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RESUMEN

La presente tesis fue desarrollada bajo la linea de investigacion: Implementacion de las
tecnologias de informacién y comunicacion (TIC) para la mejora continua de la calidad
en las organizaciones del Per(, de la Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas de
la Universidad Catélica los Angeles de Chimbote; la investigacion tuvo como objetivo:
Realizar la implementacion de un sistema informatico de compras, ventas y almacén
para el minimarket Lazaro de la ciudad de Huaral del afio 2018, con la finalidad de
mejorar el proceso de compra, venta y almacén; la investigacién fue de tipo descriptiva
y enfoque cuantitativo bajo el disefio no experimental y por su caracteristica de
ejecucion de corte transversal. La poblacion fue de 8 trabajadores y 20 clientes, la
muestra estad conformada por la misma cantidad de trabajadores y clientes; para la
recoleccion de datos se utilizo el instrumento del cuestionario mediante la técnica de
la encuesta, los cuales arrojaron los siguientes resultados: en la dimension de
satisfaccion del actual servicio que brinda el 92.86% NO estan satisfechos con el
servicio y 7.14% que Sl, con respecto a la segunda dimensién de necesidad de
implementar un sistema informatico, el 100% indicaron que Sl es necesario
implementar un sistema informatico que ayude a mejorar en los procesos de compra,
venta y almaceén. Estos resultados, coinciden con las hipotesis especificas y en
consecuencia confirma la hipétesis general, quedando asi demostrada y justificada la
investigacion de implementacién de un sistema informatico de compras, ventas y

almacén para el minimarket Lazaro.

Palabras clave: Gestién, informatico, Procesos, Sistema.
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ABSTRACT

This thesis was developed under the line of research: Implementation of information
and communication technologies (ICT) for continuous quality improvement in
organizations in Peru, the Professional School of Systems Engineering of the Catholic
University Los Angeles de Chimbote; the research was aimed: To carry out the
implementation of a computer system of purchases, sales and warehouse for the
minimarket Lazaro of the city of Huaral in 2018, with the purpose of improving the
process of purchase, sale and warehouse; the investigation was of descriptive type and
quantitative approach under the non-experimental design and for its characteristic of
execution of transversal cut. The population was 8 workers and 20 customers, the
sample is made up of the same number of workers and customers, for data collection
was used the instrument of the questionnaire through the survey technique, which
yielded the following results: in the dimension of satisfaction of the current service that
provides 92.86% are NOT satisfied with the service and 7.14% that YES, with respect
to the second dimension of the need to implement a computer system, 100% indicated
that YES is necessary to implement a computer system to help improve the processes
of purchase, sale and warehouse. These results coincide with the specific hypotheses
and consequently confirm the general hypothesis, thus demonstrating and justifying the
investigation of implementation of a computer system of purchases, sales and

warehouse for the minimarket Lazaro.

Keywords: Management, computer science, Processes, System.
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I. INTRODUCCION

En un mercado desarrollado como en Estados Unidos y Meéxico, las tiendas de
conveniencia son jugadoras claves del “retail”. La marca Oxxo, del Grupo Azteca,
es lider en este Ultimo pais que cuenta con mas de 13 mil locales, Sin embargo, los
demés paises todavia tienen mucho camino por recorrer. Las ventas del canal
moderno y posmoderno, liderado por los nativos y empresas digitales, descendieron
un 1% en el periodo 2014-2015; los cuales reflejaron dos hechos independientes,
pero muy vinculados entre si, las compaiiias del sector especulaban que “la mayor
afinidad de los consumidores era el precio bajo que ofrecian”. Sin embargo, ello no
fue asi. El consumidor se ha trasformado en un hibrido a partir del desarrollo social
de las mujeres y su manera de pensar de no comprar “cosas que no hacen falta”. A
ello, también se suman los aumentos desmedidos de alimentos en algunas cadenas

que afectan a los compradores por igual (1).

En Lima existen en cada esquina bodegas pequefias, pero con productos surtidos
muy limitados, fundamentalmente por el espacio. Por otro lado, un minimarket
permite generar un mejor servicio para el cliente, por esta razon, en Lima, mas de
5000 bodegas se han convertido en minimarket. En este tipo de negocio, se pueden
ofrecer diversos tipos de productos como: productos enlatados, gaseosas, verduras,
frutas menestras, entre otros, sin duda una mayor variedad que en una bodega. Por

lo general, estos productos los encuentras en grandes mercados mayoristas (2).

En el minimarket Lazaro, necesitan ser mas versatiles en sus procesos de compra,
venta y almacén, ya que su principal problematica es que lleva todos los controles
en un cuaderno de apuntes, escasas veces manejan hojas de calculo (Excel), todo
esto ha llevado a pérdidas de mercaderia hasta monetaria por falta de aplicaciones
informéticas, especificamente por la falta de un sistema informatico que ayude a
automatizar los procesos de compra, ventas y almacén y asi mismo completar los
otros procesos relacionados, los sistemas informaticos proveeran mas agilidad,

flexibilidad en el control de las compras, ventas y almacén.



En base a la situacion ya descrita en el parrafo anterior, se propuso la siguiente
pregunta de investigacion: ¢(De qué manera la implementacién de un sistema
informéatico de compras, ventas y almacén para el minimarket L&zaro - Huaral;

2018, mejorara el proceso de compra, venta y almacén?

Esta investigacion tiene la finalidad de poder brindar una solucién a la problematica
indicada, teniendo en claro el objetivo general:

Realizar la implementacion de un sistema informatico de compras, ventas y
almacén para el minimarket Lazaro de la ciudad de Huaral del afio 2018, con la

finalidad de mejorar el proceso de compra, venta y almacén.

Para lograr cumplir dicho objetivo general, es necesario proponer los siguientes

objetivos especificos:

1. Implementar un sistema informatico de entorno amigable que permita al usuario

la facilidad de manejo del sistema

2. Utilizar la metodologia mas adecuada para el andlisis y disefio de sistema de

compra, venta y almaceén.

3. Realizar el desarrollo del sistema informatico utilizando las herramientas de

software libre.

La presente tesis, se justifica en ambitos, tanto académica, operativa, econdémica,

tecnoldgica e institucional.

Justificacion Académica: En un gran porcentaje se utilizaron los conocimientos
adquiridos a través de los afios de estudio en la Universidad Catélica los Angeles
de Chimbote y ademas los conocimientos adquiridos en el campo de accién y
aprendizaje autbnomo. Los cuales nos ha servido para analizar los procesos de

compra, ventas y almacén del minimarket Lazaro.



Justificacion Operativa: La presente investigacion conllevara a identificar las
debilidades de los procesos de compra, ventas y almacén a fin de integrarlos y

automatizarlos para hacerlos mas eficientes.

Justificacion Econdmica: La presente investigacion contribuira a la automatizacion
de los procesos de compra, ventas y almacén, generando una mayor satisfaccion en

los usuarios y por ende la fidelizacién de los mismos.

Justificacion Tecnoldgica: La presente investigacion contribuira alinear los objetivos
de negocio con las nuevas tendencias de las TIC.

Justificacion Institucional: La presente investigacion permitira mejorar la alineacion

de los objetivos de negocio con las TI.

La presente investigacion beneficiara directamente al area de logistica, aplicando la
mejora continua de los procesos a fin de satisfacer a los usuarios a traves del

redisefio de procesos.

La presente investigacion es de tipo descriptiva y de nivel o enfoque cuantitativo y
el disefio de investigacion es no experimental y por sus caracteristicas de su

ejecucion es de corte transversal.

Como valor agregado se le realizo el cableado estructurado a todo el plantel del

minimarket para que puedan utilizar el sistema informatico implementado.

El aporte de la investigacion se resume en: La identificacion de los elementos
importantes y la definicion de una arquitectura bésica de un software
especificamente orientado a asistir al programador, el modelo generado es
adaptable para que se pueda desarrollar una web ecommerce y desarrollar

aplicativos moviles.



Il. REVISION DE LITERATURA

2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes a nivel internacional

En el afio 2016, la autora Patricia A. (3), realiz6 una tesis titulada
“Sistema web de control de ventas e inventarios caso: Michelline”,
ubicado en la Paz Bolivia, el resultado de este proceso es un producto
que satisface los requerimientos de la empresa Michelline, realizando
mejor control de movimientos de entrada y salida de almacenes,
actualmente se encuentra en produccion, en conclusion produce un
aumento de la productividad de la empresa Michelline puesto que el
proceso de venta manual implicaba la revision de un conjunto de hojas

de calculo y cuadernos control.

En el afio 2014, la autora Arana J. (4), realizé una tesis titulada
“Desarrollo e implementacion de un sistema de gestion de ventas de
repuestos automotrices en el almacén de auto repuestos eléctricos
marcos en la Parroquia Posorja Canton Guayaquil, Provincia del
Guayas", de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena Ecuador,
la metodologia fue de disefio experimental de tipo cualitativo, como
resultado se tiene que con la implantacion del sistema se lograra el
objetivo principal de este trabajo, el mismo que permite que los datos
se generen de manera rapida, seguridad y confiabilidad, concluyé en
que la arquitectura tres capas permite llevar a cabo el desarrollo en
varios niveles, lo cual hace mas facil reemplazar o modificar un capa
sin afectar los mddulos restantes, recomendd a las empresas en usar
estas plataformas moviles ya que ayuda a transmitir la informacién a
los empleados y realizar ventas electronicas, logrando asi tener un

mejor rendimiento de su empresa.



En el afio 2012, el autor Vargas J. (5), en el proyecto de tesis titulada
“Disefio e implementacion de una aplicacion web de control de
inventario y rastreo de puntos de venta” ubicado en Sartenejas —
Venezuela, el resultado de este proceso es un producto que satisface los
requerimientos de la compafiia, prestando apoyo a su actividad y que
actualmente se encuentra en la fase final de pruebas antes de ser puesto
en produccidn, en conclusion produce un aumento de la productividad
de la empresa puesto que el proceso de localizar un equipo
anteriormente implicaba la revisién de un conjunto de hojas de calculo
y una serie de llamadas telefonicas para contratar la ubicacion del
equipo, se recomend6 tener mayor capacitacion en el personal

encargado tanto en el mantenimiento como los que usan el sistema.

2.1.2. Antecedentes a nivel nacional

En el afio 2017, el autor Romero R. (6) , realizo una tesis titulada

“Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa Rysoft” de la
Universidad Cesar Vallejo - Lima, la metodologia fue disefiado de tipo
de investigacion es Aplicada — experimental, puesto que se busca darle
solucién a la probleméatica mediante el desarrollo de un sistema. El
indice de fiabilidad de entregas para el proceso de ventas en la empresa
Rysoft, alcanzaba un valor de 50,05 sin el sistema y era calificado como
“muy bajo a lo esperado” y tuvo un progresivo aumento a un valor de
80.71 al implementar el sistema y aplicarlo en el proceso mencionado.
Por tanto, al haber obtenido resultados satisfactorios para ambos
indicadores se concluye que la implementacion de un sistema web
mejoro el proceso de ventas en la empresa Rysoft, lo cual le permitira
a la empresa invertir mas tiempo en el anélisis de los resultados que en

la ejecucidn de todo el proceso.

En el afio 2014, el autor Vasquez J. (7), realiz6 una tesis titulada



“Disenio de un sistema basado en tecnologia web para el control y
gestion de venta de unidades moviles”, de la Universidad Nacional del
Centro del Peri en Huancayo, la metodologia fue de disefio
experimental de tipo cualitativo, como resultado se logré desarrollar el
sistema de ventas para una tienda de ropa del sector juvenil (TSJ),
realizando el andlisis, disefio e implementacion del sistema de
informacion, concluy6 en que todo el ciclo de vida del desarrollo del
proyecto se cumplié con los objetivos trazados en su planificacion,
contempladas por el PMI lo cual permitié la elaboracion del producto
en los plazos establecidos, recomenddé a las empresas usar el software
desarrollado para hacer un seguimiento de la produccion que le esta
favoreciendo en las ventas, ayudando asi a tomar mejores decisiones

gerenciales.

En el afio 2013, la autora Rodriguez J. (8), realiz6 una tesis titulada
“Analisis, disefio e implementacion de un sistema de informacion para
una tienda de ropa con enfoque al segmento juvenil ", de la Universidad
Pontificia Universidad Catdlica del Per( en Lima, la metodologia fue
de disefio experimental de tipo cualitativo, como resultado se logro
desarrollar el sistema de ventas para una tienda de ropa del sector
juvenil (TSJ), realizando el andlisis, disefio e implementacion del
sistema de informacidn, concluyé en que todo el ciclo de vida del
desarrollo del proyecto se cumplié con los objetivos trazados en su
planificacion, contempladas por el PMI lo cual permitio la elaboracion
del producto en los plazos establecidos, recomendoé a las empresas usar
el software desarrollado para hacer un seguimiento de la produccion
que le esta favoreciendo en las ventas, ayudando asi a tomar mejores

decisiones gerenciales.

2.1.3. Antecedentes a nivel regional



En el afio 2018, el autor Alejandro C. (9), presento una tesis
denominado “implementacion de un sistema web de compra y venta
para la distribuidora salas, Huarmey, 2017.” Desarrollada en Chimbote
— Peru. Metodologia no experimental, de tipo documental y descriptiva,
como resultado el 70% de empleados encuestados considerd que Si es
necesario el desarrollo de un sistema web de compra y venta en la
distribuidora. EI 70% de los empleados encuestados consideré que No
estan satisfechos con el Sistema actual que se utiliza en la Distribuidora.
En conclusion, el sistema a implementar al tener ventanas faciles y
amigables para el usuario permitira realizar la implementacion de forma
facil, exitosa y sera aceptado por la mayoria de los colaboradores de la
distribuidora ya que no abra una resistencia al cambio y ayudara a

cumplir con los requerimientos de la empresa.

En el afio 2017, el autor Cupitan J. (10), presento una tesis denominado

“Disefio e implementacion de una aplicacion web de venta online para
la empresa grupo Company S.A.C., Chimbote, 2015, desarrollada en
Chimbote - Peru. Metodologia no experimental, cuantitativa,
descriptiva y de corte transversal, como resultado el 90.91% de los
trabajadores encuestados expresaron que Sl perciben que es necesaria
la realizacion de una mejora del proceso de ventas; mientras el 9.09 %
indico que no perciben que sea necesaria la realizacion de la mejora del
proceso, en conclusién se cumplid con la identificacion de la
problematica actual, ya que permitid conocer la necesidad de mejorar
el proceso de ventas de la empresa Grupo Company S.A.C., se cumplio
la determinacion de la metodologia a usar, ya que permitié desarrollar

la aplicacion web.

En el afio 2015, la autora Saavedra H. (11), presento la tesis
denominado, “Implementacion de una aplicacion de control de pedidos

via web para la agroindustria la Morina S.A.C del distrito de Moro,



provincia del Santa, departamento de Ancash, 20157, desarrollada en la
ciudad de Chimbote, la metodologia de investigacion es no
experimental de corte trasversal y de tipo descriptiva, la poblacion y
muestra estuvo constituida por el total de 21 trabajadores, obtuvo como
resultados de la implementacion, reduccion en la pérdida de tiempo de
los empleados solicitando los pedidos a cada cliente, asi como tener
controlado y actualizado los pedidos y disponibilidad de los productos
en almacén. Concluye que se implementé un sistema web usando
tiendas virtuales, las cuales proveeran un catalogo y pedidos en linea.
Para el despliegue de la aplicacion recomienda: Evaluar los
requerimientos y vision tecnoldgica de la empresa. Evaluar el mejor
CMS o la plataforma para la creacion y mantenimiento de una tienda

en linea.

2.2. Bases tedricas

2.2.1. Los minimarket



2.2.1.1.Los minimarket en Peru

En el Perd, En los afios 2000 se pensaba que con la llegada de
los supermercados iba a afectar el negocio bodeguero, tal como
pasd en Argentina y Chile. No obstante, ya estamos en el afio
2019 y el consumo en los canales tradicionales continta en
ascenso. Uno de los conflictos que afrontan los bodegueros con
sus proveedores es que las visitas que ejecutan ultimos para
proveer semanal o quincenal, lo que en ocasiones no es
conveniente, la Asociacion de bodegueros de Peru esta
realizando un aplicativo mévil para que los bodegueros logren
ejecutar sus requerimientos a sus proveedores, en el momento

que lo requieran, lo que implica reduccion de sus costos (12).

Las tendencias del mercado obligan a que los negocios se vayan
modernizando. No obstante, todavia son pocos los negocios
bodegueros que lo implementan, entre un 10% a 15% apuntan
al uso de la tecnologia como canal de venta. En los Gltimos afios
se han creado mas de 10.000 bodegas en lima, lejos de
replegarse las bodegas han ido evolucionando ahora apuntan a
las necesidades que no cubren los supermercados. Por ello, cada
vez mas bodegas estan migrando al formato de minimarkets
(13).

2.2.1.2.Los minimarket en Lima

Segun Sthefanie Mayer S. (14), muestra que el creciente de los
minimarkets en zonas distinguidas, la oferta de articulos

premium en empaques econdémicos, los descuentos por unidad



y la variedad de productos en los supermercados y mercados
habituales, son algunos cambios que exponen las tendencias que
asignarén el ritmo del consumo durante el 2018, también
concluye que uno de los aspectos valorados por los
consumidores es que el mercado te ofrece frescura y es el lugar
ideal para comprar perecibles. Ademas, en el mercado la
relacion tendero- cliente es mas personal y cercana. El
bodeguero sugiere, recomienda, fia en algunos casos y esto se

valora sobremanera.

También indica que “El minimarket es una mezcla de una
bodega y un puesto de mercado algo asi como una bodega que
vende verduras. Estas bodegas estan creciendo rapidamente,
porque las grandes cadenas de supermercados han empezado a
desarrollar sus propios minimarket y las empresas de consumo
masivo estan impulsando a las bodegas progresistas a que se
conviertan en minimarkets, haciendo que cada vez cambien mas
los patrones de compra”, explica que otro de los factores por los
cuales habra un boom de los minimarkets es que estos quedaran
mas cerca de los hogares, lo cual acorta distancias y se evita el
trafico. Otro elemento es que las familias jovenes tienen solo
uno o dos hijos, con lo cual ya no se requerira hacer grandes
compras. De otro parte, muchos creen que el peruano es un
consumidor que solo se fija en lo barato, pero eso no es cierto
porque no existe ninguna categoria de productos o de servicios
donde la marca mas barata sea la lider. Entonces, lo que compra
el peruano es valor accesible, es decir, productos de marcas
reconocidas, pero que estén a su alcance en precio. “Un ejemplo
claro es el del café, el 70% de la venta de Nescafé es en el envase
méas econdmico, pudiendo comprar café a granel o comprar
otras marcas. El peruano compra la marca, pero en un envase
asequible (14).

