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RESUMEN

La presente tesis fue desarrollada bajo la linea de investigacién: Desarrollo de modelos
y aplicacién de las Tecnologias de Informacién y Comunicacion, de la Escuela
Profesional de Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catdlica los Angeles de
Chimbote; tuvo como objetivo: Realizar la Implementacion de un Sistema de Gestion
Comercial “SISCOOPCAFE” para la cooperativa Inguisa S.A.C - VILLA RICA;
2019, con la finalidad de mejorar el procesamiento y obtencion de informacién sobre
las ventas. La investigacion fue del tipo descriptivo de nivel cuantitativa, desarrollada
bajo el disefio no experimental. La poblacion fue de 30 empleados y para la muestra
se selecciono a 25 que tienen relacion directa con la investigacion. 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, evaluacion de la
satisfaccion del sistema actual, se observo que el 56.00%, de encuestados no estan
satisfechos con el sistema actual y el 44.00% si esta satisfecho. Con respecto a la
dimension de, facil acceso a la informacion relevante para facilitar la toma de
decisiones, se observd que el 72.00% afirma que es necesario el facil acceso a la
informacion relevante y el 28.00% que no. Como alcance de estudio la empresa es la
beneficiada. En conclusion, queda demostrada y justificada la presente investigacion
de implementacion de un sistema de gestion comercial “SISCOOPCAFE” para la

cooperativa Inguisa S.A.C - Villa Rica.
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ABSTRACT

This thesis was developed under the line of research: Development of models and
application of Information and Communication Technologies, of the Professional
School of Systems Engineering of the Catholic University of Los Angeles de
Chimbote; Its objective was to: Implement a Commercial Management System

“SISCOOPCAFE” for the cooperative Inguisa S.A.C - VILLA RICA; 2019, with the
transformation of improving processing and obtaining information about sales. The
research was of the descriptive type of quantitative level, developed under the non-
experimental design. The population was 30 employees and 25 were selected for the
sample that are directly related to the investigation. For the data collection, the
questionnaire instrument will be used through the survey technique, which will yield
the following results: in the dimension of, evaluation of the satisfaction of the current
system, 56.00% will be detected, surveys are not satisfied with the current system
and 44.00% if satisfied. Regarding the dimension of, easy access to relevant
information to facilitate decision making, verify that 72.00% affirm that easy access
to relevant information is necessary and 28.00% do not. As a scope of study the
company is the beneficiary. In conclusion, the present investigation of the
implementation of a commercial management system “SISCOOPCAFE” for the

cooperative Inguisa S.A.C - Villa Rica is demonstrated and justified.

Keywords: Cooperative, Commercial Management, Siscoopcafé
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INTRODUCCION

La importancia estratégica de las tecnologias de la informacién y comunicacion
(TIC) ha sido muy comentadas en las ultimas décadas y mencionado en muchas
fuentes de informacion, es por eso que las empresas dedicadas a la
comercializacion de café alrededor del mundo estadn creciendo con rapidez,
incluyendo la demanda de los consumidores. En la actualidad para que una
empresa dedicada al rubro del café se encuentre en las mejores posiciones del
mercado, es necesario tomar en cuenta muchos aspectos, entre los cuales destacan
las politicas de calidad, los recursos humanos, el desarrollo de productos y sobre
todo la implementacion de las TIC (1).

La cooperativa Inguisa S.A.C es una empresa dedicada al rubro cafetalero, ellos
compran el café en grano de los pequefios y medianos agricultores, esta ubicada
en el distrito de villa rica, que es una zona cafetalera perteneciente a la region de
Pasco, que gracias a la demanda que existe, sus productos se venden a diario y
en mayores cantidades, lo que le conlleva a tener un registro detallado de todas
las ventas realizadas, el stock actual y una base de clientes atendidos, actualmente
utilizan el programa de Microsoft Excel para dicho proceso, pero le resulta muy
tedioso al area encargada poder realizar cada uno de ellos, ya que el tiempo que
se toma en cada insercion de registros e impresion de comprobantes de pago, esta
muy por debajo de las metas a cumplir, la base de clientes también es inestable y
nada segura, la administracion no puede contar con un informe de productividad
completo sobre el avance de la misma y saber con exactitud cuanto han llegado

a superar cada mes.

Debido a la problematica encontrada, se plante6 la siguiente interrogante: ¢De
qué manera la implementacion de un sistema de gestion comercial
“SISCOOPCAFE” para la cooperativa de café Inguisa S.A.C - villa rica; 2019

solucionara el problema en los procesos de la empresa?



Para dar respuesta a la interrogante antes mencionada se tomo como objetivo
general realizar la implementacion de un sistema de gestion comercial
“SISCOOPCAFE” para la cooperativa Inguisa S.A.C - Villa Rica; 2019, con la
finalidad de solucionar el problema que genera la pérdida de tiempo en cada
insercién de registros y la de poder generar reportes detallados de venta para el

area administrativa.

En tal sentido y con la finalidad de cumplir con el objetivo propuesto con

anterioridad, se puntualizaron los siguientes objetivos especificos:

1. Identificar y analizar las necesidades en cuanto a los procesos del rea de
ventas de la cooperativa Inguisa S.A.C — Villa Rica.

2. Utilizar la metodologia de desarrollo adecuada para llevar acabo el

modelamiento del sistema de gestion Comercial.

3. Elaborar el sistema de gestion comercial, utilizando el gestor de base de datos
SQL Server, con el lenguaje de programacion de Visual Basic .NET y la

generacion de reportes en el programa Crystal Report.

En cuanto a la justificacion académica, la Universidad Catélica los Angeles de
Chimbote incentiva a sus estudiantes y egresados a poner en practica los
conocimientos adquiridos durante los afios de estudio, esto servira para poder dar
soluciones a los problemas dentro de una organizacion o empresa, de igual
manera se justifica operativamente dado que el software de gestion comercial
pretende replantear y dar solucion a los problemas que se generan por los
procesos lentos, tales como; registro de productos y la busqueda de informacidn,
logrando optimizar estos procesos y brindando soluciones a todos los

requerimientos de la empresa.

Se justifica econémicamente porque permitira beneficiar en gran medida a la

entidad, ya que con la implementacién del sistema de gestion comercial



“SISCOOPCAFE” brindara mayores facilidades en la realizaciéon de un proceso
de venta, logrando optimizar el tiempo en la que esta se realiza, mejorando la
relacién del cliente con la empresa, que a su vez generara mayores ingresos,
también se dard de forma gradual la eliminacion de las impresiones donde se
almacenan los registros de ventas, ya que toda informacion concerniente a la

empresa estara almacenado en una base de datos.

La Justificacion Tecnoldgica nos indica que, con la implementacion de este
software de gestion comercial la empresa contara con tecnologias de informacién
(TIC), que le brindara mayor competitividad con otras empresas del rubro y la
satisfaccion del cliente al tener una atencién rapida y mejora en la calidad de sus
servicios, que a su vez lo llevara a tener un estatus superior al que tenia en un

principio.

Finalmente, el proyecto se justifica institucionalmente para aumentar la
eficiencia, la validez y control de todas sus areas ya que considera importante la
optimizacion e incremento de sus ventas, eliminando los procesos lentos que
retrasan la productividad, y que a su vez le permita tener la fidelidad de los

clientes.

Como alcance de la investigacion la empresa es la beneficiada con la

implementacion del sistema de gestion comercial.

La metodologia empleada para la investigacion fue del tipo descriptivo de nivel

cuantitativo, desarrollado bajo el disefio no experimental.

En cuanto a los resultados de la investigacion, se realiz6 la encuesta a 25
trabajadores de la empresa, lo cual en la primera dimension el 56.00% no esta
satisfecho con el sistema actual de trabajo, y en la segunda dimension el 72.00%

considera que la informacion debe ser de facil acceso para la toma de decisiones.



Por lo tanto se concluye que existe un alto nivel de insatisfaccion respecto a la
lentitud de procesos y la ausencia de informacion en tiempo real, por ello tienen
la necesidad de implementar un sistema de gestion comercial que agilice los

principales procesos desarrollados dentro de la cooperativa Inguisa S.A.C.
I1. REVISION DE LA LITERATURA

2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes a nivel internacional

En el Ao 2014, el autor Arana J. (2), en su tesis “Implementacion
de un sistema de gestion de ventas de repuestos automotrices en el
almacén de repuestos eléctricos Marcos” en la parroquia de Posorja,
ubicado en La Libertad — Ecuador. Se ha demostrado que debido al
volumen de operaciones que realiza, al crecimiento constante del
establecimiento, y por la manera manual en la que se esta llevando
la informacion, tienen dificultades relacionadas con las ventas y los
inventarios, ya que tiene un alto grado de complejidad. Se
desarrollé bajo la metodologia descriptiva y en enfoque cuantitativo
de disefio no experimental, lo cual tuvo como objetivo; la
implementacién de un sistema de gestion de ventas que permita la
automatizacion de los procesos, teniendo asi una base de datos en
donde se pueda consultar la informacion de manera facil y
confiable; concluyendo que con la implementacion del sistema de
informacion, se tendra organizado y detallado los movimientos de

ventas e inventarios.

En el Afio 2013, Los autores Aguilar E. y Davila D. (3), realizaron
una Tesis de Pregrado en la Universidad de Cuenca, denominada

“Analisis, diseno e implementacion de un sistema de gestion web
para el manejo del distributivo de la Facultad de Ingenieria”
ubicado en el pais de Ecuador, con el objetivo de analizar,

desarrollar e implementar una aplicacion web, abarcando el proceso



que implica el distributivo de la Facultad de Ingenieria. Se empled
la metodologia no experimental de tipo descriptivo, se concluyé que
es necesario la implementacion de un sistema de gestion web, para
mantener en la red un recurso indispensable al momento de generar
el distributivo, junto con los elementos que éste implica (docentes,
usuarios, asignaturas, cursos, niveles, dedicaciones, cargos y
escuelas/dependencias), todo esto a través de un cliente web, para
que de esta manera el usuario pueda acceder al sistema desde
cualquier lugar con acceso a internet. Por lo tanto se recomend6
instalar el gestor de base de datos en modo servidor, ya que en este

caso MySQL se presenta también el modo developer.

En el afio 2013, los autores Leon N. y Zavala J. (4), desarrollaron
una tesis titulada “Disefio de un sistema de gestion por procesos
para el area de ventas de una empresa dedicada a la
comercializacion de productos agricolas ubicada en la ciudad de

Milagro”, ubicado en la ciudad de Guayaquil - Ecuador, la
investigacion fue del tipo descriptivo de nivel cuantitativo,
desarrollado bajo el disefio no experimental, que tuvo como
objetivo; Disefiar un Sistema de Gestion por Procesos mediante la
implementacion de indicadores que permitan identificar, evaluar y
mejorar los procesos del departamento para la ayuda de toma de
decisiones, determinando los procesos que se desarrollan en el area
de ventas. Como conclusion, el departamento no poseia un
direccionamiento estratégico que le permitiera al personal
desarrollar actividades dirigidas a la consecucion de la misién y
vision de la empresa. También se pudo reconocer la inexistencia de
procesos. Por lo tanto como recomendacion se debe definir un plan
estratégico departamental del &rea de ventas para guiar al
departamento al logro de sus objetivos en un marco de referencia

que sea también el de la empresa para que todos alcancen objetivos



comunes para el beneficio de la misma, para verificar su respectivo

cumplimiento.

2.1.2. Antecedentes a nivel nacional

En el afio 2015, el autor Adrian J. (5), elaboré un proyecto de tesis
denominado “Implementacion de un sistema de gestion y control de
ventas de almacén para la distribuidora la Cultura”, ubicado en la
ciudad de Ancash - Perd, se realizé utilizando la metodologia RUP
bajo el disefio de investigacion no experimental y corte transversal,
del tipo documental y descriptiva. Se desarrollé con las
herramientas de programacion de Php y Mysql, Workbench Y UML
que tuvo como objetivo agilizar y mejorar el control de ventas y
almacén, brindando mejoras a dichas areas. La implementacion de
este sistema le permitio obtener resultados favorables como;
registros actualizados de pedidos de almacen, reducir el tiempo de
espera en la busqueda de informacion de dicho cliente o producto,
stocks actualizados, menor y mayor exactitud en la elaboracion e
impresion de los comprobantes de pago. Igualmente produce
reportes que ayudan al proceso de toma de decisiones, de esta
manera la distribuidora resolvio el problema de automatizacién de
dichos procesos y puede afrontar con mayores posibilidades de
éxito la permanencia que tiene por afios en este mercado tan

competitivo.

En el afio 2014, el autor Jhubel V. (6), desarroll6 una tesis
denominado “Disefio de un Sistema basado en tecnologia Web para
el control y gestion comercial de unidades moéviles”, ubicado en la
ciudad de Huancayo - Pert, Como proceso de desarrollo se utilizo
la metodologia RUP bajo el disefio de investigacion no
experimental y corte transversal, del tipo documental y descriptiva.

Que tuvo como objetivo la creacidn de software para el control y



gestion comercial de unidades moviles, que permita llevar un
registro detallado de todas las ventas y el stock disponible, como
resultado se obtuvo el usuario puede acceder a la informacion que
necesite de la agencia, para poder realizar los procesos que le
corresponde, enlazandose desde cualquier computadora. Como
conclusion el sistema permite hacer analisis de los datos que
contiene el servidor de la empresa, utilizando los formularios de
basquedas para obtener resultados especificos como datos de
cliente, productos, ventas realizadas; los cuales son importantes
para evaluar el desempefio de los vendedores y el estado de ventas
de la agencia. Los datos que se transmiten son protegidos por los
elementos de seguridad que brindan confiabilidad, el disefio del
sistema Web esta orientados a mejorar la imagen y los servicios de
la empresa mediante una aplicacion que facilita las operaciones y el
control de la informacion de los clientes y productos ademas de
mejorar el proceso de atencion de venta lo cual ayuda a captar
nuevos clientes, complementado con una serie de funcionalidades
para el manejo y control de informacion relacionada con la

empresa.

En el afio 2012, los autores Amasifen Hugo L., Amasifen Llilson
A., Johnson José L. y Sanchez Dan R. (7), realizaron una tesis
titulada “Disefio e implementacion de un sistema de gestion

comercial para mejorar el Proceso de Ventas en la tienda Sefior de

Ayabaca”, ubicado en la ciudad de Tarapoto - Perl. La
investigacion de ésta tesis estd orientada a mejorar el proceso de
venta. Para su desarrollo se elabor6 cuadros estadisticos que
mostraban la realizacion de cada registro de venta, por ejemplo; el
tiempo que le toma a cada usuario en la insercién de registros, el
programa que utiliza, etc. Teniendo este indicador se planted la
creacién de un sistema informatico con el objetivo de controlar el

stock de sus productos, mejorar el proceso de venta y lograr un



posicionamiento competitivo en el &mbito regional para satisfacer
las necesidades de sus clientes. La metodologia usada para la
construccién de los planos y diagramas de casos de usos fue RUP,
la base de datos se realizd con el sistema gestor de datos de
Microsoft Access 2010. Por tanto concluimos que el Sistema
informéatico del proceso de ventas de la tienda sefior de Ayabaca
brindara informacién satisfactoria para los reportes utilizados de

acuerdo a los datos de la presente.

2.1.3. Antecedentes a nivel regional

Enelafio 2018, el autor Espinoza Z. (8), desarrollé una tesis titulada
“Modelo de gestion comercial para la reduccion de morosidad de
cuentas por cobrar, en una empresa del sector eléctrico”, ubicado
en la ciudad de Lima — Per0, para su desarrollo la metodologia fue
cualitativa y cuantitativa, tipo de investigacion proyectiva y de
disefio no experimental, lo cual tuvo como objetivo; Proponer un
modelo de gestion comercial para reducir el nivel de morosidad en
la empresa del sector eléctrico, cuya poblacion y muestra de estudio
fue de tres trabajadores de la empresa; tesorero, ejecutivo de ventas
y personal del area contable de la empresa; como resultado se
obtuvo que el nivel de morosidad més elevado se encuentran en
aquellas facturas que tienen entre 1 y 30 dias de estar vencidas con
un porcentaje del 58%, seguido las mayores a 180 dias con un
porcentaje del 20%. Por lo tanto después de diagnosticar la
situacion problematica de la investigacion se llegé a la conclusién
que se requiere el desarrollo de un modelo de gestion comercial bajo
el concepto de reducir el nivel de morosidad en la empresa del
sector eléctrico, como recomendacion principal se sugirié mantener
al dia el manual de funciones de la empresa y la seccion

concerniente al area de créditos y cobranzas.



En el afio 2017, el autor Malqui L. (9) desarrollaron una tesis
titulada “Implementacion de un sistema web para la gestion
comercial de la empresa de colchones san Antonio del Porvenir —
Trujillo”, ubicado en la ciudad de Chimbote — Perd, para el
desarrollo del mismo, la metodologia fue no experimental, en vista
que se realizd un estudio sin manipular deliberadamente las
variables; de corte transversal porque se centr6 en analizar cual es
el nivel de una o mas variables en un momento dado, Para la
implementacion se utiliz6 el lenguaje de programacion estructurado
Ilamado Java por razones de facil manejo y usa una programacion
orientada a objetos con software libre Apache, actualmente el
sistema le permite la automatizacion de la informacion y de los
procesos de venta, el cual hace que la empresa emplee el menor
tiempo posible en cuanto a la atencion, y concluye que la
investigacion resulta beneficioso la implementacion de un Gestion
Comercial de la empresa de colchones San Antonio, por lo tanto, se

concluye que su hipdtesis principal es aceptada.

En el afio 2017, los autores Huaman J. y Huayanca C. (10),
desarrollaron una tesis titulada “Desarrollo e implementacion de un
sistema de gestion comercial para mejorar los procesos de compra
y venta en la empresa HUMAJU”, ubicado en la ciudad de Lima —
Per0, para el desarrollo del mismo se utilizé la metodologia AUP
(Proceso Unificado Agil), se trabaj6 con el lenguaje de
programacion .NET con la plataforma de Visual Studio 2010, y
Motor de Base de Datos SQL 2012. Los resultados obtenidos fueron
favorables, ya que actualmente el sistema le permite facilitar y
agilizar los procesos de compra y venta, el cual hace que la empresa
emplee el menor tiempo posible en cuanto a la atencion, y concluye
que la investigacion se realizd de forma exitosa para la empresa
HUMAJU vy se pudieron determinar mas caracteristicas utiles que

pudieron implementar al software. Como conclusién el proyecto ha



proporcionado un buen resultado, ya que, a diferencia de las
convencionales, estas son las flexibles antes los cambios y
requerimientos inesperados.

