anexo 5. Formato del consentimiento informado

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS
(Ingenieria y Tecnologia)

La finalidad de este protocolo en Ingenieria y tecnologia es informarle sobre el proyecto de investigacién y
solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se quedardn con una copia.

La presente investigacion se titula

y es dirigido por

investigador de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote.

El propésito de la investigacion es:

Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomard minutos de su tiempo. Su
participacion en la investigacion es completamente voluntaria y anénima. Usted puede decidir interrumpirla
en cualquier momento, sin que ello le genere ningtin perjuicio. Si tuviera alguna inquietud y/o duda sobre la

investigacion, puede formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted serd informado de los resultados a través de

. Si desea, también podra escribir al correo para

recibir mayor informacién. Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el

Comité de Etica de la Investigacion de la universidad Catélica los Angeles de Chimbote.
Si estd de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

Nombre:

Fecha:

Correo electronico:

Firma del participante:

Firma del investigador (o encargado de recoger informacién):
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Anexo 6. Documento de aprobacion de institucion para la recoleccién de informacion

Chimbote, 18 de octubre del 2024

CARTA N° 0000001919- 2024-CGI-VI-ULADECH CATOLICA

Senor/a:

MENDOZA AVILA FRANCISCA SANTOS
LIBRERIA PANCHITA

Presente.-

A traves del presente reciba el cordial saludo a nombre del Vicerrectorado de
Investigacion de la Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote, asimismo solicito su
autorizacion formal para llevar a cabo una investigacion titulada IMPLEMENTACION DE
UN SISTEMA INFORMATICO DE VENTAS EN LA LIBRERIA PANCHITA - NUEVO
CHIMBOTE; 2024., que involucra la recoleccion de informacion/datos en 200, a cargo de
JHOEL ALEXANDER ROJAS BOCANEGRA, perteneciente a la Escuela Profesional de la
Carrera Profesional de INGENIERIA DE SISTEMAS, con DNI N*® 46929796, durante el
periodo de 18-10-2024 al 19-10-2024.

La investigacion se llevara a cabo siguiendo altos estandares éticos v de
confidencialidad y todos los datos recopilados seran utilizados Unicamente para los fines
de la investigacion.

Es propicia la oportunidad para reiterarle las muestras de mi especial

consideracion.

Atentamente.

Dr. NILO VELASQUELCASTILLO
Ceordinador de Gestion de [uvestizncion
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Anexo 7. Evidencias

TABULACION PARA LA VARIABLE SISTEMA INFORMATICO

DIMENSION N°® 1: Satisfaccidn sobre ¢l servicio actual de ventas.

Muestra

/12345678 91011 12 13]14(1516(17(18(19/20 21 22 23 24|25 26 27 2829 30

Preg.

1

1

1

1

12,1

1/1(1
|0|0|0j0/O|0|O|G|O0)O0/0D|O|0j0[O|C|0/0|0|0|0)0)0|0|0 0 0 0 00|

—
-
"
=

(30

5
0| 0|23 7

2

bre el servicio actual de ventas

cidn sof

Satisfac
Alternativas

1

|1
1

]
26.67

o
7333

B |

6
o

olojof[o[a]a]

D[}]

1

[0lololel1lofo]o0]

[ofololololo]1

1

|o|o[0]

4

51

30

|o|o|o[o|o|o|o|oao|o[o|o/o|o|o|o|o|o|[o|o|[o|e[c|0|c|o|o][o[a]o

(1,24 ®

t/1[1[1foa]s

0
|0|0|/0|0/G|CG|O|D|O|O|O|0|0|0[OfO[O0/0|0|0|0|0)0|0| 0|0/ 0|0/ 0|O0|

11

1

1

1. !

14

1

Li]

1|11

LA A% 0] 1

LA2.0

30

Total

a0

1

1}

5|

7

100,00

1 !

|oJoelolol1]ololo

1
1

[o]ofo]

loJololololofolofolafa]1

1
1

lololo]

lof1]o

9

| 24

| 0]

ololololalalolo|o|olel[1]olalo

o|o|a|lolo[a|o|a]d 6

y[1|o|ofo

10

tico.

Conocimiento sobre los procesos de venta mediante un sistema informa

DIMENSION N° 2
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Necesidad de implementar un sistema mnformal

DIMENSION N© 3.
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