10



Gréfico Nro. 1: Frecuencia de compra por tipos de marca (%)

W Ererosctemire 2016 Encro-setembre 2017
2140 206,4
1069 97,4
696 £5.0
78 84
[ .
Econcmicas Preco promedso Marcas geogeas Premum

Fuente: Mayer, S. (14).

Gréafico Nro. 2: Frecuencia de compra de marcas econémicas

M Enero-setiembre 2016 Enero-setiembre 2017
294
27,3
12,2
20,8 21,7
19,3
11,612,0
l 3.2 3'5
Alimentos Bebidas Productos de Cuidado personal Otros
limpieza

Fuente: Mayer, S. (14).

2.2.1.3.Cambio de bodegas a minimarket en el Peru

Segun la encuesta realizada por Ipsos Apoyo en el afio 2010.
(15), Las bodegas son locales independientes donde se venden

principalmente: abarrotes, productos envasados, alimentos,
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articulos de aseo personal, limpieza, menestras, gaseosas,

golosinas, etc.

Las bodegas tienen una relevancia estratégica tanto desde el
punto de vista de la oferta como de la demanda. Pese en los
ultimos afios el crecimiento de canal moderno, especificamente
de los supermercados, pero no ha sido asi, hoy en dia las
bodegas se han multiplicado y los ultimos afios se han abierto
miles de ellas y muchos se estan migrando al formato de
minimarket ofreciendo diversos tipos de productos y servicios.
Como recargas de celulares y agentes de pagos.

Sus principales clientes son las amas de casa, cliente principal
de las bodegas y decisora de compra de varios productos para
consumo Yy uso en el hogar, asiste en su mayoria todos los dias

a la bodega.

2.2.2. Minimarket Lazaro

2.2.2.1.Historia

Minimarket “Lazaro”, es una empresa familiar del Sr. Alipio
Lazaro Moreno, constituida en el afio 2012, legalizado con
inicio de actividad el 23/07/2014 ante la SUNAT.

Minimarket “Lazaro”, viene laborando por espacio de 05 afios, con

fuerza laboral de 08 trabajadores, a tiempo completo.

La empresa vende productos de primera necesidad, su real
objetivo es satisfacer necesidades primarias basicas, del sector

de Naturales - Huaral, su mercado objetivo son las amas de casa.
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Sus ventajas competitivas son la infraestructura propia y
adecuada para brindar un servicio agradable con ambiente

seguro
Tiene manejo de tecnologia de punta para la zona: Sistema
intranet para brindar servicios complementarios recarga virtual

de celulares.

Es la empresa lider de la zona que cuenta con una participacién de
mercado de 59%, en su principal area de influencia.

Gréfico Nro. 3: Productos del minimarket

Fuente: Elaboracion propia

2.2.2.2.0bjetivos

- Ofrecer y garantizar honestidad en el negocio hacia el cliente
logrando una actitud de servicio que consiga fidelidad y

confianza de los clientes.
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- Ofrecer productos de primera necesidad que satisfagan a los

clientes.

- Ofrecer productos a precios competitivos.

- Operar la empresa, respetando la calidad y dignidad humana
tanto de los empleados, como de los clientes.

- Aumentar clientes y fidelizarlos al 100 %.

- Satisfacer las necesidades de demanda en el sector.

2.2.2.3.Vision — Mision

4.2.2.3.1. Vision

Ser y actuar como un Minimarket de referencia en
la zona, respetuosa con la sociedad, y comprometida
con ofrecer los productos de calidad y el precio

competitivo a nuestros clientes.

4.2.2.3.2. Mision

Garantizar la continuidad del negocio familiar
manteniendo los principios y valores de la familia,

respetando la tradicién y aplicando el conocimiento,
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la innovacion y la tecnologia para ofrecer los
productos de calidad y precios competitivos a
nuestros clientes.

2.2.2.4.0rganigrama

Grafico Nro. 4: Organigrama

Administrador

Encargado de almacén Contador

Vendedores

Fuente: Elaboracion Propia

2.2.2.5.Infraestructura tecnoldgica de la empresa investigada

El minimarket cuenta con la siguiente infraestructura de TIC:

Tabla Nro. 1: Infraestructura de TIC
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Computadoras portatiles Cantidad
HP Modelo 15-da0000 1
HP Modelo 15-da0000 1
Computadoras de Escritorio.

HP G4 Core I5 3
Impresoras.

EPSON L555 1
Dispositivos de Redes

Router TP-Link TL-WR841HP 1
Router TP-Link TL-WR541G 1
Dispositivos de almacenamiento

Toshiba 1tb 1

Fuente: Fuente elaboracion Propia.

Tabla Nro. 2 : Software de minimarket Lazaro

Software extension
Windows 10 .exe/.bat/.sys/.tmp
Microsoft Word .docx
Microsoft PowerPoint .pptx
Microsoft Exel Xlsx
Adobe Acrobat Reader pdf
Photoshop .psd
Antivirus -

Fuente: Fuente elaboracion Propia.

2.2.3.1.Definicién
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Las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion, también
conocidas como TIC, Se han convertido en un eje transversal en
todos los planes curriculares en cualquiera en las areas del
conocimiento por mencionar las Artes, la Medicina, la Musica
entre otras, considerdndolas como eje fundamental de
competencias digitales para profesores y estudiantes,
apropiadas y pertinentes en cada una de las disciplinas (16).

Segun la UNESCO (17), indica que para definir Tecnologias de
Informacién y Comunicacion (TIC), se necesitan definir
primero a dos términos: Informatica (Ciencias de la
Computacion) y Tecnologia Informatica. Donde informatica
(Ciencias de la Computacion) es la ciencia que trata del disefio,
la realizacion, evaluacion, uso y mantenimiento de sistemas de
procesamiento de informacion, incluyendo hardware, software,
aspectos organizativos y humanos, y la industrial, comercial,
gubernamental e implicaciones politicas de estas. La tecnologia
Informética es aplicaciones tecnoldgicas (artefactos) de la
informatica en la sociedad, una vez definida los términos
concluye que: “Las Tecnologias de la Informacion vy
Comunicacion (TIC), son la combinacion de las Tecnologias
Informaticas con  otras, tecnologias  relacionadas,

especificamente con las tecnologias de comunicacion”.

2.2.3.2.Caracteristicas principales de las TIC

Las caracteristicas principales de las TIC son las siguientes:
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- Carécter innovador y creativo, por que brindan acceso a

nuevas formas de comunicacion.

- Mayo dominio y beneficia en mayor proporcion al area de

tecnologias de informacion

- Considerados temas de debate publico y politico, por lo mismo

que su uso implica un futuro prometedor.

- Se relacionan con el uso de la Internet y la informética.

- Estan en constante evolucion, perfeccionandose, vy

haciendolas mas asequibles a todo publico.

- En América Latina se destacan con su utilizacion en las

universidades e instituciones.

- Constituyen medios de comunicacion y ganancia de
informacién de toda variedad, inclusive cientifica, a los cuales

las personas pueden acceder por sus propios medios.

- Permiten predecir y tomar las mejores decisiones en las

organizaciones.

2.2.3.3.Areas de aplicacion de las TIC

Hoy en dia las TIC se pueden aplicar en cualquier &mbito laboral

y la vida diaria. Estas son alguna de las areas que se emplea:
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- Politica: A la politica le ayuda mucho las TIC, ya que
gracias a las nuevas innovaciones cientificas ha sabido
aprovecharse de los beneficios que estas generan, por
ejemplo, la facilidad de informar a través de las redes
sociales y aplicaciones.

- Administracion de empresas: Las TIC facilitan el
almacenaje de documentacion, aumentan la velocidad de
las comunicaciones entre trabajadores y/o con los
distribuidores y clientes, y garantizan que los datos
almacenados puedan localizar con rapidez. Es por eso que
las TIC, son indispensables en la Administracion, dado que
es uno de los departamentos de una empresa, que maneja un

mayor volumen de informacion y de datos diversos (18).

- Educacién: segin UNESCO (17), Las TIC tienen un rol
fundamental en la educacion, la igualdad en la instruccion,
la ensefianza y el aprendizaje de calidad, la formacion de
docentes, y la gestion, direccion y administracion mas

eficientes del sistema educativo.

- Vida Cotidiana: Las TIC en la vida cotidiana son muy
importantes, ademas de entretenimiento, funcionan como
canales de comunicacién y herramientas que facilitan
actividades cotidianas como el despertar, hacer ejercicio,
organizar la agenda, trabajar en la oficina y muchas otras

tareas que implican el uso de estas tecnologias.

2.2.3.4.Beneficios que aportan las TIC

La Tecnologia de la Informacion y comunicacion incrementa la

calidad de los procesos empresariales que permite superar las
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barreras de espacio y tiempo. La construccién comercializada
de crecientes fuentes de informacion. Adaptarse a las nuevas
TICS es un proceso que esta cediendo a mejorar la calidad de
vida (19).

El beneficio de las TIC dependera, en gran medida, de como
determine la comunidad y cuénta jerarquia le otorgue en su
desarrollo. Estos han provocado un gran cambio en muchos
aspectos de la vida y han tenido repercusion en mayor o menor
régimen en todos los entornos en los que se mueven los seres

humanos.

En estos términos, los beneficios podrian ser los siguientes:

- Ayudan la colaboracion entre distintas entidades.

- Aumenta la elaboracién de bienes y servicios de valor agregado,

elevando la calidad de vida de los individuos.

- Provocan el aparecimiento de nuevas profesiones.

- Reducen los impactos perjudiciales del medio ambiente

disminuyendo el consumo de papel y la tala de arboles.

- Aumenta las réplicas innovadoras a los retos del futuro.

- El internet, permite el acceso equivalente a la informacion vy al

conocimiento.

De todo lo mencionado se concluye que la calidad y la forma en
que los contenidos son producidos, transmitidos y percibidos

por los usuarios, esto garantiza el real beneficio de la tecnologia
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de informacion y comunicacion en todas las &reas. También se
aprecia los cambios en diferentes campos no solo en la
educacion, uno de los campos que han progresado es el de
mundo financiero (19).

2.2.3.5.Principales TIC utilizadas en la empresa

Andrade C. (20), define que las TIC han transformado nuestra
forma de trabajar y gestionar los recursos. Ademas, indica que
son elementos clave para el desarrollo del trabajo sea mas
eficiente y productivo: de esta manera permite agilizar las
comunicaciones, sustentando el trabajo en equipo, gestionando
las existencias, realizando andlisis financiero, y promocionando

productos en el mercado.

Las TIC permiten que las empresas puedan producir sus
productos con calidad, y en menor tiempo posible. Esto permite

que sean mas competitivos en el mercado.

Las empresas como cualquier negocio tienen como objetivo
vender sus productos y para conseguirlo es necesario presentar
primero el producto a sus clientes para que lo conozcan, es n
esta etapa que las TIC entran a facilitar el trabajo de mostrar
productos a los clientes y conseguir ventas de maneras distintas.

Por ejemplo:

— Correos electronicos: Permite enviar correos electronicos
con contenidos que puedan ser comunicados a los clientes,
se pueden enviar catalogos, felicitacion o un boletin de

noticias.
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- P&gina web: podremos mostrar productos o servicios que se

puede ofrecer a los clientes interesados.

- Un sistema de gestion de clientes: (también conocido como
CRM) es un sistema que nos permite centralizar en una
Unica Base de Datos todas las interacciones entre una
empresa y sus clientes, permitiendo analizar datos
relevantes como el historial de compras. De esta manera se
puede planificar acciones de venta y también gestionar de

forma enérgico las diferentes areas de la empresa.

Las TIC permiten la comunicacion, pero también en el mundo
de los negocios y servicios. Con esto, ayudara a darnos cuenta
de cdmo las TIC son muy importantes para las empresas porque
traen una mejora en el rendimiento del negocio y permite una
mejor interaccion entre ellas. Las areas mas importes son el
financiero y la logistica y la distribucion, los recursos humanos,

la produccion y los procesos.

En la actualidad, las TIC se han convertido en un aliado para las
personas que permite facilitar y realizar el desarrollo de
informacion y comunicacion en las empresas y en nuestra vida

personal.

2.2.3.6.Importancia de las TIC en la empresa

La importancia que tienen las TIC dentro de las empresas es que

ayudan y soportan todos los procesos del desarrollo del negocio,
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ademas en que permiten tener el control del flujo de
informacidn, centralizacién de informacion, interconexion de
las distintas areas de la empresa como gerencias,

administrativas, logisticas, RR. HH y otros.

Esto permite a la alta gerencia tener el control de la empresa,
analizando y mejorando algun punto que se detecte defectuoso,
permite principalmente la mejor toma de decisiones con indices

de errores muy bajos.

Las TIC permiten a la empresa ser mas atractiva para los clientes,

manteniendolos un paso delante de la competencia.

Segin Berumen S. y Arriaza I. (21), indican que la
competitividad es la principal causa por la que el uso de las TICs
se ha wvuelto una necesidad, ya estas, actian como
amplificadores de  conocimiento,  gestionandolo vy

transformandolo.

“Las TIC son herramienta que permite transformar ese

conocimiento no observable en conocimiento observable” (21).
Concuerdo con ello, ya que la gestion que se realiza mediante el
uso de las TIC permite a la empresa, no solo ayudar a
automatizar procesos de trabajo, sino adquirir conocimientos

del funcionamiento de esta, de ver mas alla a través de los datos

e informacién.

2.2.4. Teoria relacionada con la Tecnologia de la investigacion

2.2.4.1.Sistema Informatico
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De acuerdo con Raya J., Raya L. y Zurdo J. (22), nos definen
que un sistema informético es un como un conjunto de partes
interrelacionadas. Un Sistema informatico tipico emplea un
ordenador que usa dispositivos programables para capturar,
almacenar y procesar datos. Dicho ordenador, junto con la
persona que lo maneja y los periféricos que lo envuelven,

resultan de por si un ejemplo de un sistema informatico.

Grafico Nro. 5: Estructura de un sistema informatico

Software
Hardware i {programas)

(la computadora) 1 & _—

Datos
(informacion)

Fuente: Regalado C. (23).

2.2.4.1.1. Componentes de un sistema informatico

Los sistemas informaticos se componen de componente

fisico, légico y humano.
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Componente fisico: Basicamente los componentes
son el hardware del sistema informatico. Es decir, las
computadoras, memorias, CPU y demas, los
periféricos de entrada y salida como mddems,
impresoras, monitores, y todo aquel dispositivo que
se conecte a este hardware (24).

Componente l6gico: Este componente es software
del sistema informatico que pueden ser el sistema
operativo y el sistema de gestion mejor dicho los
componentes légicos son los que proporcionan la
capacidad y la potencia de proceso para que el sistema
informético funcione (24).

Componente  humano:  También  llamado
“Humanware”, esta conformado por los usuarios
quienes utilizan el sistema informatico. En este
sentido, también deben considerarse aquellos que han
participado en el desarrollo del mismo como son los
programadores y analistas de sistemas. Este
componente es el mas importante ya que ademas de
opera dicho sistema, también son los encargados del

soporte y mantenimiento (24).

2.2.4.1.2. Clasificacién de los sistemas informaticos

Los sistemas informaticos actualmente estan en
nuestra vida cotidiana y se han convertido esenciales

para ejecutar nuestras actividades a lo largo del dia.
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Por ejemplo, los sistemas informaticos en la
administracion publica, servicio al cliente y otros. Por
la gran diversidad que existe los sistemas
informaticos se clasifican en (24).

2.2.4.1.2.1.Sistemas de apoyo a la toma de decisiones

Este tipo de sistema conocido como
“Sistema de soporte a la decision”,
basicamente es un sistema basado en
disefio con el propdsito de ser usado por un
usuario de alto rango para ayudar en
proceso de toma de decisiones frente a un
problema y con ello poder diagramar las
directrices y predecir los futuros escenarios

que afrontar (24).

Grafico Nro. 6: Sistema de soporte a la

decision

Modelos

m/ ponitoreo

Fuente: Castillo C. (25).

2.2.4.1.2.2.Sistema de control de procesos de negocio

Mas conocidos como “BPM” “Business

Process Management” son sistemas que se
encargan de monitorizar, controlar y

gestionar procesos industriales. Este tipo
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de sistema informatico utilizan sensores
electrénicos conectados a computadoras
que permiten el monitoreo directo de la
maquinaria, con el objetivo de que se lleve

a cabo con eficacia (24).

Gréfico Nro. 7: Ciclo de vida de BPM

BPM
Ciclo Vida

Optimizacion

Fuente: Google Iméagenes (26).

2.2.4.1.2.3.Sistemas de colaboracion empresarial

Este sistema es mas conocido como ERP

“Sistemas de colaboracion empresarial”, es
el sistema mas utilizado por empresas
alrededor del mundo, ya que este sistema

permite gestionar a las compafiias de gran
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tamafio de informacion. Ademas, es un
sistema que se puede utilizar en toda el &rea
de una empresa (24).

Grafico Nro. 8: Sistemas de colaboracion

Empresarial
oy [
l COMPRAS '
J s
TESORERIA VENTAS
PRODUCCION ¥ ./ LOGISTICA
4
CONTABILIDAD u REMUNERACIONES

INDICADORES

Fuente: Google iméagenes (24) .

2.2.4.1.2.4.Sistemas de Informacion Ejecutiva

Los Sistemas de informacidn ejecutiva mas
conocida también como EIS por sus siglas
en inglés, este sistema es capaz de
proporcionar acceso inmediato a toda la
informacion que produce la empresa, se

presenta en formas variadas de acuerdo a la
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necesidad siempre en un disefio interactivo

y

que sea comprendido en una simple

mirada (24).

Grafico Nro. 9: Caracteristicas de sistema de

Informacion Ejecutiva

l‘))
&y @ @

Covacterktions de wn EIS

Fuente: Google Iméagenes (27).

2.241.25.S

istemas de procesamiento

de transacciones

Los Sistemas de procesamiento de

transacciones son aquellos sistemas

informaticos  empresariales que  se

implementan para  gestionar las

0

peraciones de una organizacion. Este

sistema permite que las transacciones se

ejecuten en linea (24).

Gréafico Nro. 10: Sistema procesamiento de

transacciones
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Fuente: Google imégenes (24).

2.2.4.1.2.6.Sistemas de Informacién de Gestion

Los Sistemas de informacion de gestion,
son sistema informatico capaz de recopilar
y gestionar datos con el proposito de tener
una perspectiva mas claro para la toma
decisiones empresariales. Este tipo de
sistema se caracteriza por la capacidad de
generar reportes de gestion operativa y
controla todas las transacciones que se

realicen en la empresa (24).