2.2. Bases tedricas

2.2.1. Informacion del giro y rubro de la empresa Investigada

La empresa Inguisa S.A.C es una cooperativa mayorista dedicada a

la comercializacion de café en todas sus variedades (11).

- Origen del café a nivel mundial

Segun los autores; Alejandra D. y Maria N. (12), en su informe
denominado “El café y sus diversas aplicaciones en la pasteleria”,
hacen mencidn que la palabra “café” proviene de un término muy
antiguo que es “QAHWAH?”, utilizada para referirse a todas
aquellas bebidas que son extraidas de las plantas. El &rbol de café
nacio en Abisinia también conocida como Etiopia, que se
encuentra en el norte de Africa. Se puede resaltar dos variedades
de café: el primero es el café ardbigo que comprende las tres
cuartas partes de la produccion mundial y su cultivo es
especialmente en el Centro y Sur del continente de América y el

otro es el café robusto.

Se conocen muchas leyendas sobre su origen, pero existe una que
fue la mas aceptada, que reala la historia de nombre Kaldi, quien
un dia se puso a observar el comportamiento extrafio de las cabras
luego de que estas consumieran unos pequefios frutos rojos de los
arbustos en los montes, hecho que al instante fue comprobado por
él mismo pastor al recuperar su energia después de haber
consumido los frutos, después de ese acontecimiento el pastor

decidio llevar a un monasterio unas muestras de los frutos junto



con sus hojas y ramas, donde las pusieron a cocinar y al probar la
bebida se dieron cuenta de que esta tenia un mal sabor y decidieron
arrojar a la hoguera lo que quedaba en la vasija, a medida que los
granos se iban quemando desprendian un agradable y fuerte
aroma, fue entonces que uno de los monjes decidié elaborar la
bebida a base de aquellos granos tostados, sin embargo, se dice
también que las tribus provenientes de africa ya conocian al café
desde la antigiiedad, ellos molian los granos para elaborar una
pasta que nutria a los animales y aumentaba la fuerza de los
guerreros, su cultivo se extendio al principio por Arabia, donde se
expandio el comercio de café y su consumo fue mayor, llegando
asi a convertirse en un sustituto del alcohol, ya que era prohibida

para el pueblo islamico (12).

Grafico Nro 1: Historia y Origen del café

Fuente: “El café y sus diversas aplicaciones en la pasteleria”



(12).

- Llegada del café al Peru

Las primeras semillas llegadas al Pera fueron en el afio 1838,
procedentes de la cuenca del Orinoco, territorio que pertenece a
Venezuela y Colombia. No fue, sin embargo, hasta el afio 1876
que su cultivo se desarrollé de forma comercial, los primeros
territorios donde se cultivd el café fueron los situados en el
departamento de Chanchamayo ubicado en la selva Central. Segun
la historia, los primeros en percatarse de esta nueva forma de
produccioén agricola y comercial fueron los 300 colonos
provenientes de Europa que habian llegado al Pert unos afos,
alrededor del afio 1857, en busca de una mejor vida llamada la
“Tierra Prometida”. Ellos iniciaron un largo y costoso recorrido,
abriéndose paso en la selva amazonica. Durante los primeros afios,
los colonos se dedicaron a la construccion de sus viviendas y a
trabajar en sus tierras, a la vez que organizaban excursiones,
buscando nuevos accesos de comunicacion y territorios, se
percataron de las enormes posibilidades que ofrecia el variado
clima peruano, asi como de la importante riqueza de los suelos,
luego de unos afios fue que iniciaron la siembra del café arabico,
conservando los mismos metodos tradicionales de cultivo que se
habian utilizado en Kenya varios siglos atras, transportado por
mulas a través de las montarias, el primer café cultivado en el Peru
fue embarcado alrededor de 1925 en el puerto del Callao hacia
Alemania y a partir de aquel momento el cultivo y comercio del
café en el Per( formo parte del desarrollo social y econémico
(13).

Gréafico Nro 2: Origen y llegada del café a Per(
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Fuente: MINAGRI (13).

- El cultivo del café y sus condiciones ambientales

Como todas las plantas, el café necesita de condiciones

ambientales especiales para su produccion, tales como: (14).

Temperatura: debe ser entre los 17° a 26° C, establecer el grado
de la temperatura es muy importante ya que si s menor a 16° los
brotes se pueden quemar, y si la legase a sobrepasar los 27° hay
mas riesgo de deshidratacion con reduccion de la fotosintesis
(14).

Altura: La altura adecuada para la produccion del café esta entre
900 a 1600 metros sobre el nivel del mar, pero se debe de tener en
cuenta de que si se cultiva el café a menor altura, los costos de
produccién aumentan y se reduce la calidad de los granos de cafe,
lo que resulta contrario si se cultiva a mayor altura de la sugerida
(14).

Vientos: Los vientos también son muy importantes en la

produccién del café, porque si superan los 30 Km. /h la planta



sufriria gran dafio, aun mas con la rotura de flores, caida de hojas,
frutos y deshidratacion de las yemas (14).

Lluvias: Para el crecimiento de las plantas el agua es esencial,
pero si es en exceso puede ser desfavorable, por ello, lo necesario
esta entre 1.000 a 3.000 milimetros/afio, si llueve més se producen
hongos y se reduce el crecimiento de las plantas de café y con ello
la produccion disminuye (14).

Humedad: La humedad es también muy importante, si la
humedad es mayor a 90.0% hay riesgo de que la planta se enferme
con hongos (14).

El cafe y la alternancia de cultivos en el Pera

La diversificacion de otros cultivos en adicion al café es frecuente
en el Peru, especialmente entre los caficultores de pequefia escala,
a los que esta diversificacion les permite generar mayores ingresos
y suplir parte de su dieta alimentaria, esta alternancia de cultivos
ha sido también la que ha posibilitado la colonizacién de la selva
central, ahora reconocida como una de las principales zonas
cafeteras del pais, principalmente los colonos son procedentes de
familias de la sierra, que gracias a su experiencia

como “mejoreros”, “contratistas” o como trabajadores voluntarios
en las labores de recoleccion de café, deciden obtener una parcela
en la selva central, para completar su economia familiar, durante
los primeros afios, aun siendo ya propietarios de los nuevos
terrenos, los colonos no residen en ellos de forma permanente, y
por lo general, dividen su tiempo en periodos de dos o tres meses
entre la selva y la sierra, los hombres se dedican a la siembra y
cuidado en la selva central, esta situacion se alarga normalmente
durante un periodo de tres a cinco afios, tiempo necesario para que
las plantas de café empiecen a producir, al iniciarse la cosecha de

café, toda la familia se traslada a la selva para proporcionar mano



de obra para y cuidar la parcela para evitar la invasion de otras

personas en busca de tierras. (13).

Gréfico Nro 3: Produccion por calidades y proyeccién hasta

el 2005
. |
Espectales
Premium
Convencionales '
Actualidad

Fuente: MINAGRI (13).

- Especies importantes del café

Café arabica (Coffe arabica): Es el tipo de grano que conquista
hasta casi un 80% de la produccién mundial, sin duda el rey de las
tazas de café, es nativo de las tierras altas de Etiopia, en los
primeros afios de su cultivo Unicamente se aprovechaban sus hojas
para preparar té. EI Coffe arabica es un arbusto que alcanza una
altura de 8 a 10 metros cuando crece libremente, y de 2 a 2.50
cuando es podado en plantacién para facilitar su mantenimiento y

la recoleccion de los frutos (13).



Robusta (Coffea canephora): Es el nombre de una variedad de
esta especie ampliamente cultivada, es nativa de los bosques
ecuatoriales de Africa, la concentracion de cafeina en el grano
supera bastante a la del café Arabica, hasta en un 2 a 3%
aproximadamente, es un grano considerablemente méas pequefio,
esta caracteristica convierte al café Robusta en una bebida fuerte
y amarga, con un olor menos perfumado y una textura aspera.
También se puede afiadir que es un arbusto o pequefio arbol
robusto que puede crecer hasta alcanzar 10 metros de altura y tiene
una raiz poco profunda el fruto es redondeado y tarda hasta 11

meses en madurar (13).

Coffea libérica: Procedente de los alrededores de Monrovia, en
Liberia, se trata de un grano de café que proporciona un sabor
particularmente diferente, por lo que su consumo no esta muy
extendido. Cabe recalcar que es un arbol sumamente ornamental
y pronto fue conocido en muchas otras partes del mundo, despues
de su descubrimiento en 1872 (13).

2.2.2. Cooperativa de café “Inguisa S.A.C”

2.2.2.1. Informacion general

Ruc : 20487088626

Razon Social : Inguisa Sociedad Andnima
Cerrada

Nombre Comercial : Inguisa S.A.C

Tipo Empresa : Sociedad Andnima Cerrada

Inicio de Actividades : 04/ Junio/2009

Direccion : Pasaje San Miguel 107 Z.1.

Barrio Industrial (Frente

Estadio Rubén Sara



Castilla)

Distrito / Ciudad : Villa Rica
Provincia : Oxapampa
Departamento : Pasco/Pert
CllU : 01400

2.2.2.2. Historia

La cooperativa INGUISA S.A.C se cre6 como una
alternativa de solucién competitiva para aprovechar el
potencial productivo y enfrentar las adversas condiciones
de comercializacion que atravesaban los pequefios
productores cafetaleros en las zonas de produccion

establecidas por las grandes empresas nacionales (11).

Como resultado de esta propuesta de solucion, varios
agricultores agrarios cafetaleros de reconocido prestigio y
experiencia en el sector, unieron sus esfuerzos con la
finalidad de constituir una empresa de accionariado 100%
cooperativo con una proyeccion comercial sostenible
orientada a la industrializacion y comercializacion del café

en sus diferentes variedades (11).

Se constituyo el 10 de noviembre del 2009, obteniendo su
respectiva inscripcién en los Registros Publicos de Satipo,
dio inicio a sus actividades laborales el 04 de junio del
2009. Su base social esta conformada actualmente por un
total de 50 productores cafetaleros asociados, de los cuales
15 representan a la cooperativa como accionistas, posee un
area de produccion total de 750 hectareas de café de alta
calidad que se vende en el mercado regional a precios
diferenciados (11).



2.2.2.3. Objetivos organizacionales

1. Ser reconocida como la empresa lider del mercado
(12).

2. Incrementar las ventas en un 20% cada afio (11).

3. Ensefar, formar y conservar a profesionales de primera
linea que trabajen por la mision de la organizacion,
entendiendo que ésta es totalmente compartida por
ellos (11).

4. Mantener los productos disponibles en el mercado para
satisfacer las necesidades de nuestros clientes (11).

2.2.2.4. Visién

Inspirar y nutrir el alma humana de cada persona, con una
taza de cafe. Ser el café esencial del hogar y de la industria,
que complementan la forma en la que trabajamos y

vivimos (11).

2.2.2.5. Misién

Ser la empresa con los mejores estandares de calidad en
productos de café y nimero uno en el mercado local con

enfoque de expansidn a nivel nacional (11).

2.2.2.6. Organigrama



Gréfico Nro 4: Organigrama de la Cooperativa Inguisa S.A.C
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2.2.2.7. Manual de Organizacion y Funciones



a) Asamblea de socios

Constituida por los accionistas que expresan de forma
colectiva su voluntad y por tanto mantiene un papel
predominante debido a la variedad multiple de

funciones que la ley atribuye (11).

Funcién General: Evaluar el logro de objetivos y su
desempefio (11).

Funciones Especificas:

1. Fijar el monto y plazos de los miembros de la
empresa (11).

2. Ordenar las acciones que le correspondan a cada
integrante de la empresa (11).

2. Elegir o remover funcionarios (11).

3. Seguir los intereses y demés que sefialen los

estatutos de la empresa (11).

b) Gerencia General

La Gerencia General tiene como propdsito, organizar,
dirigir y coordinar el funcionamiento de la cooperativa
Inguisa S.A.C, de acuerdo a la politica establecida por

la misma (11).

Funcion General: Evaluar el logro de objetivos y el

desempefio de las oficinas a su cargo (11).



Funciones Especificas:

1. Evaluar el desempefio de las oficinas a su cargo,
acorde a las politicas y objetivos de la empresa
(12).

2. Dirigir y supervisar las acciones de mejora y
redisefio de procesos del negocio, calidad del
servicio que se brinda (11).

4. Planear, organizar, controlar y evaluar la gestion de
venta de suministros e insumos en la empresa (11).

5. Aprobar los planes institucionales de la empresa y
velar por que se encuentre al dia en la contabilidad
(12).

6. Conocer los informes de auditorias e inspecciones

que se realicen en la empresa Inguisa S.A.C (11).

c) Asesoria Juridica

Son los mecanismos de control que alertan sobre los
posibles incumplimientos en los que pueda incurrir la

empresa (11).

Funcion General: Garantizar el cumplimiento de la

legalidad en las operaciones de la empresa (11).

Funciones Especificas:

1. Asesora en la constitucion, gestion y disolucion de
cualquier tipo de sociedad (11).

2. Defiende los intereses de nuestra empresa en todo
tipo de procedimientos judiciales (11).



Estudia y resuelve los problemas legales
relacionados con la empresa, sus contratos,
convenios y normas legales (11).

Emite informes juridicos sobre las distintas areas
de la empresa (11).

Asesora a nuestra empresa en materia fiscal (11).

d) Departamento de Contabilidad

Mantener la informacién contable actualizada,

automatizada y confiable (11).

Funcion General: Recopilar, registrar y analizar la

informacion contable para la elaboracion de los estados

financieros (11).

Funciones Especificas:

1.

Mantener la informacion contable actualizada
(12).

Planificar, orientar y capacitar en la documentacion
e informacién (11).

Contar con un manual de funciones operativas de
su personal a cargo ante cualquier eventualidad
(12).

Planificar, organizar, dirigir, controlar y evaluar el

funcionamiento del area (11).



e) Ventas

Promover y realizar la labor de venta de los productos

que ofrece la Cooperativa Inguisa S.A.C (11).

Funciones Especificas:

1. Escuchar y construir relaciones con los clientes.
2. Evaluar sus  necesidades vy solucionar

los problemas respecto a su area (11).

f) Logistica

Asegurar que los servicios de la cooperativa Inguisa
S.A.C cuente con los recursos necesarios para su

adecuado funcionamiento (11).

Funcion General: Disefar, organizar, dirigir y
controlar la administracién de los recursos materiales
(12).

Funciones Especificas:

1. Mantener actualizada la lista de clientes y
proveedores (11).

2. Solicitar la autorizacién de 6rdenes de compra y
servicio (11).

3. Aplicar y dar seguimiento a los procedimientos
para las adquisiciones de los bienes e insumos del
capital establecido por la cooperativa Inguisa
S.A.C (11).



4. Controlar las medidas necesarias para la adecuada
conservacion y seguridad del material almacenado
(12).

2.2.2.8. Infraestructura tecnoldgica existente

Una buena infraestructura tecnoldgica constituye la base
para un buen funcionamiento, por ello es fundamental el
control integral ya que siempre sera el soporte que definira

la vida de un sistema Informatico (11).

Tabla Nro. 1: Hardware

Computadora Hp Prodesk 600 G1 3
Core I7

Laptop Lenovo Thinkpad Modelo 2
T470 15

Router 3com 3SCRWDR101A-75 1
Impresora Epson Multifuncional 2
Epson VVS220 800 x 600 1

Fuente: Cooperativa Inguisa S.A.C (11)

Tabla Nro. 2: Software

Sistema Operativo de PC de Windows 7 ultimate
escritorio
Office Microsoft Office

2010 (gratuito)

Navegador Google Chrome
Antivirus ESET Nod 32
Antivirus

Fuente: Cooperativa Inguisa S.A.C (11)



2.2.3. Las tecnologias de la informacion y comunicaciones

2.2.3.1. Definicién

Segun los autores; Thompson A., Gamble E., Peteraf M. y
Strickland 111 (15), definen de que las tecnologias de
informacién y comunicacion como aquellos dispositivos,
herramientas, equipos y componentes electrénicos, son
capaces de manipular informacion que soportan el
desarrollo y crecimiento econémico de cualquier
organizacion, cabe resaltar que en ambientes tan
complejos como los que deben enfrentar hoy en dia las
organizaciones, solo aquellos que utilicen todos los medios
tecnoldgicos a su alcance, y aprendan a aprovechar las
oportunidades del mercado teniendo en cuenta el FODA,
solo las empresas que aprovechan los beneficios
tecnoldgicos podran llegar a ser empresas lideres en su

rubro.

Segun Cadavid J. (16), menciona que en las lineas
generales las nuevas tecnologias de la informacion y
comunicacion son las que giran en torno a tres medios
bésicos: la informatica, la microelectronica y las
telecomunicaciones; pero giran, no solo de forma aislada,
sino lo que es mas significativo de manera interactiva, lo
que permite conseguir nuevas realidades comunicativas.

En la que hace mencidn sobre sus caracteristicas:

Inmaterialidad. Podemos decir que las TIC realizan el
proceso, la creacién y comunicacion de la informacion.
Esta informacion es basicamente inmaterial para

almacenar grandes cantidades en pequefios soportes o



acceder a informacion ubicada en dispositivos lejanos de

manera instantanea (16).

Interactividad. Es la caracteristica mas importante de las
TIC ya que nos permiten la comunicacién bidireccional,
entre personas 0 grupos sin importar donde se encuentren.
Esta comunicacion se realiza a través de paginas web,
correo electrénico, foros, mensajeria  instantanea,
videoconferencias, blogs o wikis entre otros sistemas
(16).

Instantaneidad: Podemos conseguir informacion y
comunicarnos instantaneamente a pesar de encontrarnos a

kildmetros de la fuente original (16).

Automatizacion de tareas: Las TIC han facilitado
muchos aspectos de la vida de las personas gracias a esta
caracteristica. Con la automatizacion de tareas podemos,
por ejemplo, programar actividades que realizaran
automaticamente los ordenadores con total seguridad y
efectividad. Existen interesantes cursos de TIC, desde
enfados a profesores como a publico en general. Incluso
hay programas mas especializados como los masters en
TIC (16).

Interconexion: hace referencia a la creacion de nuevas
posibilidades tecnoldgicas a partir de la conexion entre dos
tecnologias. Por ejemplo, la telemética es la interconexion
entre la informatica y las tecnologias de comunicacion,
propiciando con ello, nuevos recursos como el correo

electronico, los IRC, etc. (16).



2.2.3.2.

Innovacién: Las TIC estan produciendo una innovacion y
cambio constante en todos los ambitos sociales. Sin
embargo, es de resefiar que estos cambios no siempre
indican un rechazo a las tecnologias o medios anteriores,
sino que en algunos casos se produce una especie de
simbiosis con otros medios. Por ejemplo, el uso de la
correspondencia personal se habia reducido ampliamente
con la aparicién del teléfono, pero el uso y potencialidades
del correo electrénico han llevado a un resurgimiento de la

correspondencia personal (16).