2.2.4.1.3. Arquitectura de sistemas de informacion

El término de Arquitectura de la Informacion expresa
el disefio, organizacion y distribucion de los sistemas
informaticos. En el afio 1976, Richard Saul Wurman
Acufd, el término estructura de la informacion dentro

de sus publicaciones, como Information Anxiety,
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Information Architects, y Information Design. A
partir de esta fecha se ha ido extendiendo su uso
dentro de las publicaciones técnicas y de referencia,
y hasta se ha creado un perfil laboral que comparte
muchas habilidades de varias disciplinas. Para Louis
Rosenfeld & Peter Morville, el arquitecto de la
informacidn tiene la funcion de clarificar la mision y
vision del sitio, equilibrando las necesidades de la
organizacion patrocinadora y las del publico;
determinar qué contenido y funcionalidad tendra el
sitio; indicar el modo en que los usuarios encontraran
informacion en el sitio mediante la definicion de sus
sistemas de organizacion, navegacion, rotulado y
busqueda. y proyectar el modo en que el sitio se
adaptard al cambio y al crecimiento a través del
tiempo. La Arquitectura de la Informacion es un
término dificil de definir, y para cada persona puede
tener una concepcion diferente. Este término se
utiliza para describir la planificacion de la

experiencia del usuario frente a un sitio Web (28).

2.2.4.1.4. Diferencias entre sistema informatico

e informacion

Segun Rodriguez J., y Daureo M. (26), define que las
TIC esta en un momento de transformaciones sociales
de enorme trascendencia y de alcance mundial,
derivadas de la utilizacion masiva de las tecnologias

de la informacién y las comunicaciones en todos los
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ambitos, personificado a través del fendmeno de
Internet. No se trata de una cuestion Unicamente
tecnoldgica o econdmica, sino fundamentalmente
social y cultural que afecta a las personas en todos sus
ambitos de actividad diaria.

Gréafico Nro. 11: Sistema de informacién y sistema

informaético.
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Fuente: Rodriguez J. y Daureo M. (26).

Segun Saroka R. (29), nos indica que las TICS es un
conjunto de recursos humanos, materiales,
financieros, tecnoldgicos, normativos y
metodologicos, organizado para brindar a un
individuo concreto que trabaja, en un momento dado,
sobre un problema especifico, para lograr un objetivo

y a quienes adoptan decisiones en una organizacion.

2.2.4.1.5. Beneficios de un sistema Informatico

Segun Saroka R. (29), en su investigacion nos muestra

los siguientes beneficios:
- Latranquilidad en la clasificacion de tareas.

- Suprime o reduce las tareas manuales.
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- Motivaciones y beneficios de los data warehouses.

- La disponibilidad de la informacién con la que hoy

no se cuenta.

- La seguridad de andlisis y controles que hoy son

impracticables.

- Permite una mejor administracion de recursos

financieros.

- Mejora el beneficio de la inversion realizada.

- Apartamiento de pérdidas econémicas por

vencimiento de plazos.

- Mayor recurso de la informacion operativa en el lugar

de origen.

2.2.4.1.6. Tipos y Usos de los Sistemas de Informacion

Con frecuencia, los sistemas de informacion han
logran la automatizacion de procesos operativos
dentro de una organizacion son llamados, estos son
Ilamados sistemas transaccionales, ya que su funcién
primordial consiste en procesar transacciones tales
como pagos, cobros, polizas, Entradas, salidas, etc.
Por otra parte, los sistemas de informacion que

apoyan el proceso de la toma de decisiones (DSS).
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Sistema para la toma de decisiones de grupo (GOSS).
Sistemas expertos de apoyo a la toma de decisiones
(EDSS) vy sistemas de informacion para ejecutivos
(EIS). El tercer tipo de sistemas. De acuerdo con su
uso u objetivos que cumplen, es el de los sistemas
estratégicos, los cuales se desarrollan en las
organizaciones con el fin de lograr ven tajas
competitivas, a través del u: de la tecnologia de
informacion (30).

Gréfico Nro. 12: Estructura de sistemas de informacién
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Fuente: Google Imagenes (31).

2.2.4.1.7. Sistemas cliente servidor

La computadora cliente - servidor, la tecnologia
cliente - servidor y la arquitectura cliente -servidor se
refieren a un modelo de disefio que se puede presar
como aplicaciones que se ejecutan en una red de area
local (LAN). En un término muy basico describe que
el cliente solicita y que el servidor ejecuta o de una
forma realiza las solicitudes de trabajo. Las

computadoras en una red ser programan para
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desemperiarse eficazmente el trabajo dividiendo las
tareas de procedimiento entre clientes y servidores
(32).

Gréfico Nro. 13: Estructura de conexién
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Fuente: Google Iméagenes (31).
2.2.4.2.L.enguajes de Programacion

Es un lenguaje formado por simbolos y reglas de manera
sintactica y semantica la cual conforma la escritura del codigo
fuente de un software y a la vez le indica la accidn que tiene que
llevar a cabo, depende de cada lenguaje codmo sera la escritura,
porque cada una maneja palabras claves y estructuras distintas
pero a la ves parecidas, el lenguaje de programacion mas
conocida es C, de la cual muchos otros lenguajes derivan de él
0 son inspirados, por la forma de manejar y compilar las
instrucciones, hay empresas que distribuyen su lenguaje de

programacion con un precio, y otros como lenguaje libre (33).
2.2.4.2.1. Lenguajes de Programacion Libres

Los lenguajes libres son hechos por comunidades y

mantenidas por ellos, también hay empresas como
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Google que ofrece libremente su propio lenguaje de
programacion, también de librerias basadas en ellas.

Los principales lenguajes de programacion libre

actualmente usada son:

- C++

- Java

— JavaScript
- PHP

- Perl

— Python

_ SQL

- C#

- GO

2.2.4.2.2. Lenguajes de Programacion Licenciados

Los lenguajes de programacién licenciados son
aquellas que se necesita pagar una licencia para poder
usarla, son de pagos usuales porque son usadas de
modo industrial, las empres usas estas porque dan un
beneficio la cual es dar un mejor manejo del sistema
ya que estan hechas especificamente para ellos, un
claro ejemplo es Swift que fue reciente mente
liberado por la compafia Apple. También tenemos el
lenguaje de programacion ABAP, SAP, Eiffel que
son privados, la cuales necesitan una licencia para

poder usarla (33).

2.2.4.2.3. Java y sus caracteristicas
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En el mundo de la informética Java es un lenguaje de
programacion orientada a objetos con el que podemos
programar todo tipo d programacion, hoy en dia java
es un lenguaje de programacion muy aceptado en
muchos paises y por muchos programadores, este va
teniendo importancia en todos los dmbitos de la
internet como en el manejo de la informacion general.
Esta fue desarrollada por la compafila Sum
Microsystem y posteriormente adquirida por Oracle
comparacion, java siempre esta al alcance de las

necesidades tecnologicas (34).

Grafico Nro. 14: Arquitectura de java
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Sisterna Operative (Windows 95, Solaris, Linux, MacOs)

Fuente: Google Imagenes (31).

Las caracteristicas de java son los siguientes:

Lenguaje totalmente orientado a
Obijetos.

Disponibilidad de un amplio
conjunto de bibliotecas.
- Lenguaje simple.
- Distribuido.

Interpretado y compilado a la vez.
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- Robusto.
- Seguro.
- Indiferente a la arquitectura.
- Alto rendimiento.
- Dinémico.

- Produce applets.

2.2.4.2.4. MySQL vy sus Caracteristicas

Es un sistema que gestiona base de datos relacional
que esta hecha bajo la licencia GPL, de la corporacién
Oracle, este gestor es utiliza mayormente por paginas
web para poder gestionar su informacion, pero aun asi
también es usada por aplicaciones moviles y de
escritorio debido a que principalmente es un gestor
gratuito y con una sintaxis clara y legible, y puede
almacenar cualquier tipo de archivos, MySql nacio
como un software libre ofrecido para usuario
particular y de empresas, siendo el de empresas en
que requiere licencia para software propio, en este
caso a la empresa ORACLE, el codigo de MySql esta
escrito en su mayoria por C y C++ con uso de codigo
simple en su sintaxis , la misma que permite crear
base de datos simple y complejas con facilidad,
MySQL es multiplataforma, soporta todos los
sistemas operativos y nos ofrece muchas opciones de
aplicaciones que nos permiten acceder a las consultas

en un gestor de base de datos (35).

Las caracteristicas de MySql son los siguientes:

- Escritoen C y en C++
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- Probado con un amplio rango de compiladores
diferentes.

- Funciona en diferentes plataformas.

- Usa GNU Automake, Autoconf, y Libtool para
portabilidad.

- APIs disponibles para C, C++, Eiffel, Java, Perl,
PHP, Python, Ruby, y Tcl. APIs de MySQL.

- Proporciona  sistemas de  almacenamiento

transaccional y no transaccional.

- Usa tablas en disco B-tree (MylISAM) muy rapidas

con compresion de indice.

- Un sistema de reserva de memoria muy rapido

basado en threads.

- Joins muy rapidos usando un multi-join de un paso

optimizado.

- Tablas hash en memoria, que son usadas como tablas

temporales.

2.2.4.3.Base de Datos

De acuerdo a Eslava V. (36), nos indica que una base de datos
es un conjunto de datos definidos y se crean una sola vez y que
estan organizados mediante una estructura. Cada base de datos
tiene por finalidad satisfacer los requerimientos de la empresa
(pag.152).
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Antes que aparecieran las bases de datos, los programas debian
manejar los datos almacenados en ficheros desconectados y con
informacion redundante. En una base de datos todos los datos se
integran con una minima cantidad de duplicidad. Esto permite
que la base de datos no esté afiliada a un solo departamento, sino
que se comparte por toda la organizacion. Ademas, la base de
datos no s6lo contiene los datos de la organizacién, también
almacena una descripcion de dichos datos. Esta descripcion es
lo que se denomina metadatos, se almacena en el diccionario de
datos o catdlogo y es lo que permite que exista lo que se

denomina independencia de datos logica—fisica (36).

El modelo seguido con los sistemas de bases de datos, en donde
se separa la definicion de los datos de una aplicacion, es muy
parejo al modelo que se sigue en la actualidad para el desarrollo
de software con PPO. Los usuarios del objeto s6lo ven la
definicion externa y no se deben preocupar de cémo se define
internamente el objeto y ni como estd implementado. Las
ventajas de este modelo es que se puede cambiar la definicion
interna de un objeto sin afectar a sus usuarios ya que la
definicion externa no se ve alterada. Del mismo modo, los
sistemas de bases de datos separan la definicion de la estructura
de los datos, de los programas de aplicacion y almacenan esta

definicion en la base de datos (36).

2.2.4.3.1. Sistema de Gestién de Base de Datos

Los Sistemas de Gestion de Base de Datos permiten
a los desarrolladores definir, crear y mantener la base
de datos, ademas de asignar accesos controlados a la
misma. Se denomina sistema de gestor bases de datos

es un conjunto formado por la base de datos (36).
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Los sistemas modernos son conjuntos de programas
complejos y sofisticados, con millones de lineas de
cédigo y con una documentacién consistente en
varios volimenes. Lo que se pretende es proporcionar
un sistema que permita gestionar cualquier
requerimiento que tenga un 100 % de viabilidad ante
cualquier tipo de fallo. Los SGBD estan en continua
evolucion, tratando de satisfacer los requisitos (36):

— Permite la definiciébn mediante un lenguaje de
datos que permite especificar la estructura, tipo
de dato y las restricciones.

— Permite ejecutar la sentencia DML. EI hecho de
disponer de un lenguaje para realizar consultas

reduce el problema de los sistemas de ficheros.

Proporciona un acceso con roles y permisos a la

base de datos.

—  Cuenta con un sistema de seguridad, lo que
permite que cualquier usuario no pueda acceder a

la base de datos.

Un sistema que mantiene la integridad y la

consistencia de los datos.

Un sistema de control de concurrencia que permite el

acceso compartido a la base de datos.
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- Un diccionario de datos es accesible por el usuario,

que contiene la descripcién de los datos.

Con la funcionalidad el SGBD se convierte en una
herramienta de gran utilidad. Sin embargo, desde el
punto de vista del usuario, se podria discutir que se ha
hecho las mas complicadas, ya que ahora los usuarios
visualizan mas informacién de lo que necesitan,
puesto que ven la base de datos completa.
Conscientes de este problema, los SGBD
proporcionan un mecanismo de vistas que permite
que cada usuario tenga su propia vista o vision de la
base de datos. Lenguaje de manipulacion de datos
permite definir vistas como subconjuntos de la base
de datos (36).

Todos los SGBD no presentan la misma
funcionalidad, depende de cada producto. El
administrador de la base de datos se encarga de la
implementacion de la base de datos, realiza el control
de la seguridad y de la concurrencia, mantiene el
sistema para que siempre se encuentre operativo y se
encarga de que los usuarios y las aplicaciones
obtengan buenas prestaciones. El administrador debe
conocer muy bien el SGBD, asi como el equipo

informatico sobre el que esté funcionando (36).

2.2.4.3.2. Ventajas de base de datos

- Mejoraen laintegridad de datos. La integridad
se refiere a la validez de los datos almacenados y
se integra y se expresa mediante restricciones que

no permiten la duplicidad de datos. Se aplican
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como en los datos registrados como en las
relaciones, y es el SGBD es quien se encarga de

mantenerlas.

Mejora en la productividad. El hecho de
disponer la SGBD las mismas funcionalidades
permiten que el programador se centre en
desarrollar el requerimiento del usuario. Muchos
SGBD  proporcionan un  conjunto  de
herramientas que simplifican el desarrollo de las

aplicaciones que acceden a la base de datos.

Comparticion de Datos. En los sistemas las
bases de datos la empresa esta compartida e
utilizada por todos los usuarios que estén
autorizados. Ademas, las nuevas aplicaciones

que se van implementando los mismos datos.

Mejora en la accesibilidad de datos. Muchos
SGBD proporcionan lenguajes de consultas o
reporteadores que permiten generar informacion
de datos almacenados sin la necesidad que un

programador manipule los datos.

Mejora de mantenimiento de datos. La
dependencia de datos de cada estructura permite
que cada cambio en el sistema no requiera
cambios importantes en los programas cuyos

datos se ven afectados.
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- Mejoraen la Seguridad. La seguridad de la base
de datos consiste la proteccion de la base de datos
frente a usuarios no autorizados definiendo roles
y permisos acorde a las necesidades de una
entidad.

- Amento de la concurrencia. El sistema permite
que los usuarios permitan conectarse a varios
usuarios en un solo sistema, los SGBD gestionan
los accesos a la base de datos de esta manera
garantizan que no ocurra problemas de este tipo.

- Mejoraen los servicios de copias de seguridad
y de recuperacion ante los fallos. En este tipo
de sistemas los usuarios no tienen que hacer
copias de seguridad cada dia, con el SGBD las
copias de seguridad son recurrentes lo que
permiten tener la informacién en linea sin la

perdida de daos de mayor de tiempo ante fallos.

2.2.4.3.3. Desventajas de base de datos

- Complejidad. Los SGBD son conjunto de
software muy complejo con caracteristicas
propias de funcionalidad. Es necesario entender
la total funcionalidad para poder utilizar de la

manera correcta.

- Tamafo. Los SGBD guardan informacién muy
importante y de tamafios extensos por lo
requieren una gran cantidad de espacio en disco
y de memoria para procesar la informacion

eficientemente.

44



- Coste econdmico. El coste de un Sistema Gestor
de Base De Datos es dependiendo del entorno y

la funcion que brinda.

- Coste del equipamiento adicional. Para los
SGBD es necesario adquirir mas espacio de
almacenamiento si se requiere alcanzar las
prestaciones deseadas y es posible que sea

necesario obtener un servidor mas grande.

- Coste de la Conversion. En ocasiones el coste
del equipo informatico para su buen
funcionamiento es necesario invertir en equipos

complementarios.

- Prestaciones. Estan escritos para ser mas
generales y ser ventajosos en muchos programas,
lo que puede hacer que algunas de ellas no sean

tan répidas.

- Vulnerable a los fallos. EI hecho de que este
centralizado hace que el sistema sea mas

vulnerable ante los fallos existentes (36).

2.2.4.4.Metodologias de desarrollo de Software

La metodologia de desarrollo de software se refiere a un
framework que es usado para planear, estructurar y controlar el

proceso de desarrollo en un sistema de informacién (37).
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A lo largo del tiempo, una gran cantidad de métodos han sido
desarrollados diferenciandolas por su fortaleza y debilidad.

Las metodologias de desarrollo de software mas importantes:

2.2.4.4.1. Rational Unified Process (RUP)

Segun Herndndez Gonzales A. (38), define que RUP

es un proceso define “quien” “que”, “cuando” y

“como” para alcanzar un determinado objetivo.

El Proceso Unificado Racional (Rational Unified
Process en inglés, conocido como RUP) es un
proceso de desarrollo de software y junto con el UML
(Lenguaje Unificado de Modelado), constituyen la
metodologia estandar mas utilizada en el analisis,
disefio e implementacion y documentacion de

sistemas orientados a objetos (38).

2.2.4.4.1.1.Fases de desarrollo del software

Inicio, El Objetivo en esta etapa es

determinar la vision del proyecto.

- Elaboracion, En esta etapa el objetivo

es determinar la arquitectura optima.

- Construccién, En esta etapa el
objetivo es llevar a obtener Ila

capacidad operacional inicial.

- Transmision, EIl objetivo es llegar a

obtener el release del proyecto.
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Gréafico Nro. 15: Fases e iteraciones de la
Metodologia RUP
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Fuente: Ascon O. (39).

Cada una de estas etapas es desarrollada
mediante el ciclo de iteraciones, la cual
consiste en reproducir el ciclo de vida en
cascada a menor escala. Los Objetivos de
una iteracion se establecen en funcion de
la evaluacion de las iteraciones

precedentes (39).

Vale mencionar que el ciclo de vida que
se desarrolla por cada iteracion es llevado

bajo dos disciplinas (39):

2.2.4.4.1.2.Disciplinas de ciclo de vida

Disciplina de Desarrollo.

- Ingenieria de Negocios:
Entendiendo las necesidades del

negocio.
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- Requerimientos: Trasladando las
necesidades del negocio a un sistema

automatizado.

- Anélisis y Disefio: Trasladando los
requerimientos dentro de la
arquitectura de software.

- Implementacion: Creando software
que se ajuste a la arquitectura y que
tenga el comportamiento deseado.

- Pruebas: Asegurandose que el
comportamiento requerido es el
correcto y que todo los solicitado esta

presente.

Disciplina de Soporte

- Configuracion y administracion
del cambio: Guardando todas las

versiones del proyecto.

- Administrando el proyecto:
Administrando horarios y recursos.
- Ambiente: Administrando el

ambiente de desarrollo.

- Distribucion: Hacer todo o

necesario para la salida del proyecto



Es recomendable que a cada una de estas
iteraciones se les clasifique y ordene
segin su prioridad, y que cada una se
convierte luego en un entregable al
cliente. Esto trae como beneficio la
retroalimentacion que se tendria en cada

entregable o en cada iteracion (39).

2.2.4.4.1.3.Lenguaje de Modelado  Unificado (UML)
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Segin los autores, Rumbaugh J.,
Jacobson 1. y Booch G. (40), nos indica
que el lenguaje Unificado de Modelado
(UML) permite visualizar, construir y
documentar los procesos de sistema que

involucra todos los softwares.

Segun el autor Hernandez H. (41), nos
dice que UML es un lenguaje de
modelado  que  proporciona  una
terminologia  que permite una
comunicacion. Ademas, el lenguaje que
permite  modelado de sistemas con

tecnologia POO.

Grafico Nro. 16 Evolucion de UML.
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Diagrama de estructura

Es un tipo de diagrama en el lenguaje de
modelado unificado (UML), estas se
ocupan de la identificacion, seleccion y
organizacion de los moddulos y sus
relaciones. Realiza descomposiciones de
sistemas en modulos estructurados en
jerarquias, con caracteristicas tales que
permitan la implementacion de un
sistema que no requiera elevados costos
de mantenimiento, el objetivo de los
diagramas de estructura es representar la
estructura modular de un sistema y
explicar los parametros de entrada vy

salida de cada uno de los médulos (42).

2.2.4.4.2. Programacion extrema (XP)
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XP surge como una nueva manera de realizar
proyectos de software, con una metodologia basada
en la agilidad y simplicidad. En la metodologia
extrema, todos los requerimientos se expresan como
escenarios (llamados historias de usuario), los cuales
se implementan como una serie de tareas. Los
programadores trabajan en parejas y desarrollan con
pruebas para cada tarea antes de escribir el cédigo.
Todas las pruebas se deben ejecutar correctamente
cuando el cédigo nuevo se ingresa al sistema (43).

En XP, los clientes estan implicados en la
especificacion y establecimiento de prioridades de los
requerimientos del sistema. Dichos requerimientos
no se especifican como una lista de funciones
requeridas en el sistema. si no, los clientes del sistema
son parte fundamental del equipo de desarrollo esto
permite que discutan escenarios con todos los

miembros del equipo (43).

Gréafico Nro. 17: Metodologia Extreme programing

Fuente: Ascon O. (39).
2.2.4.4.2.1. Caracteristicas del XP
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Pruebas Unitarias: se basa en las
pruebas realizadas a los principales
procesos, de tal manera que,
adelantandonos en algo hacia el futuro,
podamos hacer pruebas de las fallas
que pudieran ocurrir. Es como si nos
adelantdramos a obtener los posibles

errores (39).

Refabricacion: se basa en la
reutilizacion de codigo, para lo cual se
crean patrones o modelos estandares,

siendo mas flexible al cambio (39).

Programacion en pares: una
particularidad de esta metodologia es
que propone la programacion en pares,
la cual consiste en que dos
desarrolladores participen en un
proyecto en una misma estacion de
trabajo. Cada miembro lleva a cabo la
accion que el otro no esta haciendo en
ese momento. Es como el chofer y el
copiloto: mientras uno conduce, el otro

consulta el mapa (39).

2.2.4.4.2.2. Fases de la Metodologia XP
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Fase 1: Planificacion del proyecto:
En esta primera fase se debe hacer
primero una recopilacion de todos los
requerimientos del proyecto, también
debe haber una interaccién con el
usuario donde se va a definir las

historias de usuario con el cliente (43).

Fase 2: Disefio: sugiere que hay que
conseguir disefios simples y sencillos.
Hay que procurar hacerlo todo lo
menos complicado posible para
conseguir un disefio  facilmente
entendible e impleméntale. En esta
fase se lograra crear parte del proyecto
la parte fisica, la interfaz que tendra el

usuario o cliente con el proyecto (43).

Fase 3: Codificacion: En esta fase el
cliente es una parte mas del equipo de
desarrollo; su presencia es
indispensable en las distintas fases de
X.P. A la hora de codificar una historia
de usuario su presencia es aun mas
necesaria. La codificacion se debe
hacerse teniendo en cuenta estandares
de codificacién ya creados. Programar
bajo estos estandares mantiene el
codigo consistente y facilita su

comprension y escalabilidad (43).

Fase 4: Pruebas. Uno de los pilares de

la metodologia X.P es el uso de test



para comprobar el funcionamiento de
los codigos que haya implementado.
Se deben crear los test que pasaran los
cddigos antes de implementarlos; en el
apartado anterior se explico la
importancia de crear antes los test que
el codigo (43).

2.2.4.4.3. Desarrollo rapido de aplicaciones (RAD)

El desarrollo rapido de aplicaciones es un proceso de
desarrollo de software, desarrollado por James Martin
en 1980. ElI método comprende el desarrollo
interactivo, la construccion de prototipos y el uso de
utilidades CASE. Normalmente, el desarrollo rapido
de aplicaciones tiende a englobar también la

usabilidad, utilidad y la rapidez de ejecucion (44).

2.2.4.4.3.1. Fases del RAD

- Modelado de gestion: el flujo de
informacion entre las funciones de
gestion se modela de forma que
responda a las siguientes preguntas:
¢Qué informacion se genera? ¢Quién
la genera? ¢Qué informacion conduce
el proceso de gestion? ;A dénde va la

informacion? ¢Quién la proceso?

- Modelado de datos: el flujo de
informacion definido como parte de la

fase de modelado de gestion se define
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como un conjunto de objetos de datos
necesarios para apoyar los procesos de
la  empresa. Se definen las
caracteristicas (son llamadas atributos)
de cada uno de los objetos y las
relaciones entre estos objetos.

Modelado de proceso: los objetos de
datos definidos en la fase de modelado
de datos quedan transformados para
lograr los flujos de informacién
necesarios para implementar las
funciones de la gestion. Las
descripciones del proceso se crean
para afiadir, modificar, suprimir, o
recuperar un objeto de datos. Es la

comunicacion entre los objetos.

Generacion de aplicaciones: EI RAD
asume la utilizacion de técnicas de
cuarta generacion. En lugar de crear
software con lenguajes de
programacion de tercera generacion, el
proceso RAD trabaja para volver a
utilizar componentes de programas ya
existentes (cuando sea posible) o a
crear  componentes  reutilizables
(cuando sea necesario). En todos los
casos se utilizan  herramientas
automaticas que  facilitan la

construccion del software.



- Pruebas de entrega: Como el proceso
RAD enfatiza la reutilizacion, ya que
se han comprobado muchos de los
componentes de programas. Esto
reduce tiempo de las pruebas. Sin
embargo, se deben probar todos los
nuevos componentes y se deben
ejercitar todas las interfaces a fondo
(44).

2.2.4.4.4. Proceso unificado agil (AUP)

Los procesos agiles de desarrollo de software,
conocidos  anteriormente  como  metodologias
livianas, intentan evitar los tortuosos y burocraticos
caminos de las metodologias tradicionales

enfocandose en la gente y los resultados.

Es un marco de trabajo conceptual de la ingenieria de
software que promueve iteraciones en el desarrollo a
lo largo de todo el ciclo de vida del proyecto. Existen
muchos métodos de desarrollo &gil; la mayoria
minimiza riesgos desarrollando software en cortos
lapsos de tiempo. El software desarrollado en una
unidad de tiempo es llamado una iteracién, la cual
debe durar de una a cuatro semanas. Cada iteracion
del ciclo de vida incluye: planificacién, anélisis de
requerimientos, disefio, codificacion, revision vy
documentacion. Una iteracion no debe agregar
demasiada  funcionalidad para justificar el
lanzamiento del producto al mercado, pero la meta es

tener un demo (sin errores) al final de cada iteracion.
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Al final de cada iteracion el equipo vuelve a evaluar
las prioridades del proyecto (45).

Grafico Nro. 18: ciclo de vida del proceso unificado &agil
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Fuente: Metodologias Agiles (45).

2.2.4.5.BPM - Business Process Management

Las organizaciones realizan importantes y diversos esfuerzos
para optimizar su operacion, generando inversiones
considerables en recursos humanos y financieros e incluso en
costos de oportunidad. Sin embargo, los resultados no son los
esperados ya que la brecha entre las expectativas de impacto en
la eficiencia del negocio y los resultados reales logrados es
significante. BPM permite alinear los procesos del negocio
entre si, en funcién de los objetivos de la organizacion, para

maximizar la eficiencia y lograr flexibilidad y agilidad (46).

Las areas de una organizacion normalmente trabajan en forma
de silos verticales dejando brechas. Estas brechas son tanto de
comunicacion y continuidad de eventos de soporte informatico.
Los procesos van a complementar brechas (componentes o

funcionalidad propia) e integrar las distintas soluciones
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verticales con el objetivo de lograr la automatizacién por

proceso,

resultando una automatizacion colaborativa entre

proceso y tecnologia (46).

2.2.4.5.1. Ventajas de BPM

2.2.45.2.

- Automatizar y reducir los tiempos de ejecucion.

Reducir actividades y controles manuales, al

automatizar las actividades.

Obtener 100% de la visibilidad del proceso.

Monitorizacion completa, visibilidad vy

transparencia

Consistencia en la atencién al cliente con procesos

implementados.

Adaptarse facilmente a cambios requeridos por el

negocio.

Incremento de la productividad y asignacion de

trabajo.

Orientar a la mejora continua del negocio.

Capacidades provee un BPM

Business Process Management tiene la capacidad de
adaptacion a eventos y circunstancias cambiantes

manteniendo la productividad y rendimientos
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globales proporcionando agilidad en los procesos de
minimizacion de tiempo y esfuerzo necesario para
traducir necesidades e ideas empresariales en accion.
Como préactica de management cuenta de diversas
etapas: La tecnologia y los procesos deben ser
flexibles para soportar las necesidades de los

negocios, para lo cual requieren:

- Hacer cambios de Procesos y Aplicaciones de

manera rapida y sencilla.

- En una evolucidén tecnologica, reducir los costos de
desarrollo,  integracion,  implementacion vy

mantenimiento de aplicaciones, sistemas y gente.

- Tiene la capacidad para monitorear resultados de los

procesos de negocio, analizar y proponer mejoras.

- Reducir los tiempos de ejecucion y redundancia de

los procesos

- Unir las areas que son vistas como SILOS.

- Herramientas para la gestion de procesos:

Monitoreo y métricas del proceso.

- Simulador de procesos: simular los procesos para

probar la exactitud o para identificar la mejora.

- Herramientas para el desarrollo de procesos: TI

realiza procesos ejecutables con reglas de negocio.

- Herramientas para la integracion de procesos: Tl crea
y gestiona la integracion de procesos con personas,

sistemas y clientes/ partners.
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- Servidor de procesos: coordina la ejecucién de los

procesos de negocio.

- Union del negocio y la tecnologia totalmente
transparente para el usuario, sin importar la cantidad

de sistemas/tecnologias involucradas en el proceso.

- Repositorio de procesos: procesos y componentes.

- Portal de trabajo: lista de tareas para los participantes
del proceso y reaccion y ejecucion de los procesos de
negocios en un portal unico y de facil entendimiento

por el usuario.

- Herramientas de administracion: publicacion de
procesos, estructura organizativa. Es el repositorio de
conocimiento, que independiza a las tareas de las
personas, transformado el Manual de Procedimientos
en algo vivo y no un simple papel que se desactualiza

con el tiempo.

- Herramientas de reporting y analisis: tendencias,

estadisticas del proceso (46).

2.2.4.5.3. Modelador BPM Bizagi

Es una aplicacion que se descarga gratuitamente de
Internet y se puede utilizarla desde una PC
convencional o Laptop, su interfaz y herramienta es

bastante sencillo, en unos pocos minutos se puede
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diagramar los procesos y ordenarlos a fin de colaborar

con la organizacién y recursos humanos.

Los procesos, son definidos trabajando en equipo, y
siempre deben de estar involucradas las distintas
unidades operativas de la organizacion. Con el
Modelador de Procesos BPMN Bizagi, se puede
compartir ideas de mejoramiento con los otros
miembros de tu equipo, asi como también presentar
los procesos en formato estandar de aceptacion
mundial, que ha sido conocido como BPMN (47).

Gréfico Nro. 19: Herramienta BPM Bizagi

Fuente: Portal Empresa y Economia (47).

2.2.5. Compras

2.2.5.1.Definicion de compra

Compras es la funcidn logistica mediante la cual se provee a una
empresa de todo el material necesario para su funcionamiento.

Las compras comprenden un proceso complejo que va mas alla
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de la negociacion y del tramite burocratico. Con una buena
gestion de compras la empresa consigue ahorrar costes,
satisfacer al cliente, en tiempo y cantidad, y obtener beneficios
empresariales directos, pues la gestion de compras y
aprovisionamiento son decisivas para que la empresa tenga
éxito o fracaso. Los consumidores pueden segmentarse en
términos de estilos de compra y pueden dirigirse diferentes
estrategias de mercadotecnia a cada segmento. La gestion de
compras es el conjunto de actividades que realiza la empresa
para satisfacer sus necesidades del mejor modo, al minimo

costo, con la calidad adecuada y en el momento oportuno (48).

2.2.5.2.Proceso de compras

El proceso de compra es una serie de actividades que permiten
poder realizar efectivamente la compra de un producto
especifico o de wvarios. Habitualmente realizar este
procedimiento conlleva tener en mente varios pasos como una
idea del producto que vas a comprar; la seleccion de la marca o
el modelo del articulo que cubrira la necesidad que posee una
empresa 0 persona, teniendo desde un principio las
especificaciones del mismo para que no exista equivocaciones
en el momento de la adquisicion. El proceso de compra para las
compafiias se compone de seis pasos. En el primer paso la
compafiia identifica una necesidad, para la cual la respuesta es
la compra de un producto. El paso final es la ejecucion de un
contrato de compra. Los pasos intermedios construyen un
proceso organizado e informado que tiene como resultado que
la compafila compre el producto correcto para cubrir su
necesidad de un proveedor calificado cuyo producto es el mas

duradero por el precio (49).
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2.2.5.2.1. Reconocimiento de Necesidad

La decision de comprar se origina en un estado de
necesidad latente, las necesidades latentes son de un
potencial infinito, se generan, crecen y desaparecen
en forma constante y dindmica, desde el mismo
momento en que el individuo nace, hasta que muere,
y no dependen de un solo estimulo, sino de un
proceso integrado y evolutivo. Los estimulos que el
individuo recibe a través de los 6rganos de los
sentidos alimentan este proceso y transforman
necesidades latentes en manifiestas o sentidas.
Cuando la necesidad latente se hace sentida o
manifiesta el individuo realiza una actividad para
obtener el bien o servicio que la satisfaga, ya que se
produce en él un estado de desequilibrio, consciente
0 inconscientemente, que requiere su obtencion. En
esta etapa del proceso de compra se evidencia lo que
comunmente se denomina necesidad de comprar que
estd ligada con factores relacionados con la esencia
de la vida del individuo y el medio social en el que
actla. La compra es una respuesta a un fenémeno
muy complejo donde los estimulos de Ila
comercializacion son un factor desencadenante pero
no el origen o causa de una actitud luego de la
decision de comprar no culmina el proceso generado
por una necesidad, ya que con posterioridad a la
misma se produce una etapa denominada
“comportamiento de uso”, en la cual se dan distintos
cursos de aplicacion a los bienes y servicios
adquiridos (50).
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2.2.5.2.2. Busqueda de informacion

Este proceso de compra comienza cuando el cliente
comienza a buscar informacién que le ayudara a
resolver su problema. Sabe que necesita algo para
arreglar su situacion, pero no esta seguro de cuél es la
mejor solucion. Entonces, empieza a buscar
informacion que lo ayudara a comprender mejor su
situacion e identificar qué solucionara sus problemas.
En este punto, el cliente con frecuencia recurre a la
investigacion online y realiza blsquedas para

encontrar soluciones (51).

2.2.5.2.3. Evaluacion de opciones

Una vez que se completa la busqueda de informacion
inicial, los clientes comienzan a reflexionar sobre lo
que aprendieron o descubrieron. Comienzan a evaluar
sus opciones para determinar cual es la mejor
solucidn para su problema. Los clientes en este punto
del proceso de compras tienen mucho que considerar.
Deben determinar qué solucion es la mas confiable,
asequible, de la més alta calidad y de mayor
rendimiento. Buscan razones para entender por qué

una solucién tiene méas beneficios que la otra (51).

2.2.5.2.4. Decision de compra

En esta fase del proceso de compras, el cliente esta
listo para apretar el gatillo y hacer una compra. Han
tomado su decision sobre qué producto, servicio,
marca 0 solucién es mejor para ellos y estan listos

para comprar. La investigacion y la evaluacion han
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2.2.6. Ventas

terminado, por lo que ahora el cliente solo necesita un
camino claro para comprar. Para que tu marca lo
ayude a atravesar esta etapa, es necesario que tu
producto o servicio sea facil de adquirir. También
debes usar refuerzos adicionales (como testimonios,
resefias, descuentos, etc.) que lo lleven a la compra y
evite los elementos negativos (malas criticas,
barreras, gastos adicionales, etc.), lo que hara que los
clientes se alejen (51).

2.2.5.2.5. Evaluacién post-compra

En esta ultima etapa del proceso de compras, la ruta
hacia la compra esta completa. El cliente ya compré
tu producto. Pero eso no significa que su viaje esté
completo. Ahora es el momento cuando reflexiona
sobre si tom0 la decision correcta. El cliente
considerara si tu solucién se ajusta de forma precisa
y completa a sus necesidades. Decidira si valio la
pena el costo y si tu marca cumplié sus promesas.
Sentiran  satisfaccion o  remordimiento  del
comprador. En el primer caso, el cliente podria volver
para hacerte otra compra. Pero si es el altimo, el
cliente podria rechazar tu marca, nunca hacer otra
compra e incluso compartir su experiencia negativa

con otros (51).

2.2.6.1.Definicién de venta

Segun, Sanchez Galan J. (52), una venta es tipo de transaccion

existente en la contabilidad que se basa en la salida o entrega
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por parte de una empresa en particular de bienes o servicios
propios de la actividad que desarrolla y a un precio definido,
estos productos o bienes son adquiridos por la compafia con la
finalidad de emplearlos en transacciones de venta y, por tanto,
integrarlos en su actividad o trabajo. A través de la venta de
mercaderias la empresa desarrolla su negocio y recibe ingresos

por su trabajo.

2.2.6.2.Proceso de venta

El proceso de venta es la sucesidén de pasos que una empresa
realiza desde el momento en que intenta captar la atencion de un
potencial cliente hasta que la transaccion final se lleva a cabo,
es decir, hasta que se consigue una venta efectiva del producto
0 servicio de la compafiia. Este proceso, cuando lo
representamos graficamente, tiene forma de embudo, ya que a
medida que se va avanzando, no todos los potenciales clientes
se convierten en compradores reales. Existen muchos esquemas
a los que recurrir para explicar las fases del proceso de venta,

pero uno de los mas clasicos es el modelo AIDA (53).