Diversidad: La utilidad de las tecnologias puede ser muy
diversa, desde la mera comunicacion entre personas, hasta
el proceso de la informacion para crear informaciones

nuevas (16).

El impacto de las TIC no se refleja Gnicamente en un
individuo, grupo, sector o pais, sino que, se extiende al
conjunto de las sociedades del planeta. Los propios
conceptos de "la sociedad de la informacion™ y "la
globalizacion™, tratan de referirse a este proceso. Asi, los
efectos se extenderdn a todos los habitantes, grupos e

instituciones conllevando importantes cambios. (16).

Fundamentos de las TIC

Segun los autores; Ayala E. y Gonzales S. (17), Las
Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC)
es un término que contempla toda forma de tecnologia
usada para: crear, almacenar, intercambiar y procesar

informacién en sus varias formas, tales como: datos,



conversaciones de voz, imagenes fijas 0 en movimiento,
presentaciones multimedia y otras formas, incluyendo
aquéllas aun no concebidas, con el fin de mejorar y dar
soporte a los procesos de operacion para aumentar la
competitividad y productividad de las personas y
organizaciones en el tratamiento de cualquier tipo de

informacion.

De acuerdo con Cabero J. (18), “las TIC giran en torno a
tres medios bésicos: la microelectrénica, la informética y
las telecomunicaciones; pero giran, no s6lo de forma
aislada, sino lo que es mas significativo, de manera
interactiva, lo que permite conseguir nuevas realidades
comunicativas”, conceptualizaremos a que se refiere cada

una de ellas.

Microelectronica

Forma parte de una estructura comin que tiene a la
electricidad como origen y la electronica como
antecedente méas inmediato. En 1959, dos estadounidenses
resolvieron el problema técnico de colocar conjuntamente
unos cuantos transistores y otros componentes en un
mismo bloque semiconductor de silicio (principal
componente de la arena de las playas) e interconectarlos
por medio de pistas conductoras. Es el nacimiento del
circuito integrado (CI) mas conocido popularmente con el
nombre de chip, ello permitié que la microelectrdénica diera
un salto cualitativo muy importante, que se produjo en
1971, con la fabricacion del primer microprocesador

(18).



La apariciobn del microprocesador hizo posible la
fabricacion de ordenadores de tamafio mas pequefio, de
mas potencia y, a la vez, de precio mas asequible. Es la
época del ordenador personal, mas conocido popularmente
con el nombre de PC (18).

Los subsectores de la electronica que encuentran mas

aplicaciones son: (18).

La electronica de consumo: que se dedica a disefiar,
fabricar y comercializar aparatos electronicos destinados
al consumo de masas. Dificilmente encontraremos un
aparato electrodoméstico que no contenga un chip. Por
electronica de consumo entendemos: grupo de audio,

grupo de video y otros equipos (18).

La electronica profesional: que se dedica al disefio, la
produccién y la comercializacién de sistemas y equipos de
aplicacion  profesional. = Comprende: grupo de
telecomunicaciones, grupo de Informatica, grupo de
defensa, grupo de medicina, grupo de electronica

industrial y otros (18).

Informatica

El objetivo de la informatica es manipular

automaticamente la informacion (18).

La historia de los ordenadores empieza con motivo de la
Segunda Guerra Mundial, con la necesidad de disponer de

tablas de tiro fidedignas fue una de las causas de que se



diera un gran impulso a las maquinas de calcular. Fue que
durante estas fechas se diera el nacimiento de la
informéatica. Desde entonces su evolucién ha sido muy
rapida clasificandose en varias generaciones que estan
relacionadas con el soporte electronico de cada momento
(18).

A mediados de la década de los ochenta, se introduce el
efecto de la superconductividad, que permite una
miniaturizacion todavia mayor, un aumento de la
capacidad de la memoria y velocidades que se miden en
miles de millones de instrucciones por segundo. Es el caso
del superordenador ETA-10 (18).

Gréafico Nro 5: Super Ordenador ETA-10

Fuente: Impacto de las nuevas tecnologias de la
informacion y la comunicacion en las organizaciones

educativas (18).

En el otro extremo de los superordenadores, estan los

ordenadores portatiles que hoy en dia son muy



comercializados y tienen una enorme demanda de parte de
los estudiantes universitarios (18).
El desarrollo de la informética ha invadido practicamente

todos los ambitos de la actividad humana (18).

La informatica industrial: Ha sido en el &mbito industrial
donde la informatica se ha desarrollado mejor y donde ha
marcado cambios revolucionarios. Su aplicacion ha

influido en los procesos de fabricacién (18).

La informatica y la medicina: Los avances que la
informética ha representado en el campo de la medicina
son cualitativamente muy importantes; por ejemplo, el
hecho de que médicos diferentes puedan hacer el
seguimiento del historial de un mismo paciente, que se
pueda tener soporte informatico en las intervenciones
quirurgicas, que se puedan hacer seguimientos y controles

analiticos (18).

La simulacion: La simulacion permite la reproduccion de
situaciones reales sin ningdn riesgo que ha encontrado
importantes aplicaciones en muchos campos de la ciencia
y la tecnologia. Uno de los ejemplos mas comunes lo
tenemos en la instruccion de pilotos de aparatos aereos y

en pruebas aéreas (18).

La informatica y la educacion: La informatica no puede
estar marginada de la educacion si tenemos en cuenta que
la sociedad del futuro serd una sociedad fuertemente
informatizada. Por un lado, uno de los objetivos de la
educacion es proporcionar conocimientos elementales de

informatica (18).



2.2.3.3.

La domética: Es una  técnica que
permite la automatizacion integral de las
instalaciones eléctricas de viviendas y edificios (18).

La multimedia: Para entender el término es necesario tener
en cuenta al ordenador. Con la multimedia se designan
aquellos sistemas que combinan cualquier medio: video,
imagenes, sonidos, textos y graficas. Ademas, y esto es
importante, deben ser capaces de establecer interacciones
con las personas que los utilizan

(18).

Las telecomunicaciones

El teléfono y la radio constituyen los mas grandes hitos de
las  telecomunicaciones. Los avances de la
microelectronica y la informatica han posibilitado que
podamos hablar de las telecomunicaciones desde una
nueva dimension. El hecho méas importante que ha
permitido una mejora significativa en la calidad de los
servicios de telecomunicaciones ha sido la incorporacion
de las técnicas digitales a los equipos de telecomunicacion
(18).

Evolucion de las TIC

Segun Pérez D. y Dressler M. (19), destacan que los
avances producidos en este campo han sido espectaculares
y radicales, como en los soportes fisicos, con una mayor
velocidad y capacidad de procesamiento y

almacenamiento de la informacion que posibilitan la



digitalizacion de cualquier tipo de informacion, tales
como: sonidos, imagenes, asi como las posibilidades que
ofrecen las redes, fijas y méviles, con la integracion de
aplicaciones que posibilita conectar programas de distinto
tipo, permitiendo al usuario transferir informacion entre
ellos, y de sistemas, facilitando que distintos equipos y

plataformas se conecten y trabajen de forma coordinada.

La evolucion de las TIC, en el desarrollo del software, ha
permitido la aparicion de avanzadas herramientas
informaticas de gestion con nuevas funcionalidades y

aplicaciones empresariales, entre las que destacan: (19).

Intranet: Red privada de una organizacion disefiada y
desarrollada siguiendo los protocolos propios y el
funcionamiento de Internet, protocolo TCP/IP, navegador
web. Su utilizacion es interna, pero puede estar conectada
a Internet y a otras redes externas. Para los usuarios, se
resume en una serie de paginas Web que dan acceso a la
distinta documentacién de la empresa, informaciones

corporativas, etc. (19).

Software de simulacion y realidad virtual: Aplicaciones
que permiten minimizar los costes de la realizacion de
prototipos, experimentar nuevas ideas y simular la

aplicacion de conocimientos (19).

Videoconferencias: Sistema que permite a varias
personas, con independencia de su ubicacion geografica,
entablar, mediante aplicaciones especificas, una
conversacion con soporte audio y video en tiempo real
(19).



Datamining: Tecnologia que permite la explotacion y
analisis de los datos almacenados por la organizacion,
generalmente una gran cantidad de datos almacenados en
bases de datos y datawarehouse, buscando entre ellos
relaciones y patrones de comportamiento no observables
directamente (19).

Datawarehouse: Repositorio o almacén de datos de gran
capacidad que sirve de base comuln a toda la organizacion.
Almacena los datos procedentes tanto del interior de la
organizacion como del exterior, organizandolos por temas,

lo que facilita su posterior explotacion (19).

Inteligencia artificial: Aplicaciones informaticas a las
que se dota de propiedades asociadas a la inteligencia
humana. Ejemplos son los sistemas expertos, redes
neuronales; que a partir del conocimiento y reglas
introducidas por un experto humano permiten alcanzar

inferencia y resolver problemas (19).

Motores de busqueda: Software disefiado para rastrear
fuentes de datos, tales como: bases de datos, Internet; lo
que permite indexar su contenido y facilitar su busqueda y

recuperacion (19).

Gestion documental: Aplicaciones que permiten la
digitalizacion de documentos, su almacenamiento, el
control de versiones y su disponibilidad para los usuarios

con autorizacion para su consulta o modificacion (19).



Mapas de conocimiento y paginas amarillas:
Directorios que facilitan la localizacion del conocimiento
dentro de la organizacion mediante el desarrollo de guias
y listados de personas, o documentos, por &reas de

actividad o materias de dominio (19).

Mensajeria instantdnea 'y correo  electrénico:
Aplicaciones que facilitan la comunicacion en tiempo real

o diferido, asi como el intercambio de documentos (19).

Groupware: Tecnologias disefiadas para la gestion de
trabajos en equipo. Facilita la coordinacion en el trabajo y

compartir informaciones y aplicaciones informaticas (19).

2.2.3.4. Competitividad en las Organizaciones

Segun el autor Hernandez E. (20), La competitividad, es
una manera de enfrentar con éxito el reto de insercion en
los mercados regionales, nacionales e internacionales,
menciona también que es factor clave para ser lideres en
los mercados internos, el ser competitivo es llegar al
publico, y a los clientes con productos y servicios que

satisfagan sus requerimientos y expectativas.

De acuerdo a lo mencionado, el hecho de ser competitivos
estd envuelto en varios factores, entre ellos, el recurso
humano, especificamente el gerencial, el cual debe ser
flexible e innovador para adaptarse a mercados con
realidades y exigencias distintas y cambiantes, es aqui
donde se tiene la responsabilidad de poner en marcha el
proceso de nuevas iniciativas con trabajo y con la voluntad

de asumir los riesgos que esto trae consigo (20).



En este sentido, el autor Licha, I. (21), expone que para
buscar la competitividad se pueden sefialar algunas
herramientas como: habil manejo de la informacion,
existencia de talleres, manuales de procedimientos,
manejo de equipos y de procesos, entre otros, que permitan
a las organizaciones acomodarse en la produccion, de
acuerdo con los patrones internacionales de calidad y
precios, lo cual necesariamente lleva a contar con

capacidad tecnoldgica.

2.2.3.5. Importancia de las TIC para las organizaciones del siglo
XXI.

Becerra J., Cabrera N. y Ramirez A. (22), destacan que las TIC
se han convertido en un elemento fundamental para la
gestion empresarial, dado que la informacion que surge en
ellas permite alimentar la toma de decisiones y los procesos
bésicos del negocio, siendo un eje clave para la
supervivencia en cualquier tipo de organizacion, establece
también que en la actualidad las empresas estan siempre
buscan implementar diversas estrategias que les faciliten el
cumplimento de sus objetivos, ya que las TIC son necesarias
como apoyo a la recopilacion de informacion, razon por la
cual se debe contar con ellas para lograr mayor desarrollo

organizacional dentro del mercado.

Dentro de este contexto, Monasterios A., Martinez 1.
Herrera N. (23), resaltan que el empleo de las TIC en
diversas areas son necesarias, debido a que generan un
ahorro tanto en costos como en tiempo, esto a su vez
contribuye a que se gestionen los flujos de informacion de

cada proceso, especialmente en el campo de la produccidn,



2.2.3.6.

los inventarios, la gestion y otro sin nimero de operaciones
que realiza la empresa dia a dia.

Segln la autora Montiel N. (24), las empresas hoy en dia
pretenden ser mas rapidas como eficientes, teniendo en
cuenta que para ello es necesario analizar las mejores
iniciativas ofrecidas por las TIC, las cuales se deben ajustar
a la industria o negocio en particular, por lo cual los
Gltimos avances se han puesto a disposicién de las
organizaciones que se han traducido en ventajas
competitivas, tales como una mayor satisfaccion,
fidelizaciéon de clientes, reduccion de costos, eficiencia

operativa, entre otras.

Las TIC y su definicion en el entorno actual de los

Negocios.

Benitez G. (25), define a las TIC en el entorno de los
negocios como un grupo de tecnologias desarrolladas para
gestionar el manejo de la informacion, permitiendo remitir,
recuperar, recibir, procesar y enviar datos de un lugar a
otro, lo cual se asocia con elementos tales como los
instrumentos computacionales e informaticos, es decir un
conjunto de canales para el adecuado tratamiento o0 acceso

de datos.

Por otra parte, el autor Cobo J. (26), indica que las T.I.C
son un conjunto de medios de Ultima generacion,
entendidas como todos aquellos elementos para el
procedimiento de datos, también las define como
dispositivos tecnoldogicos (hardware y software) que
permiten editar, producir, intercambiar o transferir datos

entre diferentes sistemas de informacion que cuentan con



protocolos comunes, estas aplicaciones integran medios de
informética, telecomunicaciones o redes, posibilitando
tanto la comunicacién y colaboracion interpersonal
(persona a persona) como la multidireccional (uno a
muchos 0 muchos a muchos). De igual forma describe a
las T.1.C como las innovaciones en microprocesadores y
fibra Optica que permiten el procesamiento de enormes
cantidades de informacion, como una répida distribucion a
través de redes de comunicacion, en donde las
vinculaciones de estos dispositivos permiten que se
comuniquen entre si, siendo esto un instrumento que las

personas usan para compartir, intercambiar o reunir datos.

2.2.4. Temas relacionados con la investigacion directamente

Definicion de los Sistemas de Gestion Comercial

De acuerdo con Herrera J. (27), en su libro “Administracion, gestion
y comercializacion en la pequefia empresa”, menciona que la
gestion comercial es la que realiza la tarea de la relacion de
intercambio entre la empresa y el mercado, es decir que es la
encargada de hacer conocer la organizacion al mundo exterior, llega
a ocupar dos problemas necesarios; el aumento de su mercado y la

satisfaccion del cliente.

Asi mismo el autor Francisco de Borja, De Carlos Martin-Lagos
(28), sostiene que la gestién comercial forma parte fundamental del
funcionamiento de toda organizacién: comprende ¢ A qué mercados
se puede acceder?, ;(Qué politica de precios aplicar?, ;con qué
productos?, todas estas interrogantes forman parte del dia a dia de

las organizaciones, ademas de ser aspectos que emanan



directamente de las decisiones derivadas de la estrategia
corporativa.

Funcionalidades de los Sistemas de Gestion Comercial

Un sistema de gestion comercial es una herramienta orientada a

empresas medianas o pequefias y de facil manejo (29).

Pedidos y Facturacion: Generacion automatica de facturas a partir
de uno de dos criterios: pedidos con o0 sin promociones y tambien
el sistema permite que el usuario configure este concepto en el tipo
de pedido (29).

Procesos automatizados: Permite la facturacion de pedidos con o
sin detalle de lote, mecanica de cobros de ventas al contado y la

definicion de listas de precios (29).

Detalle funcional: Division automatica de un pedido en varias
facturas, considerando el nimero de lineas de la misma, ademas se
genera la guia de remisidn si fuera necesario, manejo de
remuneracion de pre-impresos de facturas y guias de remision,
manejo de anulacion de pedidos, anulando las facturas con las guias
asociadas, destacando el motivo y por ultimo la facilidad para

impresion de facturas (29).

Reportes importantes: Control de Facturacion, depositos de
facturas, resumen de facturas, listas de Precios y que incluso el
mddulo de facturacion se puede llevar a cabo de cuatro formas

diferentes dependiendo de la necesidad del cliente (29).



2.2.5. Ingenieria del Software

2.2.5.1. Definicién

Segun el autor Pressman, R. (30), la ingenieria de software
es una disciplina que se encarga de la aplicacién de
métodos, técnicas, tecnologias, procedimientos y
herramientas provenientes de diversos estudios, tales
como gestion de proyectos, ingenieria, computacion, y el

entorno de otras ciencias.

El término ingenieria del software aparecié por primera
vez a finales de la década de 1950. La ingenieria de
software fue estimulada por la crisis del software de las
décadas de entre 1960 y 1980. La ingenieria del software
viene a ayudar a identificar y corregir mediante principios
y metodologias los procesos de desarrollo 'y

mantenimiento de sistemas de software (30).

2.2.5.2. Evolucién historica

Segun el autor Leondes C. (31), en su libro “Intelligent
Systems: Technology and Applications” indica que en los
afios cincuenta aparecieron los primeros lenguajes para
programacion, dada la limitada capacidad y velocidad de
las computadoras. Los programadores centraban su
esfuerzo en economizar las lineas de cddigo y optimizar

recursos.



2.2.5.3. Tipos de Metodologias de desarrollo del Software

Segun el autor Gacitla R. (32), en su informe “Métodos de
desarrollo de software: el desafio pendiente de la
estandarizacion” menciona que las actividades,
procedimientos, técnicas, herramientas, documentos
normados y comprendidos en un marco de trabajo, sirven
de soporte en la planificacién, control y estructuracion,
requeridos para lograr la conversion de una necesidad o un
grupo de necesidades a un sistema de informacion de
manera eficiente. Como principal objetivo aumenta la
calidad del software que se produce en todas y cada una de
sus fases de desarrollo, por ende imponen un proceso
disciplinado sobre el desarrollo de software con el fin de
hacerlo mas predecible y eficiente que cumpla con los

requerimientos establecidos.

a) Metodologias clasicas

De acuerdo con Pressman (33), las MDS clasicas son
Ilamadas también modelos de proceso prescriptivo, y
fueron propuestas originalmente para poner orden en el
caos del desarrollo de software que existia cuando se
empezo a generar masivamente. La historia indica que
estos modelos tradicionales, propuestos en la década del
60, han dado cierta estructura dtil al trabajo de IS y
constituyen un mapa razonablemente eficaz para los

equipos de software. Estas MDS son: (34).