La venta no es una actividad Unica, es un conjunto de
actividades disefiadas para promover la compra de un producto
0 servicio. Por ese motivo, la venta requiere de un proceso que
ordene la implementacion de sus diferentes actividades, caso
contrario no podria satisfacer de forma efectiva las necesidades
y deseos de los clientes, ni coadyuvar en el logro de los objetivos

de la empresa (54).

2.2.6.2.1. Planeacion
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La planeacion es la accion de la elaboracion de
estrategias que permiten alcanzar una meta ya
establecida, para que esto se puede llevar a cabo se
requieren de varios elementos, primero se debe
comprender y analizar una cosa 0 situacion en
especifica, para luego pasar a la definir los objetivos
que se quieren alcanzar, de cierta forma, el planear
algo define el lugar o momento en donde se encuentra
algo o alguien, plantea a donde se quiere ir e indica
paso a paso lo que se debe hacer para llegar hasta alli
(55).

La planeacion (planificacion o planeamiento) es una
funcion administrativa que comprende el analisis de
una situacion, el establecimiento de objetivos, la
formulacion de estrategias que permitan alcanzar
dichos objetivos, y el desarrollo de planes de accion
que sefialen como implementar dichas estrategias.
Dicho en otras palabras, la planeacion analiza dénde
estamos, establece donde queremos ir, y sefiala qué
vamos a hacer para llegar ahiy como lo vamos a hacer
(56).

2.2.6.2.2. Organizacion

Una organizaciébn es un conjunto de elementos,
compuesto principalmente por personas, que actlan e
interactlan entre si bajo una estructura pensada y
disefiada para que los recursos humanos, financieros,

fisicos, de informacion y otros, de forma coordinada,
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ordenada y regulada por un conjunto de normas,
logren determinados fines, los cuales pueden ser de
lucro o no (57).

Una organizacién, es un grupo social compuesto por
personas naturales, tareas y administraciones que
forman una estructura sistemética de relaciones de
interaccion, tendientes a producir bienes, servicios o
normativas para satisfacer las necesidades de una
comunidad dentro de un entorno, y asi poder lograr el
proposito distintivo que es su mision. Es un sistema
de actividades conscientemente coordinadas formado
por dos 0 méas personas; la cooperacion entre ellas es

esencial para la existencia de la organizacion.

Es un conjunto de cargos con reglas y normas de
comportamiento que han de respetar todos sus
miembros, y asi generar el medio que permite la
accion de una empresa. La organizacion es el acto de
disponer y coordinar los recursos disponibles
(materiales, humanos y financieros). Funciona
mediante normas y bases de datos que han sido

dispuestas para estos propdsitos (58).

2.2.6.2.3. Direccion

Es la actividad destinada al liderazgo, la conduccion
y el control de los esfuerzos de un grupo de
individuos, que forman la empresa, hacia
determinados objetivos comunes. Para definir y
estructurar correctamente el trabajo de un directivo
debemos tener claras sus funciones y atribuciones,

esta puede ser dividida en varios aspectos (59).
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La direccion es el elemento del proceso
administrativo que tiene como finalidad coordinar los
elementos humanos de las empresas, implica que un
responsable con nivel de autoridad genere liderazgo,
asi como motivacién, comunicacion, cambio

organizacional e individual y creatividad (60).

2.2.6.2.4. Ejecucion

Proceso en el cual se ejecuta lo establecido en la
planificacion partiendo de los resultados obtenidos en
la investigacion, se pretende alcanzar los objetivos

propuestos (61).

La ejecucidn es el proceso dinamico de convertir en
realidad la accion que ha sido planeada, preparada y
organizada. Al respecto en la practica, muchos
gerentes creen que la ejecucién es la verdadera
esencia de la administracion. La ejecucion trata

exclusivamente con personas (62).

2.2.6.2.5. Control

Ha sido definido bajo dos grandes perspectivas, una
perspectiva limitada y una perspectiva amplia. Desde
la perspectiva limitada, el control se concibe como la
verificacion a posteriori de los resultados
conseguidos en el seguimiento de los objetivos
planteados y el control de gastos invertido en el
proceso realizado por los niveles directivos donde la
estandarizacion en términos cuantitativos forma parte

central de la accion de control (63).
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Bajo la perspectiva amplia, el control es concebido
como una actividad no sélo a nivel directivo, sino de
todos los niveles y miembros de la entidad,
orientando a la organizacion hacia el cumplimiento
de los objetivos propuestos de medicion cualitativos
y cuantitativos. Este enfoque hace énfasis en los
factores sociales y culturales presentes en el contexto
institucional ya que parte del principio que es el
propio comportamiento individual quien define en
Gltima instancia la eficacia de los métodos de control
elegidos en la dinamica de gestion (64).

2.2.6.3.Etapas del proceso de ventas

2.2.6.3.1. Pre-acercamiento

Es el proceso de investigacion y de recoleccion de
informacion sobre el cliente que precede a la
presentacion de ventas. Apariencia, Actitud vy

conociendo del producto y cliente (65).

Es el proceso de investigacion y de recoleccion de
informacion sobre el cliente que precede a la
presentacion de ventas. Apariencia, Actitud vy
conociendo del producto y cliente. Acercamiento.
Tener un propdsito, un ambiente cordial, una sélida
declaracion inicial, interesar los 5 sentidos del cliente,
escuchar con atencion al cliente, determinar las
necesidades del cliente. Presentacion de ventas.
Practica de ventas y demostracion de las cualidades,

prestaciones y ventajas del producto (66).
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2.2.6.3.2. Acercamiento

Tener un proposito, un ambiente cordial, una sélida
declaracion inicial, interesar los 5 sentidos del cliente,
escuchar con atencion al cliente, determinar las

necesidades del cliente (67).

En la administracién el acercamiento es la etapa en el
que la empresa hacer un acercamiento a usuario a fin
de obtener beneficios con su apoyo mutuo. Esto se
obtiene de la interaccion interpersonal de manera
directa (68).

2.2.6.3.3. Presentacion de ventas

Literalmente una presentacion de venta es la fase
inicial al momento de hacer una venta, esta contiene
caracteristicas principales del producto y la impresion
que causa al publico receptor, en esto también esta
incluido el entorno de trabajo que facilita una

proyeccion de imagen (69).

Esta formada por promesas y afirmaciones que la
empresa debe cumplir con ciertos estandares de
control de calidad para hacer una buena presentacion
en la imagen antes de la venta, esto ayudara al

desarrollo sostenible de una empresa privada (70).
2.2.6.3.4. Manejo de Objeciones
Etapa en el proceso de venta que se encarga de

presentar el producto final al cliente potencial con la

finalidad de hacer frente a todas las posibles
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objeciones que este puedo realizar en el proceso de
compra, ante esto podemos conocer el desarrollo de
proceso de venta del cliente y el vendedor (71).

Etapa del proceso de venta en la que el vendedor
busca ofrecer impresion frente al producto que
oficialmente se trata de convencer al cliente (72).

2.2.6.3.5. Cierre

Una de las técnicas de venta mas importantes ya que
nos haré tener el resultado deseado. Consiste en la
estrategia que ha de seguir el vendedor para que una
vez que haya captado una o varias sefiales de compra,
proceda a resumir los beneficios aceptados por el
cliente haciéndole una serie de preguntas sobre los
beneficios para intentar hacerle ver que es lo que mas

le puede interesar (73).

Una etapa del proceso de ventas en donde, luego de
haber presentado un producto a un cliente potencial,
y haber hecho frente a sus objeciones, se intenta
cerrar la venta, es decir, se intenta inducirlo o

convencerlo de decidirse por la compra (74).

2.2.6.3.6. Seguimiento

Accion y efecto de seguir o seguirse, en el contexto
popular suele usarse como sinénimo de persecucion,
observacion o vigilancia. Siendo este mismo usado
principalmente en el contexto de investigaciones

policiales,  detectivescas, juridicas,  medicas,
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cientificas, estadistica, entre otras; para observar y
analizar la evolucion un determinado caso. Aunque el
término puede aplicarse a cualquier investigacion,

proceso o0 proyecto con observacién constante (75).

Se centra en los efectos ecoldgicos de la aplicacion de
medidas de mitigacién o compensacion de impactos.
Incluye programas destinados a investigar los efectos
inducidos por la puesta en funcionamiento de una
nueva infraestructura en la distribucion de especies 0
en la dindmica de las poblaciones, habitats y paisajes.
Consiste en el registro de la evolucion de
determinadas variables, patrones de paisaje Yy
procesos ecologicos después de la puesta en
funcionamiento de la infraestructura, y su

comparacion con las medidas iniciales (76).

2.2.7. Almacén

2.2.7.1.Definicién de almacén

El almacén es un lugar especialmente estructurado y planificado
para custodiar, proteger y controlar los bienes de activo fijo o
variable de la empresa, antes de ser requeridos para la
administracién, la produccion o la venta de productos
mercancias. Es importante hacer hincapié en que lo almacenado
debe tener un movimiento rapido de entrada y salida, o sea una
rapida rotacién. Todo manejo y almacenamiento de materiales
y productos es algo que eleva el costo del producto final sin

agregarle valor, razon por la cual se debe conservar el minimo
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de existencias con el minimo de riesgo de faltantes y al menor

costo posible de operacion (77).

2.2.7.2.Principios basicos del almacén

El almacén es un lugar especialmente estructurado y planificado
para custodiar, proteger y controlar los bienes de activo fijo o
variable de la empresa, antes de ser requeridos para la
administracién, la produccion o la venta de articulos,
mercancias 0 servicios. Todo almacén puede considerarse
redituable (es decir que rinde periddicamente utilidad o
beneficio) para un negocio segun el apoyo que preste a las
funciones productoras de utilidades: produccion y ventas. Es
importante hacer hincapié en que lo almacenado debe tener un
movimiento rapido de entrada y salida, 0 sea una rapida
rotacion. Todo manejo y almacenamiento de materiales y
productos es algo que eleva el costo del producto final sin
agregarle valor, razon por la cual se debe conservar el minimo
de existencias con el minimo de riesgo de faltantes y al menor

costo posible de operacion (77).

- Lacustodia fiel y eficiente de los materiales o productos debe
encontrarse siempre bajo la responsabilidad de una solo

persona en cada almacén.

- El personal de cada almacén debe ser asignado a funciones
especializadas de recepcion, almacenamiento, registro,

revision, despacho y ayuda en el control de inventarios.

- Debe existir una sola puerta, o en todo caso una de entrada y

otra de salida (ambas con su debido control).
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Hay que llevar un registro al dia de todas las entradas y

salidas.

Es necesario informar a control de inventarios y contabilidad
todos los movimientos del almacén (entradas y salidas) y a
programacion de y control de produccion sobre las

existencias.

Se debe asignar una identificacibn a cada producto y
unificarla por el nombre comin y conocido de compras,

control de inventario y produccion.

La identificacion debe estar codificada.

Cada material o producto se tiene que ubicar segin su
clasificacion e identificacion en pasillos, estantes, espacios

marcados para facilitar su ubicacion.

Esta misma localizacion debe marcarse en las tarjetas

correspondientes de registro y control.

Los inventarios fisicos deben hacerse Unicamente

propersonal ajeno al almaceén.

Toda operacion de entrada o salida del almacén requiriere

documentacion autorizada segun sistemas existentes.

La entrada al almacén debe estar prohibida a toda persona
gue no esté asignada a él, y estara restringida al personal
autorizado por la gerencia o departamento de control de

inventarios.

75



- Ladisposicion del almacén debera ser lo mas flexible posible
para poder realizar modificaciones pertinentes con minima

inversion.

- Los materiales almacenados deberan ser faciles de ubicar.

- El &rea ocupada por los pasillos respecto de la del total del
almacenamiento propiamente dicho, debe ser tan pequefia

como lo permitan las condiciones de operacion.

2.2.7.3.0rganizacion y control del almacén

Los almacenes pueden estar centralizados o descentralizados.
En cuanto a la conformacion interna, los almacenes pueden estar
constituidos por locales Unicos o por una serie de locales
separados 0 secciones comunicadas. La disponibilidad de un
local Unico obliga a tener reunidos todos los materiales, por lo
que su control se hace mas dificil, especialmente si tal local
resulta muy grande y contiene columnas o estanterias que
dificultan la visibilidad. Entre las diferentes disposiciones
dentro de un organigrama, la gestion del almacén suele colgar
de los departamentos de Compras, Produccion o Logistica, y
siempre en los niveles inferiores, a excepcion de las
organizaciones o centros de trabajo entre cuyas actividades
principales esta el almacenamiento. El Responsable de Almacén
es el encargado de que las actividades que se llevan a cabo en el
almacén se ejecuten de acuerdo a la planificacion y organizacion
(77).

Gréafico Nro. 20: Organizacion de un almacén.
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Fuente: Potosme, R. (77).

2.2.7.4.Funciones principales del almacén

2.2.7.4.1. Recepcion de mercancias

Es el proceso que consiste en dar entrada a las
mercancias que envian los proveedores. Durante este
proceso, se comprueba que la mercancia recibida
coincide con la informacion que figura en los
albaranes de entrega. También es necesario
comprobar durante la recepcion de la mercancia si las
cantidades, la calidad o las caracteristicas se

corresponden con el pedido (78).
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2.2.7.4.2. Almacenamiento

Consiste en la ubicacion de las mercancias en las
zonas idoneas para ello, con el objetivo de acceder a
las mismas y que estén facilmente localizables. Para
ello se utilizan medios fijos, como estanterias
mecanicas industriales, depositos, instalaciones,
soportes, etc. y medios de transporte interno como

carretillas, elevadores o cintas transportadoras (78).

2.2.7.4.3. conservacion y mantenimiento

Durante el tiempo que la mercancia esta almacenada,
tiene que conservarse en perfecto estado. La
conservacion de la mercancia implica la aplicacion de
la legislacidn vigente en cuanto a higiene y seguridad
en el almacén, ademas de las normas especiales sobre

mantenimiento y cuidado de cada producto (78).

2.2.7.4.4. Gestion y control de existencia.

Una de las funciones clave que consiste en determinar
la cantidad de cada producto que hay que almacenar,
calcular la cantidad y la frecuencia con la que se
solicitara cada pedido con el objetivo de disminuir al

maximo los costes de almacenamiento (78).

2.2.7.4.5. Expedicion de mercancias.

La expedicién de mercancias comienza desde que el
cliente realizar el pedido, comenzando el proceso con
la seleccion de mercancia y embalaje, asi como la

eleccion del medio de transporte. En los almacenes de
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distribucion comercial también se hacen otras
operaciones como consolidacion de la mercancia,

division de envios y combinacién de cargas (78).

I1l.  HIPOTESIS
3.1. Hipotesis General
La implementacion de un sistema informatico de compras, ventas y
almacén para el minimarket Lazaro de la ciudad de Huaral permitira
mejorar la calidad del proceso de gestion compra, venta y almacén.
3.2.  Hipotesis especificas
1. Elsistema informatico a implementar al tener un entorno amigable

y facil permite al usuario la facilidad de manejar el sistema

informatico.
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2. La metodologia RUP permite realizar el andlisis y disefio de
sistema de compra, venta y almacén identificado los

requerimientos funcionales y no funcionales.

3. Al utilizar software libre PHP y MySQL para el desarrollo de
sistema informético permite reducir costos de licenciamiento de

software.

IV. METODOLOGIA

4.1. Tipoy nivel de investigacion

La presente investigacion es de tipo descriptiva y de nivel o enfoque

cuantitativo.

Tipo descriptiva: Busca especificar propiedades, caracteristicas y
rasgos importantes de cualquier fendmeno que se analice. Describe

tendencias de un grupo o poblacién (79).

Enfoque cuantitativo: Utiliza la recoleccion de datos para probar
hipdtesis con base en la medicion numérica y el analisis estadistico, con

el fin establecer pautas de comportamiento y probar teorias (79).

80



4.2. Disefio de investigacién

El disefio de investigacion es no experimental y por sus caracteristicas de

su ejecucion sera de corte transversal.

Disefio no experimental: es aquella que se utiliza sin la manipulacion
deliberada de variables y en los que s6lo se observan los fenémenos en
su ambiente natural para analizarlos (79).

Corte transversal: en un determinado tiempo determina recoleccién de
datos su Unico proposito es describir variables y analizar su incidencia e
interrelacion en un momento dado (79).

El esquema del disefio de la investigacion tiene la siguiente estructura:
M = Muestra
O = Observacion
M=>0
4.3. Poblacion y muestra

4.3.1. Poblacion

La poblacion esta delimitada por 8 trabajares y los 20 clientes mas

recurrentes del minimarket Lazaro.

La poblacion: es conjunto de todos los casos que concuerdan con

determinadas especificaciones (79).

4.3.2. Muestra

La muestra esta conformada por la misma cantidad de trabajadores

y 20 clientes mas recurrentes, siendo una muestra poblacional.
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Muestra: es un subgrupo de la poblacion de interés sobre el cual
se recolectardn datos, y que tiene que definirse y delimitarse de
antemano con precision, ademas de que debe ser representativo de
la poblacion (79).
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4.4. Definicion de operacionalizacion de variables

Tabla Nro. 3: Matriz de operacionalizacion de la variable

. N . . . Escala Definicion
Variable Definicion Conceptual Dimensiones Indicadores medicion | Operacional
Sistema Un sistema informatico es un Sistema informético
informatico | COMO un conjunto de partes Tiempo de atencion
interrelacionadas. Un Sistema
de compras, | informatico tipico emplea un | Satisfaccion Control de compras,
ventas ordenador que usa dispositivos | del actual ventas y almacén
y glrr?]%ggzrble; pprzrcaesa:ap;::g; servicio que Disponibilidad de
almacén Dicho ordenador, junto con la | brinda productos
persona que lo maneja y los Informacién sobre « Sl
perifericos que lo envuelven, « NO
ventas ORDINAL

resultan de por si un ejemplo de
un sistema informatico. (22).

Informacidn en linea
Reporte de compras y
ventas

Registro de clientes

Proceso de atencion
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Compras es la funcion logistica
mediante la cual se provee a una
empresa de todo el material

necesario para Su

funcionamiento (48).

El proceso de venta es la
sucesion de pasos que una
empresa realiza desde el
momento en que intenta captar
la atencion de un potencial
cliente hasta que la transaccion
final se lleva a cabo, es decir,
hasta que se consigue una venta
efectiva del producto o servicio
de la compafiia (53).

- Necesidad de
implementar
el sistema

informatico

Necesidad de un
sistema informatico
Calidad de servicio
Reduccidn de tiempo
de atencion. Mejora
de satisfaccion de
los clientes.