El modelo en Cascada: Toma en cuenta las actividades
fundamentales del proceso de desarrollo, validacion,

especificacion, y evolucion, cabe destacar también que



en este modelo cada etapa representa una unidad de
desarrollo con un pequefio descanso en el medio. Por lo
tanto, cada siguiente etapa inicia tan pronto como haya
culminado la anterior, y esos descansos son usados para

confirmaciones del lado del cliente (35).

Grafico Nro 6: Modelo en cascada
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Fuente: Mega Practical (35).

El modelo incremental: Tiene como objetivo un
crecimiento progresivo de la funcionalidad. Es decir, el
producto va evolucionando con cada una de las entregas
previstas hasta que se amolda a lo requerido por el

cliente o destinatario (35).

Este enfoque, que se uso inicialmente para proyectos de
software aunque mas tarde se aplico a otros sectores,
establece entregas parciales mediante un calendario de
plazos. En cada una de ellas, el producto debe mostrar
una evolucion con respecto a la fecha anterior; nunca

puede ser igual (35).

Una de las claves para que esto se haga efectivo es la

evaluacion de las etapas. Los responsables del proyecto



deben analizar si los resultados parciales son los
esperados y si, sobre todo, apuntan al objetivo principal.
De no ser asi, deberan intervenir en él e implementar las

soluciones que la situacion requiera

(35).
Grafico Nro 7: Modelo Incremental
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Fuente: Modelo Incremental (35).

Metodologia Evolutiva: Propuesto por Mills en 1980.
Sugirio el enfoque incremental de desarrollo como una
forma de reducir la repeticion del trabajo en el proceso
de desarrollo y dar oportunidad de retrasar la toma de
decisiones en los requisitos hasta adquirir experiencia
con el sistema. Surge porque en los primeros
desarrollos se podia esperar largo tiempo hasta que el
software estuviese listo. Las reglas del negocio de hoy

no lo permiten (35).

Desarrollo evolutivo. Este enfoque entrelaza las
actividades de especificacion, desarrollo y validacion.
Un sistema inicial se desarrolla rapidamente a partir de
especificaciones abstractas. Este se refina basandose en
las peticiones del cliente para producir un sistema que

satisfaga sus necesidades (35).



Caracteristicas:

Surge porque en los primeros desarrollos se podia
esperar largo tiempo hasta que el software estuviese
listo (35).

Permiten desarrollar versiones cada vez mas
completas y complejas, hasta llegar al objetivo final
deseado (35).

Se asume que NO todos los requerimientos son

conocidos desde el primer momento (35).

Es muy similar al modelo de desarrollo incremental
(35).

En una primera fase, se desarrolla la primera version,

que recoge los requisitos conocidos (35).

Posteriormente, los usuarios utilizan el software
desarrollado, generdndose una nueva lista de
requerimientos, con la que se desarrolla una nueva

version en la siguiente fase y asi sucesivamente (35).

El usuario ve la materializacion del proyecto mas
rapido que si hubiera que hacer un estudio largo para
concretar las especificaciones. Ademas, puede
modificar/afiadir requerimientos sin afectar al
proyecto y conseguir algo que se ajuste mejor a sus

necesidades (35).

El modelo de desarrollo evolutivo (espiral): Este

enfoque entrelaza las actividades especificacion,



desarrollo y validacion. Es decir surge de un sistema
inicial que se desarrolla rapidamente a partir de
especificaciones abstractas. Basandose en las
peticiones del cliente para producir un sistema que

satisfaga sus necesidades (35).

Grafico Nro 8: Modelo en Espiral
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Metodologia de Prototipo: Es un procedimiento de
desarrollo  especializado que permite a los
desarrolladores la posibilidad de poder solo hacer la
muestra de la resolucion para poder validar su esencia
funcional ante los clientes, y hacer los cambios que sean
fundamentales antes de crear la solucion final auténtica.
De hecho, la mejor parte de esta metodologia es que
tiende a resolver un conjunto de problemas de
diversificacion que ocurren con el método de la cascada
(35).

Ademas de esto, la gran ventaja de optar por este
enfoque es que da una idea clara sobre el proceso

funcional del software, reduce el riesgo de falla en una



funcionalidad de software y asiste bien en

recoleccién de requisitos y en el analisis general (35).

Gréafico Nro 9: Modelo basado en Prototipos
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b) Metodologias predictivas
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Segun el autor Fowler M. (36), menciona que las

metodologias predictivas de software surgieron por

la necesidad de hallar parametros reguladores del

desarrollo de software.

Caracteristicas:

una con objetivos y reglas establecidas (37).

Divisidn de etapas ordenadas y secuenciales, cada

- Administracion de documentacion especifica y

detallada de la planificacién del proyecto de

software, elaborada antes de iniciar
actividades (37).

las

- Al final de cada etapa o sub- etapa definida del

proyecto se materializa un entregable y se realiza

retroalimentacion (37).



- Especifica roles, funciones, tareas y herramientas
que pueden ser completadas por personal idoneo.
No es importante quién, ni cdmo lo hace, sino qué

rol cumple (38).

- Se asume que las estimaciones de tiempo, costos
y alcance, no son variables, y que se deben de

cumplir (36).

c) Metodologias Orientadas a Objetos

Fue creada por James Rumbaugh y Michael Blaha en
1991. James dirigia un equipo de investigacion de
los laboratorios de General Electric. Rumbaugh se
uni6 a Ratinal Software en 1994 para desarrollar
UML. Maés tarde fusionaron sus metodologias de
desarrollo software, OMT, OOSE y Booch en el
Proceso Unificado Racional (RUP) (39).

La metodologia orientada a objetos ha derivado de
las metodologias anteriores a éste. Asi como los
métodos de disefio estructurado realizados guian a
los desarrolladores que tratan de construir sistemas
complejos utilizando algoritmos como sus bloques
fundamentales de construccion, similarmente los
métodos de disefio orientado a objetos han
evolucionado para ayudar a los desarrolladores a
explotar el poder de los lenguajes de programacion
basados en objetos y orientados a objetos, utilizando
las clases y objetos como bloques de construccién
béasicos (40).



Actualmente, el Anélisis Orientado a Objetos (AOO)
va progresando como método de analisis de
requisitos por derecho propio y como complemento
de otros métodos de analisis. En lugar de examinar
un problema mediante el modelo clasico de
entradaproceso-salida (flujo de informacién) o
mediante un modelo derivado exclusivamente de
estructuras jerarquicas de informacion, el AOO
introduce varios conceptos nuevos. Estos conceptos
nuevos le parecen inusuales a mucha gente, pero son

bastante naturales (40).

Una clase es una plantilla para objetos maltiples con
caracteristicas similares. Las clases comprenden
todas esas caracteristicas de un conjunto particular
de objetos, cuando se escribe un programa en
lenguaje orientado a objetos, no se definen objetos

verdaderos sino se definen clases de objetos (40).

Una instancia de una clase es otro término para un
objeto real. Si la clase es la representacion general
de un objeto, una instancia es su representacion
concreta. A menudo se utiliza indistintamente la
palabra objeto o0 instancia para referirse,

precisamente, a un objeto (40).

En los lenguajes orientados a objetos, cada clase esta
compuesta de dos cualidades: atributos (estado) y
métodos (comportamiento o conducta). Los
atributos son las caracteristicas individuales que

diferencian a un objeto de otro (ambos de la misma



clase) y determinan la apariencia, estado u otras
cualidades de ese objeto. Los atributos de un objeto
incluyen informacion sobre su estado (40).

Los métodos de una clase determinan el
comportamiento o conducta que requiere esa clase
para que sus instancias puedan cambiar su estado
interno o cuando dichas instancias son llamadas para
realizar algo por otra clase o instancia. El
comportamiento es la Unica manera en que las
instancias pueden hacerse algo a si mismas o tener
que hacerles algo. Los atributos se encuentran en la
parte interna mientras que los métodos se encuentran

en la parte externa del objeto (40).

Grafico Nro 10: Representacion visual de un objeto
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informaticas de gestion (40).

d) Metodologias agiles

Segun los autores Bioul, G. Escobar, F. Alvarez, M.

Nardin, A. y Ricci Aparicio E. (41), Por definicion, las



metodologias agiles son aquellas que permiten adaptar
la forma de trabajo a las condiciones del proyecto,
consiguiendo flexibilidad e inmediatez en la respuesta
para amoldar el proyecto y su desarrollo a las

circunstancias especificas del entorno.

Las metodologias agiles surgen como una necesidad a
la hora de satisfacer los cambiantes requerimientos de
desarrollo de los sistemas actuales, pero manteniendo
la calidad del producto resultante. Por eso es que han
sido adoptadas por variadas organizaciones de
desarrollo de software, sin embargo, existen algunos
problemas que a criterio de los autores dificultan

todavia su correcta implementacion (41).

Actualmente, las empresas operan en un entorno
global que cambia rapidamente; en ese sentido, deben
responder a nuevas oportunidades y mercados, al
cambio de las condiciones econdémicas asi, como al
surgimiento de productos y servicios nuevos y
competitivos. Para ello es necesario emplear
computadoras y dispositivos computacionales, por lo
que el software es participe de casi todas las
operaciones empresariales, de modo que debe
desarrollarse de manera &gil para responder con
oportunidad y calidad a todo lo necesario. Estas MDS
son: (34).

- Programacion extrema (XP).

- Mobile-D (4gil y extrema para moviles).

- Scrum.

- Crystal.

- Evolutionary Project Management (Evo).



- Feature Driven Development (FDD).
- Adaptive Software Development (ASD).

- Lean Development.

Metodologia de Programacion Extrema (XP): Como
metodologia agil de ingenieria de software, se conoce
actualmente como metodologia de XP (eXtreme
Programming), esta  metodologia se utiliza
principalmente para evitar el desarrollo de funciones
que actualmente no se necesitan, pero sobre todo para
para atender proyectos complicados. No obstante, sus
métodos pueden tomar mas tiempo, asi como recursos

humanos en comparacion con otros enfoques (35).

Gréafico Nro 11: Metodologia de Programacion

Extrema (XP)
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e) Metodologias formales

Los métodos formales son soluciones matematicas
para resolver problemas de software y hardware a

nivel de requisitos, especificacion y disefio,



generalmente, se puede utilizar la teoria de
autbmatas para aumentar y validar el
comportamiento de la aplicacion disefiando un
sistema de autémata finito. Los metodos formales
suelen aplicarse en software de aviacion de

seguridad critico, estas son: (35).

- Red de Pettri.
- RAISE.
- Vienna Development Method (VDM).

f) Metodologias para la web

El crecimiento desenfrenado que esta teniendo la
web estd ocasionando un impacto en la sociedad, y
el nuevo manejo de informacion en las diferentes
areas ha hecho que las personas tiendan a realizar sus

actividades por esta via (35).

La ingenieria y las metodologias web estan
relacionadas con el establecimiento y utilizacion de
principios cientificos, de ingenieria y gestion, y con
enfoques sistematicos y disciplinados del éxito y el
desarrollo (35).

g) Otras metodologias

Con base en las diferentes aplicaciones y tipos de

software por desarrollar, otras metodologias son:

- Reingenieria



2.2.54.

- Ganar-ganar
- Ingenieria de software distribuido

- Ingenieria para software educativo

La reingenieria de procesos: Consigue resultados
en cada una de las areas de la organizacion: logistica,
operaciones/produccion, compras, ventas,
marketing, planificacion, gestion de personas, etc.
Por ello, la mejora y el control de procesos son
basicos para la correcta gestion empresarial ya que

se consiguen los siguientes objetivos:

- Conseguir un mejor flujo de informacion y
materiales.

- Obtencion de importantes incrementos de la
productividad.

- Disminucion de los tiempos de proceso del
producto o servicio.

- Disminucion de los costes de las actividades y
productos.

Reingenieria significa cambio radical, por ello la

tendencia de las organizaciones es evitar el cambio

radical, la mejora continua esta mas de acuerdo con

la manera como las organizaciones se entienden

naturalmente con el cambio.

Elementos que permiten evaluar la calidad en el

software.

Segun Juran J. (42), la calidad, para poder ser entendida
de una mejor manera y posteriormente ser medida con

eficacia, debe ser expresada por medio de otros



términos que tengan mas sentido para el usuario. En el
caso del software. Los factores de calidad que afectan a
la calidad del software se dividen en dos grandes
grupos: (42).

- Los que miden directamente (defectos descubiertos
en las pruebas).

- Los que se miden directamente (facilidad de uso o de

mantenimiento).

Elautor McCall J. (43), propuso una clasificacion de los
factores que afectan a la calidad del software. Estos se
muestran en la siguiente figura.

Grafico Nro 12: Factores de la calidad del software
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Fuente: Factores de la calidad del software (43).
A continuacidn se describen los factores que propone el

autor McCall (43).

Correccion: El grado en que el programa cumple con
su especificacion y satisfacer los objetivos que propuso
el cliente (43).



Confiabilidad: El grado en que se esperaria que un
programa desempefia su funcion con la precision

requerida (43).

Eficiencia: La cantidad de codigo y de recursos de
cdmputo necesarios para que un programa realice su
funcion (43).

Integridad: El grado de control sobre el acceso al
software o los datos por parte de las personas no

autorizadas (43).

Facilidad de uso: El esfuerzo necesario para aprender,
operar y preparar los datos de entrada de un programa

interpreta la salida (43).

Facilidad de mantenimiento: El esfuerzo necesario

para localizar y corregir un error en un programa (43).

Flexibilidad: El esfuerzo que demanda probar un
programa con el fin de asegurar que realiza su funcion
(43).

Portabilidad: El esfuerzo necesario para transferir el
programa de un entorno de hardware o software a otro
(43).

Facilidad de reutilizacién: El grado en que un
programa o partes de él pueden reutilizarse en otras
aplicaciones (en relacion con el empaquetamiento y el

alcance de las funciones que realiza el programa (43).



Interoperabilidad: El esfuerzo necesario para acoplar

un sistema con otro. (43).

2.2.6. Seleccion de la Metodologia para el desarrollo del Software de
Gestion Comercial

2.2.6.1. Metodologia RUP (Rational Unified Process)

a) Definicion

RUP es un proceso de desarrollo de software desarrollado
por la empresa Rational Software, actualmente propiedad
de IBM. Junto con el Lenguaje Unificado de Modelado
(UML), constituye la metodologia estandar mas utilizada
para el analisis, disefio, implementacion y documentacion

de sistemas orientados a objetos (44).

El RUP no es un sistema con pasos firmemente
establecidos, sino un conjunto de metodologias adaptables
al contexto y necesidades de cada organizacion. También
se conoce por este nombre al software, también
desarrollado por Rational, que incluye informacion
entrelazada de diversos artefactos y descripciones de las
diversas actividades. Esta incluido en el Rational Method
Composer (RMC), que permite la personalizacion de

acuerdo con las necesidades. (44).

RUP mejora la productividad grupal mediante la
asignacion de facil acceso a la linea base del conocimiento

a cada miembro, con guias, plantillas y mentores de



herramientas para todas las actividades criticas de
desarrollo. De esta forma, no importa en qué area se esté
trabajando; ya sea requerimientos, disefio, pruebas,
administracion del proyecto o administracion de
configuracion; todos los miembros del grupo comparten
un lenguaje, procesos y vista de cémo desarrollar el

software en comuln (44).

Cabe recalcar que este proceso crea y mantiene modelos,
es decir, en vez de enfocarse en la produccion de grandes
cantidades de documentacion, enfatiza el desarrollo y
mantencion de modelos — representaciones altamente

semanticas de sistemas de software en desarrollo (44).

b) Caracteristicas Principales

RUP captura muchas de las mejores préacticas en el
desarrollo de software moderno, de tal manera que se
adapta a una amplia gama de proyectos Yy
organizaciones. En otras palabras, describe como
desplegar eficientemente al mercado alcances del
desarrollo de software para grupos de desarrollo de
software. Todo esto se denomina “buenas practicas”, no
necesariamente porgue se puedan calificar, sino porque
son observadas para ser usadas en la industria por
organizaciones exitosas, de manera comun. Las buenas

0 mejores practicas son: (44).

- Desarrollo Iterativo de Software
- Manejo de Requerimientos

- Uso de arquitecturas basadas en componentes



- Modelo de Software Visual
- Verificacion de Calidad de Software

- Control de Cambios en el Software

Dirigido por Casos de Uso: Los Casos de Uso son una
técnica de captura de requisitos que fuerza a pensar en
términos de importancia para el usuario y no sélo en
términos de funciones que seria bueno contemplar. Se
define un caso de uso como un fragmento de
funcionalidad del sistema que proporciona al usuario un
valor afadido. Los Casos de Uso representan los

requisitos funcionales del sistema” (44).

Gréafico Nro 13: Los Casos de Uso integran el trabajo
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Centrado en la arquitectura: Es la organizacion o
estructura de sus partes mas relevantes, lo que permite
tener una vision comun entre todos los involucrados
(desarrolladores y usuarios) y una perspectiva clara del
sistema completo, necesaria para controlar el desarrollo
(45).

Gréafico Nro 14: Centrado en la Arquitectura



Fuente: Implementacién de un Sistema de Informacién,
basado en la Metodologia RUP para mejorar el proceso
de ventas en la Empresa CYNERGY DATA (45).

En el caso de RUP ademas de utilizar los Casos de Uso
para guiar el proceso se presta especial atencién al
establecimiento temprano de una buena arquitectura
que no se vea fuertemente impactada ante cambios
posteriores durante la construccion y el mantenimiento.
(45).

Proceso iterativo e incremental: El equilibrio correcto
entre los casos de uso y la arquitectura es muy parecido
al equilibrio de la forma y la funcion en el desarrollo de
un producto, lo cual se consigue con el tiempo. Para
esto, la estrategia que se propone en RUP es tener un
proceso iterativo e incremental en donde el trabajo se
divide en partes mas pequefias 0 mini proyectos. Cada
mini proyecto se puede ver como una iteracion (un
recorrido mas o menos completo a lo largo de todos los
flujos de trabajo fundamentales) del cual se obtiene un
incremento que produce un crecimiento en el producto
(45).

Grafico Nro 15: Proceso iterativo e incremental
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Fuente: Implementacién de un Sistema de Informacion,
basado en la Metodologia RUP para mejorar el proceso
de ventas en la Empresa CYNERGY DATA (45).

c) Fases

Fase de Inicio: En esta fase se establece el caso del
negocio para el sistema y se delimita el alcance del
proyecto. Para lograrlo, es necesario identificar todas
las entidades eternas con las que el sistema va a
interactuar (actores) y se define la naturaleza de esta
interaccion a alto nivel. Lo que implica identificar todos
los casos de uso y describir algunos (los mas
significativos). El caso de negocio incluye criterio de
éxito, evaluacion de riesgos y estimacion de recursos
necesarios, y un plan de fase que muestre las fechas de

las etapas principales (46).