Mejora de la imagen
corporativa.
Seguridad y alcance
de informacion.
Mejora de procesos de
negocio

Eficiencia y seguridad
de los reportes

Control de stock

Informacion histérica

Fuente: Elaboracion Propia
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4.5. Técnicas e instrumentos

45.1. Técnicas:

Las técnicas que se utilizara en el trabajo de investigacion es la

encuesta y como instrumento el cuestionario:
Encuesta: una encuesta es una manera de recoger informacion
sobre un tema en especifico, donde a traves de ella logramos
analizar los datos que necesitamos para llegar a una conclusion o
dar solucién a un problema en concreto (80) .
4.5.2. Instrumentos:
Se utilizara el cuestionario como instrumento.
Cuestionario: es un conjunto de preguntas respecto de una 0 mas

variables que se va a medir, los cuestionarios se utilizan en

encuetas de todo tipo (79).
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4.6. Recoleccion de datos

4.7.

Se seleccionard a las personas adecuadas, para poder aplicar los
cuestionarios, ya que asi obtendremos la informacion apropiada, por
medio de visitas a las diversas instalaciones del establecimiento del

minimarket Lazaro.

Asimismo, se entregara los cuestionarios a las personas seleccionadas,
para poder resolver cualquier duda en relacion a las interrogantes

planteadas en los mismos.

Se creara un archivo en formato MS Excel 2013 para la tabulacion de las
respuestas de cada cuestionario en base a cada dimension de estudio, asi
se obtendra rapidamente los resultados y se podra dar su conclusién a

cada una de ellas.

Plan de analisis de datos

A partir de los datos que se obtuvieron, se creard una base de datos
temporal en el software Microsoft Excel 2013, y se procederad a la
tabulacion de los mismos. Se realizara el analisis de datos con cada una
de las preguntas establecidas dentro del cuestionario dado permitiendo
asi resumir los datos en un grafico que muestra el impacto porcentual de

las mismas.
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4.8. Principios éticos

Durante el desarrollo de la presente investigacion denominada
implementacién de un sistema informético de compras, ventas y almacén
para el minimarket Lazaro — Huaral; 2018. Se ha considerado en forma
estricta el cumplimiento de los principios éticos que permitan asegurar la
originalidad de la Investigacion. Asimismo, se han respetado los
derechos de propiedad intelectual de los libros de texto y de las fuentes

electrénicas consultadas, necesarias para estructurar el marco teérico.

Por otro lado, considerando que gran parte de los datos utilizados son de
caracter publico, y pueden ser conocidos y empleados por diversos
analistas sin mayores restricciones, se ha incluido su contenido sin
modificaciones, salvo aquellas necesarias por la aplicacion de la

metodologia para el analisis requerido en esta investigacion.

Igualmente, se conserva intacto el contenido de las respuestas,
manifestaciones y opiniones recibidas de los trabajadores y funcionarios
que han colaborado contestando las encuestas a efectos de establecer la
relacion causa-efecto de la o de las variables de investigacion.
Finalmente, se ha creido conveniente mantener en reserva la identidad de

los mismos con la finalidad de lograr objetividad en los resultados.
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4.9. Matriz de consistencia

Tabla Nro. 4: Matriz de consistencia

Problema Objetivo general Hipotesis General Variables Metodologia
Realizar la implementaciénde | La implementacién de un Tipo:
;De qué manera un sistema informatico gle sistema  informatico gle Descriptiva
compras, ventas y almacén | compras, ventas y almacén
la para el minimarket Lazaro de | para el minimarket Lazaro de
implementacion | la ciudad de Huaral del afio | la ciudad de Huaral permitira Nivel:

de un sistema
informatico de
compras, ventas

y almacén para

el minimarket
Lazaro -
Huaral; 2018,
mejorara el
proceso de
compra, venta y
almacén?

2018, con la finalidad de
mejorar el proceso de compra,
venta y almacen.

mejorar la calidad del proceso
de gestion compra, venta y
almacena.

Objetivos Especificos

Hipotesis Especificas

1. Implementar un sistema
informatico de entorno
amigable que permita al

usuario la facilidad de
manejo  del  sistema
informatico.

1. El

sistema informatico a
implementar al tener un
entorno amigable y facil
permite al usuario la
facilidad de manejar el
sistema informatico.

Sistema informético de

compras, ventas y

almacén

Cuantitativa

Disefio: No
experimental
y de corte
transversal
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2. Utilizar la metodologia

mas adecuada para el
de

sistema de compra, venta

analisis 'y disefio

y almaceén.

Realizar el desarrollo del
sistema informatico
utilizando las

herramientas de software
libre.

N

w

La RUP
permite realizar el analisis y
de de

compra, venta y almacén

metodologia

disefio sistema

identificado los
requerimientos funcionales
y no funcionales.

Al utilizar software libre

PHP y MySQL para el
desarrollo de  sistema
informatico permite reducir
costos de licenciamiento de
software.

Fuente: Elaboracion propia
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V. RESULTADOS
5.1.Resultados
5.1.1. Dimension 01: Satisfaccién del actual servicio que brinda
Tabla Nro. 5: Sistema informatico
Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas si el minimarket
cuenta con un sistema informatico; respecto a la implementacion de un

sistema informético de compras, ventas y almacén para el minimarket
Lazaro — Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si - -
No 28 100.00
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro, en relacion a la pregunta: ;Cuenta actualmente

con un sistema informatico de compras, ventas y almacén?
Aplicado por: Granados, J.; 2019.

Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 5, que el 100.00% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que el minimarket NO

cuenta con un sistema informatico.
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Tabla Nro. 6: Satisfaccion en tiempo de atencion

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la
satisfaccion a los clientes; respecto a la implementacion de un sistema
informéatico de compras, ventas y almacén para el minimarket Lazaro —
Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 8 28.57
No 20 71.43
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro, en relacion a la pregunta: ;Se encuentra
satisfecho con el tiempo de atencion a los clientes?

Aplicado por: Granados, J.; 2019.

Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 6, que el 71.43% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que NO estan satisfecho
con el tiempo de atencion a los clientes, mientras que el 28.57% de los

encuestados indicaron que Sl estan satisfechos con la atencion
brindada.
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Tabla Nro.

7: Control de compras, ventas y almacén

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el control de
compras, ventas y almacén; respecto a la implementacion de un sistema

informéatico de compras, ventas y almacén para el minimarket Lazaro —
Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 11 39.29
No 17 60.71
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket L&zaro, en relacion a la pregunta: ¢Cuenta con un

control de compras, ventas y almacén en todo momento?
Aplicado por: Granados, J.; 2019.

Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 7, que el 60.71% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que NO existe un control
de compras, ventas y almacén, mientras que el 28.57% de los

encuestados indicaron que Sl hay control de compras, ventas y
almacén.
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Tabla Nro. 8: Informacion de disponibilidad de los productos

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas con informacion
de disponibilidad de los productos en el almacén; respecto a la
implementacion de un sistema informatico de compras, ventas y

almacén para el minimarket L&zaro — Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 6 21.43
No 22 78.57
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro, en relacion a la pregunta: ¢ Tiene informacion

sobre la disponibilidad de los productos en el almacén?
Aplicado por: Granados, J.; 2019.

Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 8, que el 78.57% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que NO hay informacion
sobre la disponibilidad de los productos en el almacén, mientras que el
21.43% de los encuestados indicaron que Sl hay informacion sobre la
disponibilidad de los productos en el almacén.
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Tabla Nro.

9: Informacion detallada sobre las ventas diarias

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la
informacién detallada sobre las ventas diarias; respecto a la
implementacion de un sistema informéatico de compras, ventas y

almacén para el minimarket L&zaro — Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 2 7.14
No 26 92.86
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro, en relacion a la pregunta: ¢Cuenta con
informacion detallada sobre las ventas diarias?

Aplicado por: Granados, J.; 2019.

Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 9, que el 92.86% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que NO hay informacion
detallada sobre las ventas diarias, mientras que el 7.14% de los

encuestados indicaron que Sl hay informacion detallada sobre las
ventas diarias.
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Tabla Nro.

10: Informacioén en linea

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la
disponibilidad de informacién en linea; respecto a la implementacion
de un sistema informéatico de compras, ventas y almacén para el

minimarket Lazaro — Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si - -
No 28 100.00
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Léazaro, en relacion a la pregunta: ;Cuenta con

informacion en linea cada vez que lo requiera?
Aplicado por: Granados, J.; 2019.
Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 10, que el 100.00% de los

trabajadores y clientes encuestados indicaron que NO hay informacion

en linea.
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Tabla Nro.

11: Reportes de compras y ventas

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con reportes de
compras y ventas detalladas; respecto a la implementacion de un
sistema informético de compras, ventas y almacén para el minimarket
Lazaro — Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 3 10.71
No 25 89.29
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro, en relacion a la pregunta: ¢Cuenta con reportes

de compras y ventas detalladas?

Aplicado por: Granados, J.; 2019.

Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 11, que el 89.29% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que NO cuentan con
reportes de compras ventas detalladas, mientras que el 10.71% de los
encuestados indicaron que Sl cuentan con reportes de compras y ventas
detalladas.
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Tabla Nro.

12: Registro de clientes

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el registro de
clientes a la hora realizar la compra; respecto a la implementacion de
un sistema informéatico de compras, ventas y almacén para el
minimarket Lazaro — Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si - -
No 28 100.00
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro, en relacion a la pregunta: ;Los clientes son

registrados al momento de realizar la compra de productos?
Aplicado por: Granados, J.; 2019.
Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 12, que el 100.00% de los

trabajadores y clientes encuestados indicaron que NO se registran los

clientes al momento de realizar la compra de productos.
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Tabla Nro.

13: Proceso de atencién

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el proceso de
atencion a los clientes; respecto a la implementacion de un sistema

informético de compras, ventas y almacén para el minimarket Lazaro —
Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 21 75.00
No 7 25.00
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro, en relacion a la pregunta: ;Cree usted que el

proceso de atencion a los clientes es adecuado?
Aplicado por: Granados, J.; 2019.
Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 13, que el 75.00% de los

trabajadores y clientes encuestados indicaron que NO es adecuado el

proceso de atencion a los clientes, mientras que el 25.00% de los
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Tabla Nro.

encuestados indicaron que Sl el proceso de atencion es lo adecuado. 14:
Control de Kardex de productos

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el control de
Kardex; respecto a la implementacion de un sistema informatico de

compras, ventas y almacén para el minimarket Lazaro — Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 2 7.14
No 26 92.86
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro, en relacion a la pregunta: ;Cuenta con control
del Kardex de productos?

Aplicado por: Granados, J.; 2019.
Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 14, que el 92.86% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que NO hay control de

Kardex de los productos, mientras que el 7.14% de los encuestados

indicaron que Sl hay un control de Kardex de los productos.
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Tabla Nro.
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5.1.2. Dimension 02: Necesidad de implementar el sistema informatico

Tabla Nro. 15: Necesidad de implementar un sistema informatico

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con la necesidad
de implementar un sistema informético de compras, ventas y almacén;
respecto a la implementacion de un sistema informatico de compras,

ventas y almacén para el minimarket Lazaro — Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si - -
No 28 100.00
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro, en relacion a la pregunta: ;Cree usted que es
necesario implementar un sistema informatico que ayude mejorar los

procesos de compra, venta y almacén?
Aplicado por: Granados, J.; 2019.
Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 15, que el 100.00% de los

trabajadores y clientes encuestados indicaron que Sl es necesario

implementar un sistema informatico de compras, ventas y almacén.
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Tabla Nro.

16: Servicio de calidad

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con brindar
servicio de calidad; respecto a la implementacién de un sistema
informéatico de compras, ventas y almacén para el minimarket Lazaro —
Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 20 71.43
No 8 28.57
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro, en relacion a la pregunta: ¢La implementacion

de un sistema informatico ayudara brinda un servicio de calidad?
Aplicado por: Granados, J.; 2019.

Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 16, que el 71.43% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que, Sl ayudara brindar

un servicio de calidad, mientras que el 28.57% de los encuestados

indicaron que NO ayudara brindar servicio de calidad.
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Tabla Nro.

17: Atencion répida y eficiente

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con la atencion
rpida y eficiente; respecto a la implementacion de un sistema
informéatico de compras, ventas y almacén para el minimarket Lazaro —
Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 22 78.57
No 6 21.43
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lé&zaro, en relacion a la pregunta: ¢(Con la
implementacion de un sistema informatico la atencion a los clientes
sera mucho mas rapida y eficiente?

Aplicado por: Granados, J.; 2019.
Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 17, que el 78.57% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que, Sl la atencion sera

mucho mas rapida y eficiente, mientras que el 21.43% de los

encuestados indicaron que NO sera mas rapida la atencion.
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Tabla Nro.

18: Satisfaccion de los clientes

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la
satisfaccion de los clientes; respecto a la implementacion de un sistema

informéatico de compras, ventas y almacén para el minimarket Lazaro —
Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 21 75.00
No 7 25.00
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro, en relacion a la pregunta: ¢Cree usted que con

el sistema informatico mejoraré la satisfaccion de los clientes?
Aplicado por: Granados, J.; 2019.

Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 18, que el 75.00% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que, SI mejorara la

satisfaccion de los clientes, mientras que el 25.00% de los encuestados

indicaron que NO mejorara la satisfaccion de los clientes.
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Tabla Nro.

19: Imagen corporativa

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la imagen
corporativa del minimarket; respecto a la implementacién de un sistema
informéatico de compras, ventas y almacén para el minimarket Lazaro —
Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 25 89.29
No 3 10.71
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro, en relacion a la pregunta: ¢(Cree usted que la
implementacion de un sistema informatico ayudara a mejorar la imagen
corporativa del minimarket?

Aplicado por: Granados, J.; 2019.
Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 19, que el 89.29% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que, SI ayudara a mejorar

la imagen corporativa, mientras que el 10.71% de los encuestados

indicaron que NO ayudara a mejorar la imagen.
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Tabla Nro.

20: Seguridad de la informacion

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas con la seguridad
de la informacion; respecto a la implementacion de un sistema
informéatico de compras, ventas y almacén para el minimarket Lazaro —
Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 14 50.00
No 14 50.00
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro, en relacion a la pregunta: ¢Cree usted que con

el sistema informatico estara seguro la informacion?

Aplicado por: Granados, J.; 2019.

Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 20, que el 50.00% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que, Sl estard segura la

informacion, mientras que el 50.00% de los encuestados indicaron que

NO estara seguro la informacion.

21: Mejora de procesos
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Tabla Nro.

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas con la mejora de
procesos en el minimarket; respecto a la implementacion de un sistema

informéatico de compras, ventas y almacén para el minimarket Lazaro —
Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 21 75.00
No 7 25.00
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro, en relacion a la pregunta: ¢La implementacion

de un sistema informatico mejorara los procesos en el minimarket?

Aplicado por: Granados, J.; 2019.
Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 21, que el 75.00% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que, SI mejorara los

procesos del minimarket, mientras que el 25.00% de los encuestados

indicaron que NO mejorara los procesos.

22: Eficiencia y seguridad en los reportes
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Tabla Nro.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la eficiencia
y seguridad en los reportes; respecto a la implementacion de un sistema
informéatico de compras, ventas y almacén para el minimarket Lazaro —
Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 24 85.71
No 4 14.29
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro, en relacion a la pregunta: ;Cree usted que sera

eficiente y seguro los reportes generados con el sistema informatico?
Aplicado por: Granados, J.; 2019.

Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 22, que el 85.71% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que, Sl sera eficiente y
seguro los reportes generados, mientras que el 14.29% de los

encuestados indicaron que NO sera eficiente y seguro los reportes

generados.

23: Control de stock de productos

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el control de

stock de productos; respecto a la implementacion de un sistema

111



Tabla Nro.

informético de compras, ventas y almacén para el minimarket Lazaro —
Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 27 96.43
No 1 3.57
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket L&zaro, en relacién a la pregunta: ¢Usted cree que la
implementacion de un sistema informatico ayudara a tener mejor el
control de stock de los productos?

Aplicado por: Granados, J.; 2019.
Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 23, que el 96.43% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que, Sl ayudara a tener

mejor el control de stock de los productos, mientras que el 3.57% de
los encuestados indicaron que NO ayudara.

24: Informacion historica

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con la

informacion histdrica de las ventas; respecto a la implementacion de un
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Tabla Nro.

sistema informético de compras, ventas y almacén para el minimarket
Lazaro — Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 28 100.00
No - -
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro, en relacion a la pregunta: (Con la

implementacion de un sistema informatico permitird contar
informacion historica de las ventas?

Aplicado por: Granados, J.; 2019.

Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 24, que el 100.00% de los

trabajadores y clientes encuestados indicaron que Sl permitira contar

con informacion historica de las ventas.
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5.1.3. Resultados de la dimensién 01

Tabla Nro. 25: Resultados de la dimension 01

Distribucion porcentual de las frecuencias y respuestas relacionadas con
la dimension 01: Satisfaccion del actual servicio que brinda; para la
implementacion de un sistema informatico de compras, ventas y

almacén para el minimarket Lazaro — Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 2 7.14
No 26 92.86
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes
del minimarket Lazaro para medir la dimension 01, basada en 10
preguntas.

Aplicado por: Granados, J.; 2019.

Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 25, que el 92.86% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que, NO estan satisfechos
con el servicio que brinda el minimarket, mientras que el 7.14% de los

encuestados indicaron que SI aprueban el servicio que brinda el
minimarket.

Gréafico Nro. 21: Resultados de la dimension 01
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Fuente: Tabla Nro. 25.

5.1.4. Resultados de la dimensién 02
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Tabla Nro. 26: Resultados de la dimensién 02

Distribucion porcentual de las frecuencias y respuestas relacionadas con
la dimension 02: Necesidad de implementar el sistema informatico; para
la implementacion de un sistema informatico de compras, ventas y

almacén para el minimarket L&zaro — Huaral; 2018.

Alternativas n %
Si 28 100.00
No - -
Total 28 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes del

minimarket Lazaro para medir la dimension 02, basada en 10 preguntas.
Aplicado por: Granados, J.; 2019.
Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 26, que el 100.00% de los

trabajadores y clientes encuestados indicaron que, Sl es necesario

implementar un sistema informatico en el minimarket.

Gréafico Nro. 22: Resultados de la dimension 02
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Fuente: Tabla Nro. 26.

5.2.Analisis de resultados
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La presente investigacion tuvo como objetivo general realizar la
implementacion de un sistema informético de compras, ventas y almacén para
el minimarket Lazaro de la ciudad de Huaral del afio 2018, con la finalidad de
mejorar los procesos de compra, venta y almacén; en consecuencia, se ha tenido
que realizar la aplicacion del instrumento que permita conocer la percepcién de
los trabajadores y clientes del minimarket Lazaro frente a las dos dimensiones
que se han definido para esta investigacion, Luego de la interpretacion de los
resultados realizada en la seccion anterior se puede realizar los siguientes

analisis de resultados.

- Enrelacion a la dimension 01: Satisfaccion del actual servicio que brinda
en el resumen de esta dimension se puede apreciar que el 92.86% de los
trabajadores y clientes encuestados indicaron que, NO estan satisfechos
con el servicio que brinda el minimarket, mientras que el 7.14% de los
encuestados indicaron que S| aprueban el servicio que brinda el
minimarket; este resultado tiene similitud con los resultados obtenidos por
Alejandro C. (9), quien en su trabajo de investigacion titulada
“implementacion de un sistema web de compra y venta para la distribuidora
salas, Huarmey, 2017” muestra como resultado que el 70% de los
empleados encuestados considerd que NO estan satisfechos con el sistema
que se utiliza en la distribuidora, mientras que el 30% de los encuestados
si estan satisfechos con el sistema actual, esto coincide con el autor
Rodriguez J., y Daureo M. (26), quienes mencionan que un sistema de
informacion es un grupo de procedimientos, manuales y automatizados, su
funcion principal es de elaboracion, evaluacién, almacenamiento,
recuperacion, condensacion y distribucion de la informacion dentro de una
organizacion o empresa, orientado a promover el flujo de las mismas desde
el punto en el que se generan hasta el destinatario final de las mismas.
Luego de todo lo mencionado se concluye gue tanto los trabajadores como
clientes no estan satisfechos con el servicio que brinda actualmente el
minimarket Lazaro, por lo tanto, existe la alta necesidad de mejorar los

procesos de compra, venta y almacén.
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En relacién a la dimension 02: Necesidad de implementar un sistema
informéatico de compras, ventas y almacén de esta dimension se puede
observar que el 100% de los trabajadores y clientes encuestados indicaron
que, Sl es necesario implementar un sistema informatico en el minimarket
Léazaro, estos datos mostrados coinciden con Cupitan J. (10), quien en su
investigacion titulada: “Disefio e implementacion de una aplicacion web
de venta online para la empresa grupo Company S.A.C., Chimbote, 2015
muestra en la encuesta realizada 90.91% de los trabajadores encuestados
expresaron que Sl perciben que es necesaria la realizacién de una mejora
del proceso de ventas; mientras que el 9,09 % indicd que no perciben que
sea necesaria la realizacion de la mejora del proceso, a su vez Andrade C.
(20), en su articulo sobre las TICS en las Empresas nos indica que las
tecnologias de la informacion y la Comunicacién se han convertido como
unas herramientas imprescindibles a la hora de gestionar recursos. Las TIC
son un elemento clave para el trabajo productivo: agilizando las
comunicaciones, trabajo en equipo, gestion de existencias, realizando
andlisis financieros, y promocionando nuestros productos en el mercado.
Con el resultado que se expresa para estas preguntas llegamos a la
conclusion que los trabajadores y clientes tienen una necesidad prioritaria
y urgente de una implementacion de un sistema informatico de compras,
ventas y almacén para el minimarket Lazaro. Luego de todo lo mencionado
se concluye que la implementacion de un sistema informatico de compras,
ventas y almacén para el minimarket Lazaro, mejorara el proceso de
compra, venta y almacén obteniendo informacién oportuna y mejor control

en los productos.
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5.3.Propuesta de mejora

Debido al andlisis de los resultados obtenidos en la investigacion y con el
objetivo de realizar la implementacion de un sistema informético de compras,
ventas y almacén para el minimarket L&zaro, mediante el sistema ayudara a
mejorar los procesos de compra, ventas y almacén, a consecuencia de mejorar

los procesos veo conveniente presentar la propuesta:

Primero se utiliz6 como metodologia de desarrollado RUP para el desarrollo
del sistema informacion y como Lenguaje de Modelamiento Unificado UML,

la metodologia es el mas usado para el desarrollo de software a nivel mundial.

Las metodologias de desarrollo de software surgen ante la necesidad de utilizar
una serie de procedimientos, técnicas, herramientas y soporte documental a la
hora de desarrollar un producto software. Dichas metodologias pretenden guiar
a los desarrolladores al crear un nuevo software, pero los requisitos de un
software a otro son tan variados y cambiantes, que ha dado lugar a que exista

una gran variedad de metodologias para la creacion del software.

Se ha elegido la metodologia Rational Unified Process, conocida por sus siglas
RUP. Es un proceso de desarrollo de software y junto con el Lenguaje Unificado
de Modelado UML, constituye la metodologia estdndar mas utilizada para el
andlisis, implementacion y documentacion de sistemas orientados a objetos no
es un sistema con pasos firmemente establecidos, sino un conjunto de
metodologias adaptables al contexto y necesidades de cada organizacion.
Definitivamente es una metodologia que se adapta exclusivamente para el
desarrollo de software de pequefia a mediana escala. Ademas, su analisis l6gico
de procesos llamado también modelado de negocio permite estructurar y
dinamizar todos los procesos de la organizacién de igual manera se podria medir
la eficiencia de estos. En la Gestidn de proyectos se vigila el cumplimiento de
los objetivos, gestidn de riesgos y restricciones para desarrollar un producto que

sea acorde a los requisitos de los clientes y los usuarios. Provee un marco de
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trabajo para la gestion de proyectos de software intensivos. Provee guias
practicas para realizar planeacion, ejecutar y monitorear el proyecto. También
Provee un marco de trabajo para gestionar riesgos. RUP se centran en la
definicion detallada de los procesos y tareas a realizar, herramientas a utilizar,
y requiere una extensa documentacion, ya que pretende prever todo de
antemano. Este tipo de metodologias son mas eficaces y necesarias cuanto
mayor es el proyecto que se pretende realizar respecto a tiempo y recursos que
son necesarios emplear, donde una gran organizacion es requerida. Su ventaja
principal es que se basa todo en las mejores practicas que se han intentado y se
han probado en el campo.

Por todas estas razones se opta por la metodologia para el desarrollo de
software, porque se ajusta estrictamente a una serie de reglas que se centran en
las necesidades del cliente para lograr un producto de buena calidad y nos

permitira desarrollar un proyecto socio tecnolégico con mayor seguridad.

Segundo se utilizé las herramientas de software Libre, como lenguaje de

programacion PHP y el gestor de base de datos MySQL.
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5.3.1. Propuesta técnica

5.3.1.1.Requerimientos funcionales

Tabla Nro. 27: Requisitos funcionales

Cod. | Requisitos | Funcionalidades Tipo Impacto
RF1 | Pantalla El sistema deberd | Funcional | Alto
de permitir
usuarios registrar los
usuarios
Pantalla El sistema debera | Funcional | Alto
RE? c'ie permitir 'reglstrar
categorias las categorias.
RF3 | Pantalla Registrar los| Funcional | Alto
g tde productos
productos validando el stock
de productos
RF4 | Pantalla  de| Permitir  registrar | Funcional | Alto
clientes los clientes cada
vez que se venda un
producto
RF5 |Pantalla  de| Permitir  registrar | Funcional | Alto
ventas las ventas de los
productos
Fuente: Elaboracion propia
5.3.1.2. Requerimiento del sistema
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El sistema a desarrollarse correra bajo Cualquier Sistema Operativo,
teniendo como manejador de base de datos a MYSQL y como

Lenguaje de Programacion PHP y Java.
5.3.1.3.Requerimiento de ejecucion

Tiempos de respuestas rapidas en la busqueda de clientes y productos,
manejo entendible y sencillo en la elaboracion de informe sobre

control de stock de productos y Reportes.

5.3.1.4. Requerimientos no funcionales

- El sistema informatico a desarrollar debe ser adaptable a todos los
dispositivos.
- Los colores debe ser los colores que utiliza la empresa.

- Determinacion de los requerimientos de informacion

5.3.1.5. Estado del problema

Tabla Nro. 28: Estado del problema

Problema Afectados Impacto Solucion
Demora en | Clientes Atraso en la | Realizar  una
atgnmon de los aprobacion de data  de los
clientes y control proyectos _
de ventas clientes y

productos

Inestabilidad e | Duefiosy | Pérdida de | Gestionar  un

inseguridad  de clientes tiempo  para| control mas
informacion de la determinar la | rigido de
documentacion documentacié | documentos en

n el departamento
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No se lleva un
control exacto de
todos los

documentos

Clientes Perdida

tiempo

de

informacion y

Gestionar  un
control en
tiempo real de
los documentos

Fuente: Elaboracion propia.
5.3.1.6.Listado de Stakeholders

Tabla Nro. 29: Resumen de Stakeholders

Nombres

Rol

Tayit Lazaro

Administrador

Alipio Léazaro

Encargado de almacén

Arturo Lépez

Contador

Teodora Gaspar

Encargado de ventas

Fuente: Elaboracion propia

5.3.1.7. Plan de comunicaciones

Tabla Nro. 30: Plan de comunicaciones

Nombres y Rol Email Celular

Apellidos

Tayit Lazaro Administrador | Tayit.rudh@gmai | 969232617

l.com

Alipio Lazaro | Encargado de 931995156
almacén

Arturo Lépez | Contador 999666564

Teodora Encargado de 931995156

Gaspar ventas

Jhoon Analista jhoongranados@qg | 956929654

Granados programador mail.com

Fuente: Elaboracion propia
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5.3.1.8.0bjetivos del proyecto

Tabla Nro. 31: Objetivos del proyecto

Concepto Objetivos Criterios de Persona que
Exito aprueba
Alcance | Implementar un | Cobertura total | Lider y
sistema (_je cal_ldad del__ alcance usuarios
que permita mejorar | definido para funcionales
y gestionar de forma | el proyecto. '
eficiente los procesos
actuales de compra,
venta y almaceén.
Tiempo No afectar| Cumplimiento | Patrocinadory

considerablemente
las labores diarias de
los usuarios.

de plazos
y
cronogramas

establecidos.

Usuario Lider.
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Calidad

Realizar el proyecto
de acuerdo a la
metodologia  RUP
para el desarrollo de
software y las
mejores practicas
indicadas en el
PMBOK para la
gestion del proyecto.

Confiabilidad
en la calidad de
los resultados.

Administrador
de Proyectos.

Fuente: Elaboracion propia

5.3.1.9.Riesgos del proyecto

Tabla Nro. 32: Riesgos del proyecto

interesados del proyecto
durante el desarrollo del
mismo.

Orden | Descripcion del Riesgo Solucion Tentativa Inicial
1 Escasa 0 nula Reunion y coordinacion
participacion  de los contindan con el usuario

lider.

Fomentar el proyecto entre
usuarios lideres.

Deficiente especificacion
de los requerimientos
durante las entrevistas con
los usuarios.

- Visado completo de los

documentos relacionados
con el alcance y los
requerimientos de usuarios
finales.
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3 Ausencia temporal o total | - Garantizar la estabilidad
de los miembros del

i durante el tiempo de vida
equipo.

del proyecto.

- Plan alternativo de
disponibilidad de recursos.

Fuente: Elaboracion propia

5.3.1.10. Restricciones del proyecto

Las reuniones con los usuarios funcionales deben planificarse
dentro del horario de oficina y teniendo en cuenta su carga laboral

y vacaciones de ley.

La implementacion del presente desarrollo requiere la
implementacion de un sistema informéatico de compras, ventas y
almacén.

El sistema no contempla los médulos contables.

5.3.1.11. Analisis de proceso de negocio

Modelo general del proceso de negocio

Gréafico Nro. 23: Modelo del negocio
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Fuente: Elaboracién propia

Gréafico Nro. 24: Proceso de compras
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Fuente: Elaboracion propia

Grafico Nro. 25: Sub Proceso Cotizaciones
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Fuente: Elaboracion propia

Gréafico Nro. 26: Sub Proceso adquisicién

rden d ™\ N\ enwear orden
-:quuo:n = d¢ adguisicion
Y AN 4 Al preeedor
4 SV

ireqiiers
aprobpcion?

C e

Logistica

Generar orden

§ (&)
L—\
Apeobar otden '_Kl\ \,-

JApropado?

Encargedo

Fuente: Elaboracion propia
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Proceso de gestion de venta

Gréfico Nro. 27: Proceso de gestion de venta
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Fuente: Elaboracion propia

Gréafico Nro. 28: Venta en Tienda — Catalogo en Linea
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Fuente: Elaboracion propia
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5.3.1.12. Casos de uso del negocio

Gréfico Nro. 29: Caso de uso de negocio
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Fuente: Elaboracion propia

Especificacion de casos de uso de negocio

El presenta documento establece las caracteristicas del Proceso de
Negocio Relacionado con la Gestidon de Ventas, Pagos y Articulos de
abarrotes de una tienda de abarrotes para un mejor control de sus

productos.
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Tabla Nro. 33: Caso de uso de negocio gestionar venta

Caso de uso

Gestionar venta

Concepto

Consiste en tener un registro detallado de todas
las ventas realizadas en el transcurso del mes.

Flujos de trabajo

El cliente solicita informacion para realizar la
compra, el vendedor se encarga de
proporcionarle la informacién y solicita sus
datos, se toman de los comprados, en caso que
no se encuentre registrado se procedera a
registras los datos personales del cliente, para
luego realizar la respectiva venta. El cliente
debera verificar los articulos pedidos por el
durante la venta.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla Nro. 34: Caso de uso de negocio gestionar pago

Caso de uso

Gestionar pago

Concepto

Consiste en tener un registro detallado de los
ingresos econdmicos por las ventas realizadas.

Flujos de trabajo

Es te proceso se realiza todos los dias. el cliente
se encarga de hacer efectivo el pago al vendedor,
quien a su vez solicitard sus datos, una vez
registrados los datos y efectuado el pago, el
vendedor deberd entregarle al cliente el
respectivo comprobante de pago.
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Fuente: Elaboracion propia

Tabla Nro. 35: Caso de uso de negocio gestionar productos

Caso de uso

Gestionar productos

Concepto

Consiste en tener un registro detallado de todos
los articulos existentes pertenecientes a la tienda
de abarrotes.

Flujos de trabajo

En este proceso serd el almacenero que se
encargue, mediante registro interno, de asignar
un cddigo a cada tipo de articulo almacenado en
el almacén, luego de cada mes el administrador
solicitard un reporte de dicho inventario, estas
seran entregas al administrador y el entregara al
vendedor para que realice el vaciado y
verificacion del inventario con el sistema.

Fuente: Elaboracion propia

5.3.1.13. Modelo de objetos del negocio

Gréafico Nro. 30: Modelo de objeto de negocio gestion venta
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Grafico Nro.

31: Modelo de objeto de negocio gestidn articulo de
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Fuente: Elaboracion propia

Grafico Nro. 32: Modelo de objeto de negocio gestion de pago
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5.3.1.14.

Diagrama de actividad

Gréfico Nro. 33: Diagrama actividad del caso de uso gestion venta
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Fuente: Elaboracion propia
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Grafico Nro. 34: Diagrama actividad del caso de uso gestion pago
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Grafico Nro.

35: Diagrama actividad

= e Ealt = od Ao
@
OOTTD, crewEa— ——ee
[ Sclcta comprotaste Ertegs J Sepws paddo )
N GePaip
( ino?.:w % | Entrega et [ Eaviapedite |
q S— —
- of Solcea \ 4 Fesiza sebcaue
& N _dealitin /S -
1
e, Seam Deec
Eva volcitud Aacepcions
e feabinin Soctud. yrfica
——. R S
Agruehs ) o Fbakza cambeo de
Owlucitn .~ Pty
Esta confur Lo N [
Lroeqn »
_ dwakicion
o Veeea Bocky )
te3kza arestane
. TAcusz L Erva whorme
~——— ( poears pe———{ ™ e —
‘—_‘-—- ‘
X
o

Fuente: Elaboracion propia

5.3.1.15.

Modelo de dominio

Gréfico Nro. 36: Modelo de dominio
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Fuente: Elaboracion propia
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5.3.1.16. Modelo de requerimiento

Gréfico Nro. 37: Modelo de casos de uso de requerimiento detallado
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Fuente: Elaboracion propia

5.3.1.17.

Gréafico Nro. 38: Caso de uso registra venta
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Grafico Nro.

Fuente:
39: Caso de uso reporte de venta
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Fuente: Elaboracion propia

Grafico Nro. 40: Caso de uso actualiza almacén
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Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico Nro. 41: Caso de uso cambio de producto

D
Cliente Solicita cambio

- e

Realiza cambio

Recepciona y verifica Producto Vendedor
Solicta aw

O/ Administrador
Aprueba cambio

Fuente: Elaboracion propia
5.3.1.18. Especificacion de caso de uso

Tabla Nro. 36: Registrar venta

CASO DE| REGISTRAR VENTA
usSo

Descripcion El Sistema debera permitir al vendedor en
registrar la venta realizada.

Precondicion | Solicitar pedido

Secuencia paso | Accion
Normal 1 El vendedor genera un registro del
pedido.
2 El vendedor registra al cliente.
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3 El cliente y el vendedor verifican nota del
pedido.
4 El vendedor solicita pago del pedido.
5 El cliente realiza pago de la venta.
6 El vendedor solicita
productos al almacén
7 El almacén entrega pedido
8 El vendedor y el cliente verifican pedido
9 El cliente recepciona el pedido
comprobante de pago.
Pos condicién El cliente debe estar registrado
Excepciones Paso Accion
1 En caso de que no se haya ingresado
correctamente los datos del cliente, el
sistema debera mandar un mensaje
indicando que no se registrd
correctamente los datos del cliente.
2 En caso de que el cliente este registrado

anteriormente, el sistema mandara un
mensaje indicando que el cliente ya
existe.

Rendimiento El sistema debera realizar el registro del cliente y
de la venta en un tiempo de 5 minutos.

Frecuencia Diaria

Importancia Vital

Urgencia Inmediatamente

Comentarios

Sin comentarios adicionales

Fuente: Elaboracion propia Tabla Nro. 37: Reporte de venta
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CASO DE
uso

REPORTE DE VENTA

Descripcion

El Sistema deberd permitir al vendedor generar un
reporte de las ventas.

Precondicion

Haberse realizado ventas durante el dia.

Secuencia

Normal

Paso Accion

1 El administrador solicita reportes de las
ventas del dia para realizar la supervision.

2 El vendedor genera en el sistema el reporte
de las ventas.

3 El vendedor compara el estado de la caja con
el reporte de venta.

4 El encargado del almacén realiza el
inventario del dia y entrega reporte.

5 El administrador debera revisar el reporte
de caja con los reportes de ventas y tienen
que coincidir.

6 Luego el administrador debe supervisar el

reporte de stock del almacén.

Postcondicion

En caso de que no coincidan los reportes
entregados por el vendedor y el encargado del

almacén.
Excepciones Paso Accidn
1 En caso de que no coincidan los reportes de

ventas del dia, el sistema debera generar un
reporte de ingreso y egreso de abarrotes

En caso de que el reporte de venta no
coincida con el reporte de stock de almacén,
deberan revisar si hubo devolucidn.