Fase de Elaboracion: Se seleccionan los casos de uso
que permiten definir la arquitectura base del sistema y
se desarrollaran en esta fase, se realiza la especificacion

de los casos de uso seleccionados y el primer analisis



del dominio del problema, se disefia la solucion
preliminar (46).

Fase de Construccién: EI propdsito es completar la
funcionalidad del sistema, para ello se deben clarificar
los requerimientos pendientes, administrar los cambios
de acuerdo a las evaluaciones realizados por los

usuarios y se realizan las mejoras para el proyecto (46).

Fase de Transicion: El propdsito es asegurar que el
software esté disponible para los usuarios finales,
ajustar los errores y defectos encontrados en las pruebas
de aceptacion, capacitar a los usuarios y proveer el
soporte técnico necesario. Cada fase en RUP puede
descomponerse en iteraciones. Una iteracion es un ciclo
de desarrollo completo dando como resultado una

entrega de producto ejecutable (46).

2.2.7. UML (Unified Modeling Language)

Es un lenguaje de modelado para visualizar, especificar, construir y
documentar partes de un sistema software desde distintos puntos de
vista, puede usarse con cualquier proceso de desarrollo, a lo largo
de todo el ciclo de vida y puede aplicarse a todos los dominios de
aplicacion y plataformas de implementacion, también puede usarse
en tres areas, como la ingenieria de negocio y modelado de procesos
gracias a los mecanismos de adaptacion/extension mediante
perfiles. A continuacion se describiran los diagramas mas comunes

del UML vy los conceptos que representan: (47).

- Diagrama de Clase



Los diagramas de clases describen la estructura estética de un
sistema, es decir; las cosas que existen y que nos rodean se
agrupan naturalmente en categorias. Una clase es una categoria
0 grupo de cosas que tienen atributos (propiedades) y acciones
similares (47).

Grafico Nro 16: Clase Abstracta
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Fuente: Fundamentos de los casos de usos - Ingenieria del
Software | (47).

Las clases se representan con rectangulos divididos en tres areas:
la superior contiene el nombre de la clase, la central contiene los

atributos y la inferior las acciones.

Grafico Nro 17: Asociaciones
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Fuente: Fundamentos de los casos de usos - Ingenieria del
Software | (47).
Las asociaciones son las que representan a las relaciones

estaticas entre las clases, el nombre de la asociacion va por sobre



0 por debajo de la linea que la representa, una flecha rellena
indica la direccién de la relacion, los roles se ubican cerca del

final de una asociacion (47).

- Diagramas de Casos de Uso

Un caso de uso es una descripcion de las acciones de un sistema
desde el punto de vista del usuario. Es una herramienta valiosa
dado que es una técnica de aciertos y errores para obtener los
requerimientos del sistema, justamente desde el punto de vista

del usuario (47).

Los diagramas de caso de uso modelan la funcionalidad del
sistema usando actores y casos de uso. Los casos de uso son
servicios o funciones provistas por el sistema para sus usuarios
(47).

Gréafico Nro 18: Ejemplo de caso de Uso
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El rectangulo representa los limites del sistema
que contiene los casos de uso, los actores se
ubican fuera de los limites del sistema (47).

Casos de Uso

Se representan con Ovalos. La etiqueta en el 6valo
indica la funcion del sistema (47).

Actores

Los actores son los usuarios de un sistema (47).

Fuente: Fundamentos de los casos de usos - Ingenieria del Software | (47).

Grafico Nro 19: Relaciones
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Las relaciones entre un actor y un caso de uso, se
dibujan con una linea simple. Para relaciones
entre casos de uso, se utilizan flechas etiquetadas
"incluir" o “extender." Una relacion “incluir”
indica que un caso de uso es necesitado por otro
para poder cumplir una tarea. Una relacion
"extender" indica opciones alternativas para un
cierto caso de uso (47).

Fuente: Fundamentos de los casos de usos - Ingenieria del Software | (47).

- Diagrama de Secuencias




Los diagramas de clases y los de objetos representan informacion
estatica. No obstante, en un sistema funcional, los objetos
interactyan entre si, y tales interacciones suceden con el tiempo.
El diagrama de secuencias UML muestra la mecénica de la

interaccion con base en tiempos (47).

Gréfico Nro 20: Rol de Clase

I Objeto - Clase I

Fuente: Fundamentos de los casos de usos - Ingenieria del
Software | (47).

El rol de la clase describe la manera en que un objeto se va a
comportar en el contexto, cabe mencionar que no se listan los
atributos del objeto (47).

Grafico Nro 21: Activacion
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Fuente: Fundamentos de los casos de usos - Ingenieria del
Software | (47).

Los cuadros de activacion representan el tiempo que un objeto

necesita para completar una tarea (47).

Gréafico Nro 22: Mensajes
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Fuente: Fundamentos de los casos de usos - Ingenieria del

Software | (47).

Los mensajes son flechas que representan comunicaciones entre
objetos. Las medias flechas representan mensajes asincrénicos.
Los mensajes asincronicos son enviados desde un objeto que no

va a esperar una respuesta del receptor para continuar con sus

tareas (47).
Grafico Nro 23: Lineas de Vida
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Fuente: Fundamentos de los casos de usos - Ingenieria del

Software | (47).



- Diagrama de Actividades

Actividad

1)

Un diagrama de actividades ilustra la naturaleza dindmica de un
sistema mediante el modelado del flujo ocurrente de actividad en
actividad. Una actividad representa una operacién en alguna
clase del sistema y que resulta en un cambio en el estado del
sistema. Tipicamente, los diagramas de actividad son utilizados

para modelar el flujo de trabajo interno de una operacion (47).

Gréafico Nro 24: Diagrama de Actividades

Estados de Accidn

Los estados de accion representan las acciones
no interrumpidas de los objetos (47).

‘ Activi
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dad
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Actividac

Nombre Objeto

Flujo de la Accion

Los flujos de accion, representados con
flechas, ilustran las relaciones entre los
estados de accion (47).

Flujo de Objetos

El flujo de objetos se refiere a la creacion y
modificacion de objetos por parte de
actividades. Una flecha de flujo de objeto,
desde una accion a un objeto, significa que la
accion esta creando o influyendo sobre dicho
objeto. Una flecha de flujo de objeto, desde un
objeto a una accidn, indica que el estado de
accion (47).

Fuente: Fundamentos de los casos de usos - Ingenieria del Software | (47).



Gréafico Nro 25: Conectores de diagrama
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Fuente: Fundamentos de los casos de usos - Ingenieria del Software | (47).

Actividad

2.2.8. Gestor de Base de Datos de SQL Server

- Historia

La historia de SQL empieza en 1974 con la definicion, por parte
de Donald Chamberlin y de otras personas que trabajaban en los
laboratorios de investigacion de IBM, de un lenguaje para la
especificacion de las caracteristicas de las bases de datos que
adoptaban el modelo relacional. Este lenguaje se llamaba
SEQUEL (Structured English Query Language) y se implement6
en un prototipo llamado SEQUEL-XRM entre 1974 y 1975. Las



experimentaciones con ese prototipo condujeron, entre 1976 y
1977, a una revision del lenguaje (SEQUEL/2), que a partir de
ese momento cambi6 de nombre por motivos legales,
convirtiéndose en SQL. El prototipo (System R), basado en este
lenguaje, se adopto y utilizo internamente en IBM y lo adoptaron
algunos de sus clientes elegidos. Gracias al éxito de este sistema,
que no estaba todavia comercializado, también otras compafiias
empezaron a desarrollar sus productos relacionales basados en
SQL. A partir de 1981, IBM comenz6 a entregar sus productos
relacionales y en 1983 empez6 a vender DB2. En el curso de los
afios ochenta, numerosas compafiias (por ejemplo Oracle y
Sybase, sb6lo por citar algunos) comercializaron productos
basados en SQL, que se convierte en el estandar industrial de

hecho por lo que respecta a las bases de datos relacionales (48).

- Componentes del SQL

El lenguaje SQL esta compuesto por comandos, clausulas,
operadores y funciones de agregado. Estos elementos se
combinan en las instrucciones para crear, actualizar y manipular
las bases de datos (48).

Comandos

Existen dos tipos de comandos SQL.: (48).

a) Los DLL que permiten crear y definir nuevas bases de datos,

campos e indices: (48).

- CREATE - Utilizado para crear nuevas tablas, campos e
indices (48).



- DROP >Empleado para eliminar tablas e indices (48).

- ALTER -Utilizado para modificar las tablas agregando
campos o cambiando la definicion de los campos. (48).

b) Los DML que permiten generar consultas para ordenar, filtrar

y extraer datos de la base de datos: (48).

- SELECT ->Utilizado para consultar registros de la base de

datos que satisfagan un criterio determinado (48).

- INSERT ->Utilizado para cargar lotes de datos en la base
de datos en una Unica operacion (48).

- UPDATE ->Utilizado para modificar los valores de los
campos Y registros especificados (48).

- DELETE ->Utilizado para eliminar registros de una tabla
de una base de datos (48).

Clausulas

Las clausulas son condiciones de modificacion utilizadas para
definir los datos que desea seleccionar o manipular (48).
- FROM -> Utilizada para especificar la tabla de la cual se

van a seleccionar los registros (48).

- WHERE - Utilizada para especificar las condiciones que

deben reunir los registros gque se van a seleccionar (48).

-  GROUP BY -Utilizada para separar los registros

seleccionados en grupos especificos (48).

- HAVING - Utilizada para expresar la condicién que debe

satisfacer cada grupo (48).

- ORDER BY->Utilizada para ordenar los registros

seleccionados de acuerdo con un orden especifico (48).



Operadores l6gicos

a) Operadores

- AND - Es el "y" logico. Evalta dos condiciones y
devuelve un valor de verdad s6lo si ambas son ciertas
(48).

- OR - Es el "0" logico. Evalua dos condiciones y
devuelve un valor de verdad si alguna de las dos es
cierta (48).

- NOT - Negacion logica. Devuelve el valor contrario

de la expresion (48).

Operadores de Comparacion

Tabla Nro. 3: Operador de Comparacion
Operador Uso

< Menor que

> Mayor que

<> Distinto de

<= Menor 0 Igual que

>= Mayor 0 Igual que

= Igual que

BETWEEN Utilizado para especificar un intervalo
de valores
LIKE Utilizado en la comparacion de un

modelo

In Utilizado para especificar registros de

una base de datos

Fuente: Fundamentos de SQL (48).



Funciones de Agregado

Las funciones de agregado se usan dentro de una clausula
SELECT en grupos de registros para devolver un tnico valor que

se aplica a un grupo de registros (48).

- AVG - Utilizada para calcular el promedio de los valores

de un campo determinado (48).

- COUNT - Utilizada para devolver el namero de registros

de la seleccion (48).

- SUM -> Utilizada para devolver la suma de todos los

valores de un campo determinado (48).

- MAX -Utilizada para devolver el valor més alto de un

campo especificado (48).

- MIN ->Utilizada para devolver el valor mas bajo de un

campo especificado (48).

2.2.9. Lenguaje de Programacion Visual Basic .Net

Segun Charte F. y Serrano J. (49), El lenguaje de programacion
Visual Basic es uno de los lenguajes de programacion que utiliza
una interfaz visual es decir que nos permite programar en un
entorno grafico, nos permite realizar un gran nimero de tareas sin
escribir codigo, simplemente realizando operaciones con el raton

sobre la pantalla de la computadora.



Visual Basic es un lenguaje de programacion que proviene del
BASIC. La primera version de este lenguaje de programacion
Visual Basic fue presentada en el afio 1991. La intencion de este
primer programa era simplificar la programacion utilizando un
entorno de trabajo claro que permitiera crear interfaces graficas
facilitando asi la programacion. Las sintaxis que utiliza este
lenguaje de programacion proviene del conocido BASIC, pero
completada con comandos y cddigos de otros lenguajes mas
modernos. Este lenguaje de programacién Visual Basic tiene un
apartado dedicado a la Programacion Orientada a Objetos (49).

Es un lenguaje muy apropiado para el manejo de bases de datos.
Muchas empresas lo utilizan para la gestion de sus bases de datos
porque su utilizacion es sencilla y abundan los programadores de

este lenguaje (49).

El diagrama siguiente muestra los bloques conceptuales en los que
se divide la plataforma .NET: (49).

Gréafico Nro 26: Bloques Conceptuales
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Fuente: Visual Studio .NET (49).

CLR - Common Language Runtime

Es la parte de .NET encargada de ejecutar las aplicaciones desarrolladas para la

plataforma (49).

El funcionamiento del CLR no es trivial, trabaja encima del sistema operativo para
aislar a la plataforma de éste. Su funcionamiento es muy parecido, para entendernos,
al hipervisor de una maquina virtual. Esto le permite ejecutar aplicaciones .NET
multiplataforma. Hoy en dia es posible desarrollar aplicaciones .NET para diversas

plataformas, como por ejemplo Windows, iOS, Android o Linux (49).

El CLR nos garantiza también la seguridad de los tipos de datos, avalando que no se

producen errores en la conversion de tipos en la ejecucion de una aplicacion .NET.



Este aspecto y algunos otros vienen regulados por lo que se conoce el Common Type
System (CTS) o Sistema Comun de Tipos de datos. EI CTS define los tipos de datos
de .NET Yy las construcciones de programacion de los lenguajes que el CLR puede
utilizar de forma adecuada y correcta. En otras palabras, el CTS es lo méas parecido a
las reglas de juego que permiten el correcto entendimiento entre diferentes lenguajes
de programacion y el propio entorno de ejecucion de .NET (49).

Otra caracteristica del CLR es la posibilidad de reutilizar porciones de cddigo escritos
en diferentes lenguajes. Esto es posible gracias a que todo el codigo, esté escrito en
el lenguaje que esté escrito, debe utilizar las mismas "reglas de juego" de las que

hablabamos antes, marcadas por el CLR (49).

Adicionalmente, el CLR se encarga también de gestionar la vida de los objetos,
declaraciones y recursos a lo largo de la ejecucion de una aplicacion .NET. Esto se
lleva a cabo a través de lo que se conoce como recolector de basura o garbage
collector. Por lo tanto, a la hora de programar no debemos preocuparnos de reservar
espacio de memoria para ejecutar nuestra aplicacion .NET. Ni tampoco de liberar los
recursos del sistema una vez finaliza la ejecucion de la aplicacion. EI CLR se encarga
de ello y nos exime de esta responsabilidad, facilitando el desarrollo enormemente

frente a otros lenguajes "tradicionales™ como C/C++ (49).

Por altimo, comentar que el CLR es también el responsable de garantizar la seguridad

de ejecucion de nuestras aplicaciones .NET (49).

CLS - Common Language Specification

Al contrario que otros entornos, la plataforma .NET no esta atada a un determinado
lenguaje de programacion. Ni tampoco favorece a uno determinado frente a otros. En
la actualidad existen implementaciones para gran cantidad de lenguajes de

programacion que permiten escribir aplicaciones para esta plataforma (49).



Lo mejor de todo es que, como deciamos en el apartado anterior, cualquier
componente creado con uno de estos lenguajes puede ser utilizado de forma
transparente desde cualquier otro lenguaje .NET. Ademas, como ya se ha comentado
también, es posible ejecutar el cddigo .NET en diferentes plataformas y sistemas
operativos. La especificacion del lenguaje comun o CLS esta formada por un conjunto
de reglas que deben ser seguidas por las definiciones de tipos de datos. Asi, dichos
datos pueden interactuar desde una aplicacion escrita en un lenguaje determinado con

otra aplicacion escrita en otro lenguaje diferente (49).

Entre estas reglas se encuentran: la definicion de nomenclatura, la forma de definir
los miembros de los objetos, los metadatos de las aplicaciones, etc... Una de las partes

maés importantes del CLS es la que se refiere a los tipos de datos (49).

BCL - Base Class Library

La BCL esta formada por bibliotecas o APIs especializadas que pueden ser utilizadas
por todos los lenguajes de programacion de la plataforma .NET, cada una de estas
bibliotecas puede contener a su vez numerosas clases que aglutinan varios méetodos y
funciones con caracteristicas concretas, de esta manera, podemos encontrar
bibliotecas con funcionalidades para casi cualquier cosa que necesitemos: enviar
correos electrdnicos, escribir archivos de texto, acceder a fuentes de datos, manejar

informacion, criptografia, etc. (49).

I11. HIPOTESIS

3.1. Hipotesis general



La implementacion de un sistema de gestion comercial
“SISCOOPCAFE” para la cooperativa de café¢ Inguisa S.A.C, solucionara
el problema que genera la lentitud de los procesos de venta, busqueda de

informacion y la impresién de reportes de productividad.

3.2. Hipotesis especificas

1. La identificacion y el Andlisis de las necesidades en cuanto a los
procesos del area de ventas de la cooperativa Inguisa S.A.C — Villa

Rica, nos facilitara la implementacion del Sistema de Informacién.

2. El uso de la metodologia de desarrollo RUP permitird realizar el
modelamiento del sistema de gestion Comercial denominado

“SISCOOPCAFE” para la cooperativa Inguisa S.A.C — Villa Rica.

3. Eluso del gestor de base de datos de SQL Server, con el lenguaje de
programacion de Visual Basic .NET y la generacion de reportes en el
programa Crystal Report, permitira disefiar un sistema de gestion

comercial para la cooperativa Inguisa S.A.C — Villa Rica.

IV. METODOLOGIA

4.1. Tipoy nivel de la investigacion

La investigacion que se utilizo para el desarrollo de la tesis fue tipo

descriptiva y en enfoque cuantitativo.

a) Segun los datos empleados

Investigacion Cuantitativa: Segin la autora Cea M. (50), la

investigacion cuantitativa es un método para la recoleccion y analisis



de datos cuantitativos sobre las variables. Su objetivo es describir el
area que se investiga en la que debe hacerse utilizando maltiples
métodos, pero la investigacion cuantitativa tiende a usarse con mayor
frecuencia, porque es simple y poco exigente, donde estudia la
asociacion entre las variables cuantificadas, basados en la induccién
probabilistica del positivismo l6gico. En los métodos de busqueda
los estudios cuantitativos también estan relacionados con la
investigacion cualitativa. Para elegir bien un método de
investigacion, cada investigador debe considerar estas preguntas:
¢Qué estoy investigando?, ¢Cual es mi grupo objetivo?, ¢Cuanto

puedo gastar?, ;Qué quiero lograr?, ;Cual es mi punto de vista?

La siguiente tabla muestra la diferencia entre la recoleccion de datos cuantitativos y

cualitativos: (50).

Tabla Nro. 4: Recoleccion de Datos Cuantitativos y Cualitativos

RECOLECCION DE DATOS RECOLECCION DE DATOS
CUANTITATIVOS CUALITATIVOS

La muestra de la encuesta tiene un gran| La muestra de la encuesta tiene un
namero de encuestados (50). pequefio nimero de encuestados (50).




Principalmente realizado usando encuestas| Principalmente realizado
de cuestionarios (50). usando entrevistas personales
(50).

Explora los problemas alrededor de los| Explora los problemas en detalle (50).
bordes (50).

Pequefias demandas de tiempo (50). Grandes demandas de tiempo (50).

Deduccion de resultados (50). Induccidn de resultados (50).

Procesamiento de datos estadisticos (50). Procesamiento de datos no estadisticos
(50).

Fuente: Metodologia Cuantitativa: Estrategias y Tecnicas de Investigacion Social
(Sintesis Sociologia) (50).



Tabla Nro. 5: Esquema del proceso de investigacion

S 5
Estado
] insatisfactorio

6. 2.
Implementar Formulacion
conclusion de hipotesis

3

D Seleccion

Analisis de datos de un método

de investigacion
4.
Recopilacion
de datos

Fuente: Metodologia Cuantitativa: Estrategias y Tecnicas de Investigacion Social
(Sintesis Sociologia) (50).

1. Estado insatisfactorio: tienes un problema que quieres resolver, pero no sabes
exactamente como (50).

2. Formulacion de hipotesis: proponer un requisito previo para el estado
insatisfactorio y un método para resolver el problema (50).

3. Seleccion de un método de investigacion: la seleccion especifica de un método
de investigacion, basado en hipdtesis predefinidas y preguntas de investigacion
(50).

4. Recopilacién de datos: el proceso de obtencidn de respuestas de los encuestados
utilizando el método de recopilacion de datos seleccionado (50).

5. Analisis de datos: procesamiento de los datos obtenidos del proceso de
recopilacion de datos (50).

6. Implementar conclusiones: transferir nuevos conocimientos de todo el proceso de

investigacion al estado insatisfactorio para el “proyecto” (50).



b) Segun el conocimiento que se tiene del objeto de estudio

Investigacion Descriptiva: EI autor Tamayo M. (51), escribi6 un
libro en la que hace mencion del proceso de Investigacion Cientifica;
“la investigacion descriptiva comprende la descripcion, registro,
analisis e interpretacion de la naturaleza actual, y la composicion o
proceso de los fendbmenos. El enfoque se hace sobre conclusiones
dominantes o sobre grupo de personas, grupo o cosas, se conduce 0
funciona en presente”, que se refiere a la investigacion que provee un
retrato preciso de las caracteristicas de un individuo en particular, de
una situacion, o de un grupo. La investigacion descriptiva también es
conocida como investigacion estadistica que supone un corte de
tiempo para analizar algunos determinados aspectos y sacar
conclusiones sin fundamentar el procedimiento en la bldsqueda de
relaciones causa — efecto. Las principales técnicas son las encuestas

y la observacion.

4.2. Disefio de la investigacion

El disefio del presente proyecto de investigacion es no experimental y corte

transversal.

No experimental: Segun los autores; Hernandez R., Fernandez C. y
Baptista P. (52), consideran que en este estudio no se genera ninguna
situacion, sino que se observan situaciones ya existentes, es aquella que se
realiza sin manipular deliberadamente las variables, tampoco se tiene
control directo sobre dichas variables ni se puede influir sobre ellas porque

ya sucedieron, al igual que sus efectos.

Corte transversal: Los disefios de investigacion transversal recolectan
datos en un solo momento, en un tiempo Unico. Su proposito es describir
variables y analizar su incidencia e interrelacién en un momento dado. Es

como tomar una fotografia de algo que sucede (52).



4.3. Poblacion y Muestra

Segln Tamayo M. (51), La poblacién es un conjunto de individuos de la
misma clase, limitada por el estudio. “La poblacion se define como la
totalidad del fendmeno a estudiar donde las unidades de poblacién poseen
una caracteristica comun la cual se estudia y da origen a los datos de la
investigacion. Afirma también que la muestra “Es el grupo de individuos
que se toma de la poblacion, para estudiar un fendémeno estadistico”, y la
que puede determinar la problematica ya que es capaz de generar los datos

con los cuales se identifican las fallas dentro del proceso.

4.3.1. Poblacién

La poblacion estudiada para la empresa Inguisa S.A.C fue
delimitada por 30 trabajadores, de las cuales esta constituida por el
gerente, el personal directivo, administrativo y del area de ventas

los cuales utilizan una laptop y computadora de escritorio.

4.3.2. Muestra

Para determinar el tamafio de la muestra se tomara al personal de
un area administrativa y del area de ventas ya que tienen mas
incidencia con las TIC, teniendo una muestra de 25 personas que
tienen relacion directa con el trabajo de investigacion, ya que son

ellos los que manipularan el software de gestion comercial.



4.4. Definicion de Operacionalizacion de la Variable de Estudio

Tabla Nro. 6: Matriz de Operacionalidad de la Variable

Variable Definicion Conceptual | Dimensiones Indicadores Escala Definicion
Medicion | Operacional
Implementacié | Software de  control | Evaluacion de | - Calidad de Servicio.
nde un Sistema | automatizado que permite la satlsfgcmon _Incremento de Ventas.
3 5 del  sistema
de Gestion llevar a cabo la gestion de | aepyal, _ Mejora la relacion con el cliente. - Sl
Comercial los procesos de venta y _Satisfaccion del sistema actual.
garantiza la eficiente . L .
_ Uso de Herramientas tecnologicas.
busqueda de informacion _
. Mejora de procesos.
concerniente a  las -
. . Uso de medios tecnologicos. :
actividades de la misma - g Ordinal
(33). ) Actualizacion de equipos
tecnoldgicos.
Importancia de las TIC. -NO

Necesidad de implementacion de

las TIC en la organizacion.
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Facil acceso a
la informacion
relevante para

facilitar la
toma de
decisiones.

Informacidn util y necesaria.
Acceso segun perfil.
Respaldo de la Informacion.
Registro de ventas.
Seguimiento y Control.
Generacion de Reportes.
Consultas de Produccion.

Retroalimentacion.

Mejorar los procesos de control.

Toma de decisiones acertadas.

Fuente: Elaboracion Propia
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4.5. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

45.1. Técnica

La encuesta es una técnica destinada a obtener datos de varias
personas cuyas opiniones impersonales interesan al investigador. Para
ello, a diferencia de la entrevista, se utiliza un listado de preguntas
escritas que se entregan a los sujetos a fin de que las contestar
igualmente por escrito, el listado de preguntas se dominan
cuestionario. Esta herramienta es la mas utilizada en la investigacion
(53).

4.5.2. Instrumentos

El cuestionario es un instrumento muy popular como recurso de
investigacion en sentido estricto es un sistema de preguntas
racionales, ordenadas en forma coherente, tanto desde el punto de
vista logica como psicologico, expresadas en un lenguaje sencillo y
comprensible que generalmente responde por escrito la persona
interrogada, sin que sea necesaria la intervencion de un encuestador.
Las preguntas precisas estan definidas por los puntos o temas que

aborda la encuesta (54).

4.6. Plan de analisis

Los datos obtenidos fueron codificados y luego ingresados en una hoja de
calculo del programa Microsoft Excel 2013. Ademéas se procedidé a la
tabulacion de los mismos. Se realiz6 el analisis de datos que sirvié para
establecer las frecuencias y realizar el andlisis de distribucién de dichas

frecuencias.
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4.7. Matriz De Consistencia

Tabla Nro. 7: Matriz de Consistencia
Problema Objetivo general Hipotesis general Variables | Metodologia
¢De qué manera la | realizar la implementacion de un sistema | La implementacién de un sistema de | Sistemade | Tipo de
implementacion de gestion comercial “SISCOOPCAFE” | gestion comercial “SISCOOPCAFE” para | .«ign estudio por el
para la cooperativa Inguisa S.A.C - Villa | la cooperativa de café Inguisa S.A.C, grado de
de un sistema de | Rjca; 2019, con la finalidad de solucionar | solucionara el problema que genera la | Comercial | cyantificacion,
gestion comercial | €l problema que genera la pérdida de | lentitud de los procesos de venta, reunié
tiempo en cada insercion de registros y la | busqueda de informacion y la impresion las

“SISCOOPCAFE”
para la cooperativa
de café Inguisa

S.A.C - villa rica;
2019 solucionara
el problema en los
procesos de la
empresa?

de poder generar reportes detallados de
venta para el area administrativa.

de reportes de productividad.

Objetivos especificos

Hipdtesis especificas

1. Identificar y analizar las necesidades
en cuanto a los procesos del area de
ventas de la cooperativa Inguisa S.A.C
— Villa Rica.

2. Utilizar la metodologia de desarrollo

1. La identificacion y el Analisis de las
necesidades en cuanto a los procesos
del area de ventas de la cooperativa
Inguisa S.A.C - Villa Rica, nos
facilitard la  implementacion  del
Sistema de Informacion.

condiciones de
una
investigacion
cuantitativa.
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adecuada para llevar acabo el
modelamiento del sistema de gestion

Comercial.

Elaborar el sistema de gestion

comercial, utilizando el gestor de base
de datos SQL Server, con el lenguaje
de programacién de Visual Basic
.NET y la generacion de reportes en el
programa Crystal Report.

2. El uso de la metodologia de desarrollo

RUP permitira realizar el modelamiento
del sistema de gestion

Comercial denominado

“SISCOOPCAFE” para la cooperativa
Inguisa S.A.C — Villa Rica.

. El uso del gestor de base de datos de

SQL Server, con el lenguaje de
programacion de Visual Basic .NET y
la generacion de reportes en el
programa Crystal Report, permitira
disefiar un sistema de gestion
comercial para la cooperativa Inguisa
S.A.C — Villa Rica.

Fuente: Elaboracion Propia.
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4.8. Principios éticos

Durante el desarrollo de la presente investigacion denominada
implementacion de un sistema de gestion comercial “SISCOOPCAFE” para
la cooperativa de café INGUISA S.A.C - Villa Rica; 2019, se ha considerado
en forma estricta el cumplimiento de los principios éticos que guian a la

Universidad Catélica “Los Angeles de Chimbote”, entre los cuales se hace
mencion al primer principio que es la proteccion de personas, se refiere a se
debe respetar la dignidad humana, la identidad, confidencialidad y la
privacidad, considerando sus derechos fundamentales. En cuanto al segundo
principio que es beneficencia y no maleficencia, encuentra como prioridad el
bienestar de las personas participantes de la investigacion, teniendo en cuenta
que el realiza la investigacion debe maximizar los beneficios y no incurrir en
agravios. En cuanto al tercer principio que es la Justicia, el investigador debe
poseer un juicio razonable y tomar las precauciones necesarias a fin de no dar
lugar ni tolerar practicas injustas, también debe tener en cuenta de que esta
obligado a ser imparcial con quienes participan en la investigacion. Asi
mismo el cuarto principio ético que es integridad cientifica nos dice que la
integridad debe regir no sélo la actividad cientifica de un investigador, sino
que debe extenderse a sus actividades de ensefianza y a su ejercicio
profesional en funcién de las normas deontoldgicas de su profesion. Por
altimo el quinto principio etico de consentimiento informado y expreso, se
refiere a que en toda investigacion se debe contar con la informacién brindada
a voluntad, mediante la cual la persona que es sujeto a investigacion
consientan el uso de la informacidn para los fines especificos establecidos en

el proyecto (55).
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V. RESULTADOS

5.1. Resultados

5.1.1. Resultados para la Dimension 1: Evaluacion de la satisfaccion del

sistema actual.
Tabla Nro. 8: Calidad de Servicio
Distribucién de frecuencias y respuestas respecto al primer indicador:

Calidad de Servicio para la cooperativa de café Inguisa S.A.C - Villa

Rica; 2019, respecto a la primera dimension.

Alternativas n %
Si 4 16.00
No 21 84.00
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: ;Cree usted que el sistema actual contribuye a la mejora de

la calidad de servicio?
Aplicado por: Aliaga, K.; 2019
En la Tabla Nro. 8 se puede observar que el 84.00% de los encuestados

consideran que el sistema actual NO contribuye a la mejora de la

calidad de servicio que brinda la empresa, mientras que un 16.00% de
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los encuestados mencionan el sistema actual SI contribuye a la calidad
de servicio que brinda la empresa.

Tabla Nro. 9: Incremento de Ventas

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas con el segundo
indicador: Si la Cooperativa Inguisa S.A.C ha tenido un incremento

en sus ventas; respecto a la primera dimension.

Alternativas n %
6 24.00
Si
19 76.00
No
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: ;Cree usted que en estos Ultimos meses se ha registrado un

incremento progresivo en las ventas?

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

En la Tabla Nro. 9 se puede observar que el 76.00% de los trabajadores
encuestados afirman que en estos ultimos meses NO se ha registrado
un incremento progresivo en las ventas, mientras que un 24.00% de
los encuestados mencionan que Sl se ha registrado un incremento

progresivo en las ventas.
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Tabla Nro. 10: Mejora la relacién con el cliente

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionados con el tercer
indicador: Si la atencion al cliente en la cooperativa Inguisa S.A.C -
Villa Rica; 2019 es de manera rapida y oportuna, respecto a la primera

dimension.

Alternativas n %
Si 3 12.00
No 22 88.00
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: ;Considera que la atencion al cliente es de manera rapida y

oportuna?

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

En la Tabla Nro. 10 se puede observar que el 88.00% de los
trabajadores encuestados NO consideran que la atencion al cliente es
de manera rapida y oportuna, mientras que un 12.00% de los
encuestados Sl consideran que atencion al cliente es de manera rapida

y oportuna.

93



Tabla Nro. 11: Satisfaccion del sistema actual

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el cuarto
indicador: Si la cooperativa Inguisa S.A.C aplica algin tipo de
estrategias que ayude a estimular el desempefio laboral de sus

trabajadores, respecto a la primera dimension.

Alternativas n %
Si 10 40.00
No 15 60.00
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente

pregunta: ¢Esta usted satisfecho con el sistema actual?

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

En la Tabla N°. 110 se puede observar que el 60.00% de los
trabajadores encuestados NO estan satisfechos con el sistema actual,

mientras que un 40.00% de los encuestados respondieron gque Sl estan

satisfechos con el sistema actual.
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Tabla Nro. 12: Uso de Herramientas Tecnoldgicas

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el quinto
indicador: Si conoce alguna herramienta tecnoldgica que ayude a
mejorar el servicio que actualmente brinda la cooperativa Inguisa

S.A.C — Villa Rica, respecto a la primera dimension.

Alternativas n %
Si 2 8.00
No 23 92.00
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: ;Conoce alguna herramienta tecnolégica que ayude a

mejorar el servicio que actualmente se brinda?

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

En la Tabla Nro. 12 se puede observar que el 92.00% de los
trabajadores encuestados NO conocen ninguna herramienta

tecnoldgica que ayude a mejorar el servicio que actualmente se brinda,

mientras que un 8.00% de encuestados Sl tienen conocimientos de las
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herramientas tecnologicas que ayudarian a mejorar el servicio que

brinda la cooperativa.

Tabla Nro. 13: Mejora de Procesos

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el sexto
indicador: Mejorar los procesos de la cooperativa Inguisa S.A.C que

actualmente se realizan con demasiada lentitud, respecto a la primera

dimension.

Alternativas n %
Si 9 36.00
No 16 64.00
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: ¢Considera que los procesos que lleva a cabo usted, se

realizan con rapidez?

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

En la Tabla Nro. 13 se puede observar que el 64.00% de los
trabajadores encuestados consideran que los procesos que se lleva a

cabo NO se realizan con rapidez, mientras que un 36.00% de los
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encuestados respondieron que Sl consideran que los procesos que se

Ileva a cabo se realizan con rapidez.

Tabla Nro. 14: Uso de medios tecnolégicos

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el séptimo
indicador: medio o instrumento tecnologico para llevar a cabo las
tareas que demanda la cooperativa Inguisa S.A.C, respecto a la

primera dimension.

Alternativas n %
Si 19 76.00
No 6 24.00
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: ¢(Cree usted que existe algin medio o instrumento

tecnoldgico para llevar a cabo las tareas?

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

En la Tabla Nro. 14 se puede observar que el 76.00% de los
trabajadores encuestados consideran que Sl existe algin medio o

instrumento tecnoldgico para llevar a cabo las tareas, mientras que un
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24.00% de los encuestados respondieron que NO existe algin medio

o0 instrumento tecnoldgico para llevar a cabo las tareas.

Tabla Nro. 15: Actualizacién de Equipos

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el octavo
indicador: Necesidad de invertir en tecnologia que le ayude a mejorar
los procesos de venta de la cooperativa Inguisa S.A.C, respecto a la

primera dimension.

Alternativas n %
Sl 24 96.00
NO 1 4.00
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: ¢Considera usted qué la empresa deberia invertir en

tecnologia que le ayude a mejorar los procesos de venta?

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

En la Tabla Nro. 15 se puede observar que el 96.00% de los

trabajadores encuestados consideran que la cooperativa Inguisa
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S.A.C, Sl deberia invertir en tecnologia que le ayude a mejorar los
procesos de venta, mientras que un 4.00% afirma que NO deberia

invertir en tecnologia que le ayude a mejorar los procesos de venta.

Tabla Nro. 16: Importancia de las TIC

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el noveno
indicador: Importancia de las TIC en la cooperativa Inguisa S.A.C,

respecto a la primera dimension.

Alternativas n

%
Si 19 76.00
No 6 24.00
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: ;Conoce usted la importancia de las TIC?

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

En la Tabla Nro. 16 se puede observar que el 76.00% de los

trabajadores encuestados Sl conocen la importancia de las TIC,
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mientras que un 24.00% afirma que NO conoce la importancia de las
TIC.

Tabla Nro. 17: Necesidad de implementacion de las TIC en la

organizacion

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el decimo
indicador: Necesidad de implementacion de las TIC en la cooperativa

Inguisa S.A.C, respecto a la primera dimension.

Alternativas n

%
Si 18 72.00
No 7 28.00
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: ;Cree usted que la empresa esta creciendo y necesita la

implementacién de un sistema de gestién comercial?

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019
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En la Tabla Nro. 17 se puede observar que el 72.00% de los
trabajadores encuestados Sl creen que la empresa esté creciendo y
necesita la implementacion de un sistema de gestion comercial,
mientras que un 28.00% NO cree que la empresa esté creciendo y

necesite la implementacion de un sistema de gestion comercial.

5.1.2. Resultados para la Dimension 2: Facil acceso a la informacion

relevante para facilitar la toma de decisiones.

Tabla Nro. 18: Informacion til y necesaria

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el primer

indicador: Informacion util y necesaria, respecto a la segunda

dimension.
Alternativas n %
Si 7 28.00
No 18 72.00
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: ;Cree usted que la informacién que recibe es util y

necesaria?