Rendimiento

El sistema debera realizar el reporte de venta en un
tiempo de 5 minutos.
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Frecuencia Por Administrador

Importancia | Vital

Urgencia Inmediatamente

Comentarios | Sin comentarios adicionales

Fuente: Elaboracion propia

Tabla Nro. 38: Actualizar almacén

CASO DE USO

ACTUALIZAR ALMACEN

Descripcion

El Sistema debera permitir al encargado del
almacén verificar el stock de productos.

Precondicion

Haber realizado salida de productos del

almacén.
Secuencia Normal | Paso Accion

1 El encargado del almacén al final de su
jornada realiza un reporte del Stock.

2 Registra el ingreso de

nuevos productos

3 Realiza un reporte de las salidas del
producto del dia

4 Luego entrega el reporte del stock al

administrador del dia

Postcondicion

En caso de que no coincidan los reportes del
stock por el encargado del almacén.

Excepciones

Paso

Accioén

1

En caso de que no coincidan los
reportes del Stock de ventas del dia, el
sistema debera generar un reporte de

ingreso y egreso de abarrotes del
almacén.
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2 En caso de que el reporte de venta no
coincida con el reporte de stock de
almacén, deberdn revisar si hubo
devolucion.

Rendimiento El sistema debera realizar el reporte de venta en
un tiempo de 5 minutos.

Frecuencia Por Administrador

Importancia Vital

Urgencia Inmediatamente

Comentarios

Sin comentarios adicionales

Fuente: Elaboracion propia

Tabla Nro. 39: Cambiar producto

CASO DE USO

CAMBIAR PRODUCTO

Descripcion

El Sistema debera permitir generar una

solicitud de cambio de producto.

Precondicion

Haber encontrado un error en el producto.

Secuencia Normal

Paso Accioén

1 El cliente solicita

cambiar producto

2 El vendedor verifica el producto y
realiza solicitud de cambio de

producto.

3 Envia la solicitud al administrador
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4 El administrador da la aprobacién
de cambio de producto

5 El vendedor entrega el nuevo
producto y solicita la firmar la
solicitud del cambio del producto
al cliente.

6 El cliente firma la solicitud del
cambio de producto y recibe el

producto.
Postcondicion
Excepciones Paso Accion
1
2
Rendimiento El sistema debera realizar la solicitud de

cambio de producto en un tiempo de 5

minutos.
Frecuencia Por vendedor
Importancia Vital
Urgencia Inmediatamente
Comentarios Sin comentarios adicionales

Fuente: Elaboracion propia
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5.3.1.19. Diagrama de colaboracion
Grafico Nro. 42: Diagrama de colaboracion: Registra venta
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Fuente: Elaboracion propia

Grafico Nro. 43: Diagrama de colaboracion: Reporte venta
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Fuente: Elaboracion propia
Grafico Nro. 44: Diagrama de colaboracion: Cambio de producto
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Fuente: Elaboracion propia

Gréafico Nro. 45: Diagrama de colaboracion: Actualiza stock
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Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico Nro. 46: Diagrama de clases

Fuente: Elaboracion propia
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5.3.1.20. Diagramas de secuencia de disefio

Grafico Nro. 47: Diagrama de secuencia: Gestion cotizacion
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Fuente: Elaboracion propia

Gréafico Nro. 48: Diagrama de secuencia: Gestion venta
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Fuente: Elaboracion propia

151



Gréfico Nro.

49: Diagrama de secuencia: Gestion devolucion

Fuente: Elaboracion propia

5.3.1.21. Diagrama de estado

Gréafico Nro. 50: Diagrama de estado cliente
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Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico Nro.

51: Diagrama de estado empleado
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Fuente: Elaboracion propia

Grafico Nro. 52: Diagrama de estado producto
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Fuente: Elaboracion propia
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Grafico Nro.

53: Diagrama de estado de pedido
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Fuente: Elaboracion propia
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5.3.1.22. Modelo fisico - l6gico base de datos

Gréfico Nro. 54: Modelo l6gico
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Fuente: Elaboracion propia
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Modelo fisico

5.3.1.23.

Gréfico Nro. 55: Modelo fisico
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5.3.1.24. Diagrama de componentes

Gréfico Nro. 56: Vista de componentes
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Fuente: Elaboracion propia

Grafico Nro. 57: Componentes del sistema
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Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico Nro. 58: Diagrama de Paquetes
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Gréafico Nro. 59: Diagrama de Componentes
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5.3.1.25. Diagrama de despliegue

Gréfico Nro. 60: Diagrama de despliegue
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Fuente: Elaboracion propia

5.3.1.26. Pantallas del sistema

Grafico Nro. 61: Pantalla de inicio de sesién

Fuente: Elaboracion propia
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fico Nro. 62: Menu Principal
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Fuente: Elaboracion propia

Gréfico Nro. 63: Pantalla mantenimiento de usuarios
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Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico Nro.
64: Pantalla de agregar usuarios
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Fuente: Elaboracion propia

Grafico Nro. 65: Mantenimiento de categorias
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Grafico Nro.
Fuente: Elaboracion propia

66: Listado de productos.

Fuente: Elaboracion propia

Grafico Nro. 67: Pantalla de agregar productos
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Grafico Nro.
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Fuente: Elaboracion propia

68: Pantalla de mantenimiento de clientes
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Grafico Nro.
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Fuente: Elaboracion propia

Grafico Nro. 69: Pantalla de agregar clientes
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Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico Nro.
70: Mantenimiento de ventas
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Fuente: Elaboracion propia

Grafico Nro. 71: Pantalla de generar venta.

Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico Nro.
72: Reporte de ventas.
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Fuente: Elaboracion propia

Gréafico Nro. 73: Reporte de ventas detallado.
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Fuente: Elaboracion propia
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Grafico Nro.
74: Factura de venta

.Emm Lazaro RUC 154 77Rs080 Tetttoro 265115 FACTURA N,

Diwcecidn: CP Viode de Matta Mz C  ventasq@mininacsetiazar com 10004
Lot 8 < rusral
Cionte: Miguel Murillo | Focha: 2019-02.07
Vendedor: Teodora Gaspar

Producto Cantidad Valor Unit. Valor Total
Corveza PILSEN 12 Pack Lawa 365mi 10 §3%.00 $ 36000
Papel Hgnico SUAVE Dobie Hoja Paguete 40un 10 52500 §250.00
New: $610.00
Irouesto $3721.00
Totat $4.33100

Fuente: Elaboracion propia
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5.3.2. Diagrama de Gantt

Gréfico Nro. 75: Diagrama de Gantt
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Matriz de Interesados del proyecto 2 dias mié 12/12/18 jue 13/12/18 3
Lista de Stakeholders 2 dias vie 14/12/18 lun17/12/18 4
Clasificacion De Stakeholders 2 dias mar 18/12/18 mié 19/12/18 5
Elaboracion de plan de proyecto y analisis 5 dias jue 20/12/18 mié 26/12/18 6
= ANALISIS Y DISENO 15 dias jue27/12/18 mié 16/01/19 2
Disefio de modelo de datos 5 dias jue 27/12/18 mié2/01/19 7
Disefio de interfaz de pantallas 5 dias jue3/01/19 mié9/01/19 9
Disefio de caso de Uso 5 dias jue 10/01/19 mié 16/01/19 10
= DESARROLLO 55 dias jue17/01/18 mié3/04/19 8
Modulo de pardmetros 5 dias jue 17/01/19 mié 23/01/19 11
Modulo de usuarios 5 dias jue 24/01/19 mié 30/01/19 13
Modulo de categorias 5dias jue 31/01/19 mié6/02/19 14
Modulo de productos 10 dias jue 7/02/19  mié 20/02/19 15
Modulo de clientes 10 dias jue 21/02/19 mié 6/03/19 16
Modulo de ventas 10 dias jue7/03/19  mié 20/03/19 17
Modulo de reportes 10 dias jue21/03/19 mié 3/04/19 18
= IMPLEMENTACION 25 dias jue4/0a/19 mié8f05/19 12
Pruebas del sistema informatico 15 dias jue4/04/19  mié 24/04/19 19
Afinamiento y correccion de errores 10 dias jue 25/04/19 mié 8/05/19 21
= POS-IMPLEMENTACION 3 dias jue9/05/19  lun13/05/19 20
Elaboracion de Manual de Usuario 2 dias jue9/05/19  vie 10/05/19 22
Capacitacion de usuario final 1dia lun13/05/19 lun 13/05/19 24

Fuente:

Elaboracién propia
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5.3.3. Propuesta econémica

Tabla Nro. 40: Propuesta econémica

Fases Entregables Horas Total
Planificacion | Documento de requerimientos 40| 600.00
Documento de planteamiento 32| 480.00
de problema
Plan de comunicaciones 48| 720.00
Total Fase| 1800.00
Analisisy | Modelo de datos 40| 600.00
disefio Disefio de prototipos 32| 480.00
Documento de analisis y 48| 720.00
disefio
Total Fase| 1800.00
Desarrollo | Desarrollo de sistema 32| 480.00
Desarrollo de reportes 48| 720.00
Total Fase| 1200.00
Implementacion | Capacitacion de usuario 40| 600.00
Pruebas con los usuarios 32| 480.00
Correccion de errores 48| 720.00
Total Fase| 1800.00
POS- Manual de usuario 32| 480.00
implementacion | Sequimiento 48| 720.00
Total Fase| 1200.00
Presupuesto total del proyecto| 7800.00

Fuente: elaboracién propia
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5.3.4. Propuesta de Hardware

Tabla Nro. 41: Propuesta de Hardware

Equipo Caracteristicas Precio
Lector  de| — Lector Image 1Dy 2D 820.75
Cddigode | — Alto performance de tecnologia de
Barras imagen

— Lectura de codigos 1D y 2D en
pantalla de celulares
Comunicacion Bluetooth con la base de
apoyo
Norma de seguridad IP-51

Monitor de | — Libre de bisel 1820.50
pantalla — Panel tactil resistivo de 5 cables
tactil — Resolucion 1024 * 768
resistivade | _ Brillo: 400cd / m2
15" sinbisel | Visualizacion horizontal 160° / 140°
(TRMO006) interfaz USB Montaje VESA
Impresora — Modelo:TM-T88V-834 1072.00
ticketera — Método de impresion: Impresion
epson tm- térmica de lineas
t88v-834 _ Tecnologia: Linea térmica
usb paralelo Conectores interfaz: D.K.D.

black B
Nivel de ruido: Operacion: 55 dB (A)

Unidad de corte: Corte parcial
Sensores: Sensor de fin de papel,
Sensor de fin de papel proximo,

Sensor de tapa abierta
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VI.

Fuente: elaboracion propia
CONCLUSIONES

Conforme a los resultados obtenidos, analizados y correctamente interpretados,
se obtuvo que existe cierta inquietud por parte de los trabajadores en referencia
a la manera de gestionar los procesos que existen en el minimarket, los
resultados obtenidos muestran la gran necesidad que el minimarket tiene de
implementar un sistema informatico eficaz que ayude mejorar los procesos de

compra, ventas y almacén del minimarket Lazaro.

1. Se cumpli6 con desarrollar un sistema informatico amigable y facil esto

permitio a los usuarios la facilidad de manejar el sistema informatico.

2. El uso de la metodologia RUP para desarrollo de software y el lenguaje
modelado de sistemas UML, permitié ejecutar el analisis y disefio de
sistema identificando requerimientos funcionales y no funcionales
permitiendo desarrollar un sistema informatico amigable en el aspecto de

interfaces, y sostenible.

3. Eluso de software libre PHP y MySQL para la implementacion de sistema
informatico permitié que el minimarket Lazaro no invierta en compra de

licencias de software.

Como valor agregado se realizo el cableado estructurado en el minimarket, para

el uso adecuado y eficiente del sistema informatico implementado.

El aporte de la investigacion se resume en: La identificacion de los elementos
importantes y la definicion de una arquitectura basica de un software
especificamente orientado a asistir al programador, el modelo generado es
adaptable para que se pueda desarrollar una web ecommerce y desarrollar

aplicativos moviles.
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Realizar capacitacion a todo el personal del minimarket para un mejor uso

del sistema informético implementado.

2. Realizar cada cierto tiempo el mantenimiento preventivo al sistema

informéatico implementado.

3. Elaborar el manual de procesos del minimarket a fin de mejorar el soporte

al momento de realizar mantenimiento y las nuevas implementaciones.

4. Verificar el correcto funcionamiento de la infraestructura tecnologica

existente, para no tener inconvenientes con el sistema informatico.
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ANEXO NRO. 1: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

TITULO: IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA INFORMATICO DE COMPRAS, VENTAS Y ALMACEN PARA EL MINIMARKET
LAZARO — HUARAL,; 2018.

TESISTA: GRANADOS SANTOS JHOON HENRRY

Diagrama Gantt — ProjectLibre

Fuente: Elaboracion propia
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Lmmb e ls ol Ml ls ol Ml ls ol Mvb vis ol ki kis ol vl Tv s b
EImplementacion de un sistema informatico, 59 days 10/12/18 09:00 AM 28/02/19 07:00 PM | | . . N
EIPROYECTO TESIS ‘ 21days10/12/18 09:00 AM 07/01/19 07:00 PM 1 = 4
Definicion de esquema del proyecto 5 days 10/12/18 09:00 AM 14/12/18 07:00 PM
Variacion de titulo e introduccién 2 days 17/12/18 09:00 AM 18/12/18 07:00 PM
Estudio de caracterizacion del problema 2 days 19/12/18 09:00 AM v20/ 12/18 07:00 PM
Ordenamiento de hipotesis 3 days 21/12/18 09:00 AM 25/12/18 07:00 PM
Estudio de la metodologia 2 days 26/12(18 09:00 AM 27/12/18 07:00 PM
Distribucion de la frecuencia 3 days|28/12/18 09:00 AM >0 1/01/19 07:00 PM
Presentacion de propuesta 2 days02/01/19 09:00 AM 03/01/13 07:00 PM
Referencias Bibliograficas 2 days/04/01/19 09:00 AM 07/01/13 07:00 PM
EITESIS 38 days 08/01/19 09:00 AM  28/02/19 07:00 PM
Asesoria del esquema final 2 days 08/01/19 09:00 AM 09/01/13 07:00 PM
Analisis de mejorar del esquema final 5days 10/01/19 09:00 AM >16/0 1/19 07:00 PM
Desarrollo del esquema final 5 days 17/01/19 09:00 AM 23/01/19 07:00 PM
Presentacion de tesis preliminar 5 days 24/01/19 09:00 AM 30/01/19 07:00 PM
Correccion y modificacion 5 days 31/01/19 09:00 AM >06/02/ 19 07:00 PM
Presentacion de tesis final 5 days 07/02/18 09:00 AM 13/02/19 07:00 PM
Elaboracion del articulo cientifico 5 days 14/02/19 09:00 AM 20/02/19 07:00 PM
Elaboracion de diapositiva 2 days 21/02/19 09:00 AM v22/02/ 19 07:00 PM
Dinamica de sustentacion 1day 25/02/19 039:00 AM 25/02/19 07:00 PM
Sustentacion de tesis 3 days 26/02/19 09:00 AM 28/02/19 07:00 PM
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ANEXO NRO. 2: PRESUPUESTO

TITULO: IMPLEMENTACION DE UN  SISTEMA INFORMATICO DE
COMPRAS, VENTAS Y ALMACEN PARA EL MINIMARKET
LAZARO — HUARAL; 2018.

TESISTA: GRANADOS SANTOS JHOON HENRRY

INVERSION: S/.575.00

FINANCIAMIENTO: Recursos propios

DESCRIPCION CANTIDAD | COSTO TOTAL
UNITARIO | PARCIAL

TOTAL

1. BIENES DE INVERSION

1.1 Impresora 1 350.00 350.00

350.00 350.00

2. BIENES DE CONSUMO

2.1. Papel bond A-4 02 m 22.00 44.00
2.2. Tinta Impresora 02 15.00 30.00
2.3. Lapiceros 02 2.00 4.00
2.4. Lapices 02 1.00 2.00
2.5. Memoria USB 01 20.00 20.00

100.00 100.00

3. SERVICIOS
3.1. Fotocopias 50 hoja 25.00 25.00
3.2. Anillados 3 20.00 60.00
3.2 Servicios  de 40 hrs 1.00 40.00
Internet 50.00 50.00

3.3. Pasajes locales

175.00 175.00

TOTAL 575.00

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO NRO. 3: CUESTIONARIO PARA EL PERSONAL

TITULO: IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA INFORMATICO DE
COMPRAS, VENTAS Y ALMACEN PARA EL MINIMARKET
LAZARO — HUARAL,; 2018.

TESISTA:  GRANADOS SANTOS JHOON HENRRY

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 seran utilizados solo para efectos academicos y de investigacion

cientifica.

INSTRUCCIONES:

A continuacidn, 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) segun considere su alternativa, de acuerdo al siguiente

ejemplo:

DIMENSION 1: SATISFACCION DEL ACTUAL SERVICIO QUE

BRINDA.
NRO. PREGUNTA SI NO
1 ¢Cuenta actualmente con un sistema informatico de

compras, ventas y almacén?

2 ¢Se encuentra satisfecho con el tiempo de atencion a
los clientes?
3 ¢Cuenta con un control de compras, ventas y almacén

en todo momento?
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4 ¢Tiene informacion sobre la disponibilidad de los
productos en el almacén?

5 ¢Cuenta con informacion detallada sobre las ventas
diarias?

6 ¢Cuenta con informacion en linea cada vez que lo
requiera?

7 ¢Cuenta con reportes de compras y ventas detalladas?

8 ¢Los clientes son registrados al momento de realizar la

compra de productos?

9 ¢Cree usted que el proceso de atencion a los clientes es
adecuado?

10 ¢Cuenta con control del kardex de productos?

DIMENSION 2: NECESIDAD DE IMPLEMENTAR EL SISTEMA
INFORMATICO.

NRO. PREGUNTA Si

NO

1 ¢Cree usted que es necesario implementar un sistema
informético que ayude mejorar los procesos de compra,
venta y almacén?

2 ¢La implementacion de un sistema informatico ayudara
brinda un servicio de calidad?

3 ¢Con la implementacion de un sistema informatico la
atencion a los clientes sera mucho mas rapida y eficiente?

4 ¢Cree usted que con el sistema informéatico mejorara la
satisfaccion de los clientes?
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5 ¢Cree usted que la implementacion de un sistema
informéatico ayudara a mejorar la imagen corporativa del
minimarket?

6 ¢Cree usted que con el sistema informético estara seguro
la informacion?

7 ¢La implementacion de un sistema informéatico mejorara
los procesos en el minimarket?

8 ¢Cree usted que sera eficiente y seguro los reportes
generados con el sistema informatico?

9 ¢Usted cree que la implementacion de un sistema
informéatico ayudara a tener mejor el control de stock de
los productos?

10 | ¢Con la implementacion de un sistema informatico
permitira contar informacion historica de las ventas?

Fuente: Elaboracion Propia
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