101



Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

En la Tabla Nro. 18 se puede observar que el 72.00% de los
trabajadores encuestados cree que la informacion que recibe NO es
atil y necesaria, mientras que un 28.00% SI cree que recibe

informacién Gtil y necesaria.

Tabla Nro. 19: Acceso segun perfil

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el segundo
indicador: Acceso segun el perfil del trabajador, respecto a la

segunda dimensién.

Alternativas n %
Si 21 84.00
No 4 16.00
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: ¢Le gustaria poder recibir informacion segan el cargo que

desempefia dentro de la empresa?

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019
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En la Tabla Nro. 19 se puede observar que el 84.00% de los
trabajadores encuestados afirma que Sl les gustaria poder recibir
informacién segln el cargo que desempefia dentro de la empresa,
mientras que a un 16.00% NO le gustaria recibir informacion segun

el cargo que desempefia dentro de la empresa.

Tabla Nro. 20: Respaldo de la Informacion

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el tercer

indicador: Respaldo de la Informacion, respecto a la segunda

dimension.

Alternativas n %
Si 25 100.00
No - -
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: (Cree usted que deberia haber un respaldo de la

informacion para evitar pérdidas?
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Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

En la Tabla Nro. 20 se puede observar que el 100.00% de los
trabajadores encuestados afirma que Sl deberia haber un respaldo de

la informacion para evitar pérdidas.

Tabla Nro. 21: Registro de Ventas

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el cuarto
indicador: Registro de ventas de manera eficiente, respecto a la

segunda dimensidn.

Alternativas n %
Si 3 12.00
No 22 88.00
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la

cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
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pregunta: ¢Puede usted registrar las ventas diarias realizadas de

manera eficiente?

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

En la Tabla Nro. 21 se puede observar que el 88.00% de los
trabajadores encuestados afirman que NO pueden registrar las ventas
diarias realizadas de manera eficiente, mientras que un 12.00%
considera que Sl puede registrar las ventas diarias realizadas de

manera eficiente.

Tabla Nro. 22: Seguimiento y Control

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el quinto

indicador: Seguimiento y Control, respecto a la segunda dimension.

Alternativas n %
Si 1 4.00
No 24 96.00
Total 25 100.00
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Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: ¢Existe dentro de la empresa algin mecanismo de

seguimiento y control?

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

En la Tabla Nro. 22 se puede observar que el 96.00% de los
trabajadores encuestados afirman que NO existe dentro de la
empresa un mecanismo de seguimiento y control, mientras que un
4.00% considera que Sl existe un mecanismo de seguimiento y

control.

Tabla Nro. 23: Generacidn de Reportes

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el sexto
indicador: Generacién de Reportes de forma sencilla, rapida y

efectiva, respecto a la segunda dimensién.

Alternativas n %

Si 25 100.00
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No - -

Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: ¢Le gustaria poder generar reportes de forma sencilla,
rapida y efectiva?

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

En la Tabla Nro. 23 se puede observar que el 100.00% de los
trabajadores encuestados consideran que S| pueden generar reportes
de manera rapida y efectiva, mientras que al 0% no le gustaria poder
generar reportes de forma sencilla, rapida y efectiva.

Tabla Nro. 24: Consultas de Produccion

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el séptimo
indicador: Consultas de Produccién, respecto a la segunda

dimension.

Alternativas n %
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Si 4 16.00

No 21 84.00

Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: ¢Puede usted realizar consultas de manera detallada sobre

la produccion, con la ayuda de un software?

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

En la Tabla Nro. 24 se puede observar que el 84.00% de los
trabajadores encuestados NO pueden realizar consultas de manera
detallada sobre la produccion con la ayuda de un software, mientras
que el 16.00% SI puede realizar consultas sobre la produccién con

la ayuda de un software.

Tabla Nro. 25: Retroalimentacion

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el octavo
indicador: Retroalimentacion como estrategia para mejorar el

desempefio de sus trabajadores, respecto a la segunda dimension.

Alternativas n %
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Si 16 64.00

No 9 36.00

Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: ¢La empresa utiliza alguna politica de retroalimentacion

para mejorar el desempefio de los trabajadores?

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

En la Tabla Nro. 25 se puede observar que el 64.00% de los
trabajadores encuestados alegan que la empresa Sl utiliza politicas
de retroalimentacion para mejorar el desempefio de los trabajadores,
mientras que el 36.00% NO considera que la empresa utilice
politicas de retroalimentacion para mejorar el desempefio de los

trabajadores.

Tabla Nro. 26: Mejorar los procesos de control

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas con el noveno
indicador: Mejorar los procesos de control, respecto a la segunda

dimension.
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Alternativas n _ %

Si 21 84.00
No 4 16.00
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente

pregunta: ;Cree usted que se puede mejorar los procesos de control?

Aplicado por: Aliaga, K; 2019

En la Tabla Nro. 26 se puede observar que el 84.00% de los
trabajadores encuestados Sl creen que se puede mejorar los procesos
de control, mientras que el 16.00% NO considera que se pueda

mejorar los procesos de control.

Tabla Nro. 27: Toma de decisiones acertadas

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas con el décimo
indicador: Toma de decisiones acertadas, respecto a la segunda

dimension.

110



Alternativas n %
Si 3 12.00
No 22 88.00
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C, para poder responder a la siguiente
pregunta: ;Considera que la informacion registrada le permite tomar

decisiones acertadas?

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

En la Tabla Nro. 27 se puede observar que el 88.00% de los
trabajadores encuestados NO considera que la informacién
registrada le permite tomar decisiones acertadas, mientras que el

12.00% Sl considera que la informacidn registrada le permite tomar

decisiones acertadas.

5.2. Resultados por Dimensiones

5.2.1. Resultado general por dimension 1

Tabla Nro. 28: Evaluacion de la satisfaccion del sistema actual.

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas a la primera

dimension, en donde se aprueba o desaprueba la satisfaccion del
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sistema actual; respecto a la Implementacion de un sistema de
gestion comercial “SISCOOPCAFE” para la cooperativa de café
Inguisa S.A.C - Villa Rica; 2019.

Alternativas n %
Si 11 44.00
No 14 56.00
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a la poblacion de la
Cooperativa Inguisa S.A.C para medir la Dimension 1, basado en

10 preguntas.

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 28, que el 56.00%, de
los encuestados NO estan de satisfechos con el actual sistema que
se emplea en la cooperativa Inguisa S.A.C, mientras que el 44.00%
de los encuestados expresaron que Sl estan satisfechos con el

sistema actual.

Grafico Nro 27: Evaluacion de la satisfaccién del sistema actual
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Fuente: Tabla Nro. 28: Evaluacién de la satisfaccion del sistema actual.
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5.2.2. Resultado general por dimension 2

Tabla Nro. 29: Fécil acceso a la informacion relevante para
facilitar la toma de decisiones

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas a la segunda
dimension, en donde se aprueba o desaprueba el facil acceso a la
informacién relevante para facilitar la toma de decisiones; respecto

a la Implementacion de un sistema de gestion comercial

“SISCOOPCAFE” para la cooperativa de café Inguisa S.A.C -

Villa Rica; 2019.

Alternativas n %
Si 18 72.00
No 7 28.00
Total 25 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a la poblacion de la
Cooperativa Inguisa S.A.C para medir la Dimension 1, basado en

10 preguntas.

Aplicado por: Aliaga, K.; 2019

Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 29, que el 72.00%, de
los encuestados Sl aprueban el facil acceso a la informacién
relevante para facilitar la toma de decisiones en la cooperativa
Inguisa S.A.C, mientras que el 28.00% de los encuestados
expresaron que NO aprueban el facil acceso a la informacion

relevante para facilitar la toma de decisiones.
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Gréfico Nro 28: Facil acceso a la informacion relevante para facilitar la toma de

decisiones
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Fuente: Tabla Nro. 29: Facil acceso a la informacion relevante para facilitar la toma

de decisiones.

115



5.3. Anadlisis de Resultados

La presente investigacion tiene como objetivo general: realizar la
implementacion de un sistema de gestion comercial “SISCOOPCAFE”
para la cooperativa Inguisa S.A.C - Villa Rica; 2019, que conlleva a
mejorar los procesos que se realizan con lentitud, incorporando la
generacién e impresion de reportes de productividad, y con ello facilitar la
toma de decisiones, para ello se realizd el desarrollo del instrumento que
fue el cuestionario y que permitié conocer la poblacion de la cooperativa
Inguisa S.A.C, que asciende a un total de 30 personas, en el cual se ha
realizado dos dimensiones que son; Evaluacién de la satisfaccion del
sistema actual y Facil acceso a la informacion relevante para facilitar la
toma de decisiones. Por consiguiente, luego de interpretar cada uno de los
resultados que se realizd anteriormente se procedieron los siguientes

andlisis de resultados.

Con respecto a la Dimension 1; Reduccion del tiempo en la atencién al
cliente, en la cual el 56.00% de los encuestados no estan satisfechos con el
sistema actual, mientras que el 44.00% si esta satisfecho, por ello es
necesario realizar la implementacion de un sistema de gestion comercial

“SISCOOPCAFE” que satisfaga la necesidad de la mejora de procesos
dentro de la empresa, este resultado no tiene coincidencia con ninguno de
los antecedentes anteriormente planteado, por tal motivo hay una
necesidad de implementar una sistema de gestion comercial. Segun el
autor Adam E. (56) en su libro “Productividad y Calidad: Su medicién
como base del mejoramiento”, define que cada empresa debe crear
maneras para incrementar la productividad ya que sus empleados se
acostumbran a realizar las mismas labores y esta rutina hace que no se
reconozca la necesidad de cambiar para mejorar. Estos resultados se
obtuvieron porque es necesario e indispensable el uso de las TIC para
aumentar los niveles de productividad, especificamente de las pequefias y

medianas empresas.
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Con respecto a la Dimensién 2; Facil acceso a la informacion relevante
para facilitar la toma de decisiones, en el cual se pudo observar que el
72.00% de los encuestados afirman que si es necesario el facil acceso a la
informacion relevante para facilitar la toma de decisiones, mientras que el
28.00% indican que no es necesario tener facil acceso a la informacion
para la toma de decisiones. Este resultado tiene semejanza con los
obtenidos en la investigacion de Malqui L. (9) donde muestra en su tesis
titulada “Implementacion de un sistema web para la gestion comercial de
la empresa de colchones san Antonio del Porvenir — Trujillo; 20177, que
el 72.73% del personal encuestado, si estd satisfecho al acceso a la
informacion y la toma de decisiones, esto coincide con los autores Meyer,
N. y Boone, M. (57), quienes en su analisis hacen hincapié en la
importancia de las herramientas de informacion para el logro de ventajas
comparativas y el incremento del rendimiento del capital que en realidad
se muestran como indices para medir la productividad. Estos resultados se
obtuvieron porque existe la necesidad de los usuarios de tener acceso a la
informacion en tiempo real, para asi lograr realizar las ventas minimizando
el tiempo que le toma en cada ejecucion. Finalmente, luego de haber
analizado ambas dimensiones se concluye que la “Implementacion de un
sistema de gestion comercial “SISCOOPCAFE” para la cooperativa de
café Inguisa S.A.C”, mejorara los procesos de venta y posicionamiento,

utilizando herramientas tecnoldgicas a su alcance.
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5.4. Propuesta de mejora

5.4.1. Propuesta técnica

De acuerdo al analisis de los resultados obtenidos, se plantea como
propuesta de mejora realizar la Implementacion del Sistema de
gestion comercial denominado “SISCOOPCAFE”, teniendo como
metodologia de desarrollo de software RUP conjuntamente con el
lenguaje de modelado UML que permita agilizar los procesos de

venta de la empresa Inguisa S.A.C.

El analisis del desarrollo de un sistema de gestion comercial se
realiza con el fin de obtener una vision global de los diferentes
problemas y necesidades que deberan ser mejoradas, permitiendo
administrar y facilitar la relacion con los clientes, en la cual servira
de base para el disefio y posterior implementacion del sistema de

gestion comercial.

Personal de Caja: Es la persona que apertura el dia en el sistema
de ventas, cuya funcion principal es generar la venta e imprimir
comprobantes de pago, realiza su control y cierre de caja una vez

terminado su turno y genera sus reportes respectivos.

Personal de Ventas: Es la persona encargada de la atencion al
cliente, cuya funcion es realizar las cotizaciones de los productos y
generar su respectiva proforma, interactia con los clientes

brindando informacion sobre las ofertas del dia.

Administracion: Es la persona con maxima autoridad dentro de la
empresa, cuya funcion principal es wvelar por el buen
funcionamiento de la misma, asi como de interactuar con el sistema

de gestion comercial.
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- Requerimientos Funcionales

Tabla Nro. 30: Requerimientos Funcionales

N° CARACTERISTICAS DESCRIPCION IMPORTANCIA

01 | El area de ventas llevara un control y registro detallado de | El sistema tendréa el stock de cada producto que Alta
todos los productos que exista en el stock de la empresa. | exista en el inventario y de aquellos que estén

agotados marcara como “0”.

02 | El jefe del area de ventas podra modificar los precios de | El sistema debera permitir la actualizacion de Alta
cada producto existente por orden de la administracion de | los precios de cada producto en el stock.
la empresa.

03 | Registro de los clientes que proveen los productos engrano | EI sistema proporcionard la informacion Alta
a la cooperativa Inguisa S.A.C para su posterior | respecto a los clientes proveedores con sus
industrializacion. respectivos datos, para ello tan solo

ingresaremos ~ su namero DNI vy
automaticamente el sistema se conectara a la
RENIEC, lo cual permitira registrar todos sus
datos.
04 | Registro de los clientes vendedores que son aquellos| El sistema proporcionara la informacion de Alta

agricultores que venden el café en grano.

todos los clientes proveedores con sus
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respectivos datos conectandose con la base de
datos de la RENIEC.

05 | Registro de los empleados que laboran en la cooperativa| El sistema proporcionard la informacion de Alta
Inguisa S.A.C. todos los proveedores con sus respectivos
datos conectandose con la base de datos de la
RENIEC.
06 | La visualizacion de cada producto con su proveedor| EI sistema proporcionard la informacion Alta
correspondiente y la cantidad de las mismas. respecto a los productos con sus respectivos
proveedores y mostrard la cantidad recibida
y/o comprada.
07 | Registro diario de los comprobantes de pagos realizados| EI sistema permitird registrar todos los Alta
por el cliente comprobantes de pagos realizados durante el
dia, de manera automatica al completar la
venta.
08 | Registro y control de los pagos efectuados por cada El sistema proporcionard los datos de cada Alta
cliente. cliente con su respectivo pago completado.
09 | Registro y control de los pagos realizados a cada El sistema proporcionard los datos de cada Alta

proveedor.

proveedor con su respectivo pago realizado de
manera parcial o completa.

120




10 | Registro de entidades bancarias con quienes trabaja la| El sistema permitira registrar las entidades Alta
cooperativa Inguisa S.A.C. bancarias.
11 | Accesos para cada vendedor para que pueda realizar su El sistema permitird la generacién de accesos Alta
labor determinada en el area de ventas. para cada vendedor segun su perfil de usuario.
12 | Generacion de informes y reportes de productividad. El sistema permitird completar cada registro Alta
de venta con su respectivo comprobante de
pago, estas luego seran impresas.
13 | Basquedas de informacion El sistema permitira realizar las basquedas de Alta
cada registro ingresado en la base de datos,
segun la seleccion de filtros.
Fuente: Elaboracion Propia
- Requerimientos no Funcionales
Tabla Nro. 31: Requerimientos no Funcionales
N° CARACTERISTICAS DESCRIPCION IMPORTANCIA
01 Usabilidad La interfaz es de facil manejo para el usuario y un Alta

entorno intuitivo.

121




02

Seguridad

El acceso al sistema esté restringido por contrasefias
cifradas y usuarios definidos.

Alta

03

Portabilidad

El sistema funciona en diferentes versiones del
sistema operativo Windows, debido a que se
desarroll6 un ejecutable para su facil instalacion.

Alta

04

Rendimiento

El sistema soporta el manejo de grandes cantidades de
informacion.

Alta

05

Desempefio

El sistema no presenta inconvenientes para su
instalacion.

Alta

Fuente: Elaboracion Propia

5.4.2. Diagramas

- Diagramas de Caso de Uso
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Grafico Nro 29: Diagrama de caso de uso del area de ventas
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Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro 30: Registro y Actualizacion del Cliente
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Fuente: Elaboracion Propia

Tabla Nro. 32: Registro y Actualizacion del Cliente

Registro y Actualizacion de Clientes

DESCRIPCION Permite registrar y actualizar los datos de los clientes
que solicitan un producto a la cooperativa Inguisa
S.AC.

PRECONDICION | 1. ElCliente no debe estar registrado en el sistema.

2. Encaso que este registrado el Cliente, mostrara una
ventana de advertencia indicandole gue ya esta
registrado y podra modificarlo o eliminarlo.

SECUENCIA Nro ACCIONES

01 | Verifica si el Cliente existe.

02 | Llena los datos importantes del cliente con
conexidn directa a la RENIEC para tener acceso
a la informacion completa del cliente.

03 | Asigna un cddigo autogenerado para el Cliente.
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04 | Registra los datos del Cliente.

PROCEDIMIENTO | El sistema realizara el registro del nuevo Cliente en un
tiempo de 0.3 a 1 minuto.
IMPORTANCIA | Es importante registrar a los Clientes porque nos

permite conocer quiénes son los que adquieren los
productos que la empresa ofrece.

Fuente: Elaboracion Propia

Gréafico Nro 31: Registro y Actualizacion de Empleados
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Fuente: Elaboracion Propia

Tabla Nro. 33: Registro y Actualizacion de Empleados

Registro y Actualizacién de Empleados

DESCRIPCION Permite registrar y actualizar los datos de los empleados
que llegan a laborar en la empresa Inguisa S.A.C.
PRECONDICION |4. Elempleado no debe estar registrado en el sistema.

5. En caso que este registrado el empleado, mostrara
una

125




ventana de advertencia indicandole que ya se encuentra
registrado y podra modificarlo o eliminarlo.

SECUENCIA Nro ACCIONES

01 |Verifica si el empleado existe.

02 |Llena los datos importantes del Cliente con
conexion directa a la RENIEC.

03 | Asigna un codigo autogenerado para el empleado.

04 |Registra los datos del empleado con su
remuneracion por mutuo acuerdo.

PROCEDIMIENTO |El sistema realizara el registro del nuevo empleado en un
tiempo de 0.3 a 1 minuto.

IMPORTANCIA |Es importante registrar a los empleados porque nos
permite conocer quiénes son los que laboran en la
empresay a

Fuente: Elaboracion Propia

Gréafico Nro 32: Registro y Actualizacion de Compra de Productos
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Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla Nro. 34: Registro y Actualizacion de compra de Productos

Registro y Actualizacion de compra de Productos

DESCRIPCION

Permite registrar los datos del Producto que ingresan a la
Cooperativa Inguisa S.A.C.

PRECONDICION

1. El Producto no debe estar registrado en el sistema.

2. Encaso que este registrado el Producto, mostrara
una ventana de advertencia indicandole que ya esta
registrado y podra modificarlo o eliminarlo.

SECUENCIA

Nro ACCIONES
01 Verifica la cantidad del producto existente.
Adiciona la cantidad y verifica el proveedor
02 existente en la base de datos.
Asigna un codigo autogenerado para el
03 producto.
Registra los datos del Producto con su
04 proveedor.

PROCEDIMIENTO

El sistema realizara el registro del nuevo producto en un
tiempo de 0.3 a 1 minuto.

IMPORTANCIA

Es importante registrar los productos porque nos permite
conocer la cantidad del mismo en el inventario de
suministros.

Fuente: Elaboracion Propia

Gréafico Nro 33: Registro y Actualizacién de ventas
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Fuente: Elaboracion Propia

Tabla Nro. 35: Registro y Actualizacion de ventas

Registro y Actualizacién de ventas

DESCRIPCION

Permite registrar y actualizar los datos de las ventas que
se realizan en la cooperativa Inguisa S.A.C.

PRECONDICION

1. Verifica si el producto esta disponible.

2. Encaso no esté disponible, mostrara una ventana
de advertencia indicandole que no se puede realizar
la venta ya que no existe el producto.

SECUENCIA

Nro ACCIONES

01 | Verifica que el cliente esté registrado.

02 | Verifica la existencia del producto.

03 | Asigna un cddigo autogenerado para proceder
con la venta.

04 | Genera un numero de factura/boleta.

05 | Registra la Venta.

06 | Se imprime un comprobante de Pago por el area
de caja.
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PROCEDIMIENTO | El sistema realizara el registro del nuevo Cliente en un
tiempo de 0.5 a 1 minuto.

IMPORTANCIA | Es importante registrar las ventas porque nos permite
conocer cuanto es el ingreso monetario, quiénes son
nuestros clientes frecuentes y que productos tienen mas
salidas.

Fuente: Elaboracion Propia

Gréafico Nro 34: Generacion de Reportes por el encargado de Caja
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Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro 35: Generacion de Reportes por el Area Administrativa
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Tabla Nro. 36: Generacion de Reportes por el Area Administrativa
Generacion de Reportes por el Area Administrativa

DESCRIPCION Permite la generacion de reportes de productividad por
parte de la administracion, para conocer la efectividad
de las ventas de la cooperativa Inguisa S.A.C.

SECUENCIA Nro ACCIONES

01 | Ingresa los filtros para realizar las consultas.

02 | Verifica si los parametros de la consulta estan
correctas y encuentra la informacion solicitada.

03 |[Se imprime el reporte segun los filtros
seleccionados anteriormente.

PROCEDIMIENTO | El sistema realizard la generacion de reportes en un
tiempo de 0.5 a 1 minuto.

DESCRIPCION El administrador puede elaborar los reportes de
productividad, también la de los proveedores activos y
no activos, para conocer cuanto es el monto adeudado
por la empresa a cada proveedor.
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IMPORTANCIA

Es importante generar los reportes de productividad
para llevar un control detallado de las ventas realizadas
y mejorar en la toma de decisiones.

Fuente: Elaboracion Propia

- Diagramas de Secuencia

Grafico Nro 36: Registrar y actualizar Cliente

1: Llenar Datos del Cliente()

Registrador | Formulario Cliente | Control de Cliente | Cliente
Registrador Formulario Control de Cliente
Cliente Cliente

- -

2: Someter al Sistema()

F- 1

-

3: Registrar Cliente()

4: \fanficar Datos|)
5: Codigp Autogenerado()

e—1

|| 6:Adicionar Cliente

!

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréfico Nro 37: Registrar y actualizar producto
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Fuente: Elaboracion Propia

Gréafico Nro 38: Registrar y actualizar Empleados
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Fuente: Elaboracion Propia
- Diagramas de Actividades
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Un diagrama de actividad representa la ejecucion de una sentencia en un

procedimiento, o el funcionamiento de una actividad en un flujo de trabajo.

Grafico Nro 39: Pedidos de Productos al Proveedor
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Fuente: Elaboracion Propia
Gréafico Nro 40: Realizacién de Venta de Productos
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Diagramas de Clases

Gréfico Nro 41: Diagrama de Clases de la base de datos de la Cooperativa Inguisa S.A.C
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MRAMORTZAR - DECIMAL{1E 2)
MNDEUDA:- DECIMALTIS.2)
FECHA PAGO -CHAN(10)
MNODES DaCDN- NWARCHAR
Form_condtbna - CHAR(1)
GUA CHARS)
FECHA- CAR(WD)
Campafia. CHAR(D
tpo_sacos -CHARS)

’<<PK>>H< COMPRA CACAC__17T3&EEAD
BoeFK=> FK_COMPRA_TACAO_TLENTES()

COMPRA_HUMEDO
e =

i

FRCODIGO_—=UMEDO - INT
FECODIGO_CLENTE - INT
CODIGO_REGISTRADOR “INT

H'k EC ESTI - DECMAL(13. 2}
HW&SO BALANZA wC‘MALﬂa
HMNDTEC DECWAAL(1E. 2}
MNmpore - DECIMAL{1S. 2)
MANAMIORTIZAR - DEC(\AN.[B 2y
MNDEUDA - DECIMAL{13. 2

FECHA_PAGO cmauo;
MNODSemacion - NVARCHAR

Form_condicional - CHAR{1)

CGUIA . CHAR(S)

FECHA - CHAR(1O)

Campafis - CHAR(4)

100_sacos - CHAR(S)

a-~

BoPK=> PK__COMPRA_SUMEDO__1CT 150400
BocFK== FK_COMPRA_SUMEDO_CLENTES()

iton s

MASALDO ! DEUDA DECIMAL{1E.2)
MNODIEmacion - NUVARCHAR
Form_congicional - CHAR(1)
Transaccion - CHAR(1)
GLA - CHARGS)
A_AMORTI - CHAR(S
RC-QA THAR(IO)
FECHA - CHAR(10)
Campafa CHAR(S)

O PX__ADELANTO_EFECTIV__37AS4S7CD
> FK_ADELANTO_EFECTWO_CLENTES(

FRD_SANCOS INT
MANCUEms | CHAR(20)
Descripcion - CHAR(3D)

VDK PK__SANCOS__2853025C()

a1
<=No- OefaTAng ==
a-

Carat sanco
P

FRD INT

FEID_SANCOS - INT
Tom2l - DECIMAL{13. 2}
Campafia | CHAR(S)

VDK== PK__Caphal_vanco__ 331218050
¥ FK=> FK_Capial_oanco_SANCOS()

& T
<<=Noo- g
= g
a1
q1
CUENTES
reom

<<Non-igenmying==

PKCODGO_CUENTE INT

PRINOMEBRES (VARCHARGO)

<<=Non-igentiying=> Ao > M-

PRDRECCION - CHARY

a1 FEC ING - CHARNO)

PRAP_PATERNO “VARCHAREBO)
PRAS MATERNO. VARCHAR(ZD

a1
~<<=Non-ioentifying==>

S oo PK__CUENTES__7E6CC220()

Il 1

)

™

Do

tom =

[Priacsim - T
FEIOCOoTIgO S INT
Descripoion - VARCHAR(30)

VoeDKa PK__CajaDesc_ 357572055BCDSC)H
VTR TR Q}auescrpam C3ajangresos()

<<No—\— g
[ k]
Cajangresos
Trom ==e
anocowgo
W\Rc:'-:ARm;
T

.__Cajaings__ 11BCASDI372D D61()

coorar_CERVEZA

s
FPRKIDCOSRAR - INT

MNC UA CHARS)
BRCODGO_CUENTE: INT

COSRAR: DECIMAL{IS. 2
Camoafia CAR(S

VocPK> BK__cmrar CERVEZA__LASS1ATOD
Bo<FK=o FX_CODraT CERVEZA_CLENTES)

fd

PRESTAMCS
Srom ==
FECODIGO_CREDITO - INT
FECODIGO_CLIENTE - INT
Caphal - DECIMAL(IE. 2}
FECHA_BAGO - CHAR(10}
CUOTAS : CHAR({10)
MRINTERES - DECIMAL(1S. 2}
PAGO_INTERES - DECIMAL{IS. 2}

Campafis - CHAR(L)

VPR PK__PRESTAMOS 249272050
VooFKe> FK_ORESTAMOS_CLENTES()

Fuente: Elaboracion Propia
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7 \ ;
@ & ACHO ﬁ REGISTRADORES E
CONPRA_PERGAMINO_50LA Co AT oromesy
(fam &3 s
2 FRO0DIG0_ACHOTE. NT FRCOD1G0_REGSTRADOR - INT

FRCODIGO_S0LA-INT RCODKG0_CLENTE INT HRAR_FATERNO - VARCHAR(30)
FECODIGO_ CLENTE-INT CODIGO_REGISTRADOR :INT MHAP_WATERNO | VARCHAR(30)

CODIGO_REGISTRADOR | INT CANTIINT HHNGMERES - RRCHAR(H)
S Maec s MK _Enitos - DECIMAL(13,2) HRONI - CHAR(5)

N Enos DECIAL(1 2) M Neos  DECNIAL(TE 2) FEC_NAC CRAR(10)

NN Netos  DECIAL{18,2) < 9> |ngiac DECAAL(S.2) HHSEXD - CHAR(10)
:“ﬁ“ﬂm) ﬁnec%gm HiTpate - DECIMAL{18. 2) MKEST_CVL  CHAR{10)
"W- -Dec'mma( ) <eNorHoertying=> NNAMORTCZAR : DECIMAL(, 2) FEC NG CHAR(10)

HPrecio - DEC! (“ 2 <<Nov-igentiing=> NNDEUDA : DECIMAL(16,2) HNDIRECCION * CHAR(SD)
MHimponie | DECIMALI18. 2) FECHA_PRGO - CHAR(10) HRAREA : CHAR(50)
WABHORTZAR - DECIMAL(1 2) NOazermin NARCHAR(D) ﬁ HNDISTRITO . CHARZ)
WHOEUDA - DECIMAL(13,2) Fon_oondicional - CHAR(f) MNTELEFONO . CHAR(10)

FECHA PAGO - CHAR(10) GUA - CHARIS) DERARTAMENTO HNCELULAR - CHAR(1f)
HHOpserackn : NIARCHAR FECFA - CHAR(0) rom o HHPROFESION - CRAR(3()

Fom_condicional - CHAR(1) Campata - CHAR(Y) PKUDIge0_Depart - CHAR(Z) OBSERVACION | MARCHAR

GU. CRAR(S) 10 52006 CHAR(S) INNDzgaramenos - CHAR(15) NHSUELDO  DECHAL(1E 2)

FECHA - CHAR(10) FRCUENTES_CODIZ0_CLENTE . INT

Camata: CRAR(L) = $PKe> PK_DEPRTANENTO_ZE1EDCA2) dccPKo> PK_REGISTRADORES_(FO7TS522))

too_ sac0e CRAR(S) VDKo BK_COMPRA ACHOTE__15502873()

< TOMPRA, ACHIOTE_CLENTES| 1
9225 PX_COVPRA PERGAVING_EDISE2) ot g’wxm'm%c 0 Nooertingss
VeFKe> FX_COMPRA_ PERGAMING_BOLA CLENTES) s < =
COMPRA_FERGAMING_SEGUNDA o
poipe fm
FRCODIGO_SEGUNDA . INT ﬁ SROVNCIA
RCODIGO_CLENTE | INT ok i P
gzeowtrﬁiem JINT ) FRaProdincia INT
f i T M 2 R
R i T S
- MNC Netos - DECHAAL13.2) GO_CLENTE | INT Fhuiges_Degan: CRAR(2)
HNRengiminty - DECIVAL(1G. 2) FECHA- CHAR(10) caugora -
KNFsemedad - DECIMAL(3.2) ANCANTIOD - INT oM+ pram e DePis> PK_PROVINGA_30042154()
WGreci: DECIAL(18.2 BRE_UNT DECHIALIEY) RO T DecFio> FKPROVNCIA_DERRTAVENTO])
ﬁ :W"“Wm’ggm M TOTAL : DECIMAL{13.2) 0 1 |MNDESCRIPCION - VARCHAR(3)
L NNDEUDA: DECMALS ) S o i)
(am &a s o sy MNDEVOLUCON : CHARE)
FE0 T b FECHA_H\:ON\AC:SR&g) Campatz - CHAR(Y) $oaPios PK_caegora_43RFI5)
R CODIGO_CLENTE :INT HOnzeruacin - NVAF
FECHA CHAR(1D) Form_oundisinal - CHAR(T) Sc<PK>> PK_Detale Venta_4CADSI62))
Guia _presiam - CHAR(S) GUA CHAR(g) 3 Do P Detalle Verts_categoria))
Caphal: DECIMAL{13, 2) SECPA: Ciu () DcoFKo> FK_Detalle Venta CLENTES()
Amortzackn: DECMAL13,2) Camozfe. o
Tetal: DECIMAL(18,2) $p0.5308. CHAN)
Canpata: CHAR(Y) De<hKo>PK_COMPRA_PERGAVING_1B0307CE()
¥2<PKs> PK_Deinlacion_prest_SL1352A() <<FK>> FK_COMPRA PERGAMINO_SEGUNDA CLENTES()
$2FKe> FX_Deoluokon_oredamos CLENTES|)

Fuente: Elaboracion Propia
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CaeDeserionlon

Qfrom el

i

PRGC3R INT
Rsooigo INT
Descripoion | VARCHAR(30)

s<Nor-ioentting==>

0.1

¥2oFK=> FX_CajaDescripoion |

¥-<PK>> PK_CajaDesc_367BF2CIBILDEC( o
C3jahgresns))

0
<<No-iggatttfing==

(VR

Caaigresas
(fram =)

[PRigcosig - INT
Deseripon VARCHAR(20)

9<PK>> PK_Cajahgr_11BCASDRIT200061)

ooorar_CERVEZA
fon &3

il

PKIDCOZRAR INT
MNGUA CHAR(®

R CODIGO_CLENTE: INT
COBRAR :DECIMAL S, 2)
Campdia. CHAR(Y)

H B <Pk PK_ooomr CERVEZA LABSIAFD)
#<<FK>> FK_mb@r_CERVEZA CLENTES()

[

PRESTAMOS
(ton &g

FKCODIGO_CREDTO - INT
RCODIGO_CLENTE - INT

Capral: DECIMALIS. 2

FECHA_PAGO " CHAR(10)

CUOTAS : CHAR(10)
|_[WNNTERES DECMALNE 2)

PAGO_INTERES - DECIMAL(IS. 2

AMORTIZAR - DECIMAL(%S, 2)
GUIA AVORT!: CHAR(
f20n3_INICIO - CHAR(10)
TOTAL : DECIMAL(13.2)
Guta_prestama . NCHAR(Y)
Campafa: CHAR(Y)

Ro<PKo> PK_PRESTAMOS_ 24927203)
eeFK>> FK_PRESTAMOS_CLENTES])

COMPRA_PERGAMING

{fram &)

fd

FRCODIGO_COMPRA INT
RCODIGO_REG/STRADOR - INT
83005 . INT
M _Bnos - DECIVAL(13,2)
MRG_Netos : DECIVAL(13,2)
MNRendimiento | DECIMAL{13.2)
MN=uemecad - DECHAAL(1A 2)
HKEreck  DECMAL18, 2)
WNimDane : DECIWIAL(18. 2)
HNAVORTIZAR - DEC WAL 2)
KNDEUDA DECIMAL(1S.2)

FECHA: CHAR(10}
Camozfa - CHAR(Y)
00,5300 | CRAR(S)
DESCT : DECIMAL(18,1)

<eNoetting>>

P> PK_COMPRA_PERGAMING_1367E806()

92K FX_COMPRA_PERGAMING_REGISTRADORES)

=

CajzDetalle ANEXOS INGRESQ_EGRESQ
D e frem ) yram e
FRoodigo - INT [PRignexo. T |FRCODGO_NG EGRE - INT
FRCs INT MNUOg Anen: CHAR(2) RCODGORRO: INT
Desorpoion - VARCHAR(3) HRAnzi \BRCHAR(TD) CODGO_REGSTRADOR - INT
MNU g0 Distr INT MR\ ONTO_ADELANTO - DECIMAL(1S, 2}
$-oPKa PX_Cafaeta LFSANITEDALETE() MNAM ORTZACION - DECMAL(132)
$=oFKe> FK_CajaDetalie_CajzDescripshon) $o<Ka> BK_ANEXOS_ 3045593) MNSALDO_DEUDA: DECMAY18.2)
Y HNOTE2 03007 - WARCHAR
«mlmm,, Form_mnatnal: CHAR (1)
3 Tramaccon: CHAR(1)
0 GUA CrARE)
@ GUA_AVDRTI: CHAR @)
Detsles CAJADMINISTRATIA FECHA: CHAR(10
ol FECHA_-CHAR(Y)
[FED T |PKCODIGO_CAA- T Campata: CHAR(Y)
FRiooigo” INT NOM_PROCESO  CHARRD)
RiGCHa NT NOMCRTERQ : CHAR() YooPKo> A INGRE SO EGRESO_¥SCFEOA()
Rooigo  INT MONTO_INGRESO: DECMAL(18,2) $=<FK>> FK_INGRESO_EGRESO_PROVEEDORES) ]
Feona . CHAR(1D) OBSERVACON - ARCHAR(S0)
impore : DECIMAL(15,2) W_A IS?‘R(W,‘
Deseripoion  VARCHAR ) BANCOS
Guia CHAR(3) CODIGO \enicuios - INT
camss CHAR(E PMCOMPRA CERVEZA - CHAR(1S)
9 FECHA : CHAR(10)
::«» PK_Detsles_R21ECITEASSIEDZ) Camafa CHARI)
<FK=> FX_Detalies_CajaDatalie))
Lot Fx:mlﬂs:mw';bﬂ) QP PK_CAJADMINISTRATY_3DSE1FD2()
$=eFK=> FX_Detalies_CajaDesarionknl)
COMPRA_ MAZ E
rm o) VENTA_BOLA
FKCODIGO_MAZ  INT o —7 m-"'m
N Conict FEGTRACON T RRCODGOPRO: INT
CANTI:INT CODGO_REGSTRADOR -INT

MM Bndos DECIAL1S.2)
h MR Netos - DECIVAL{18,2)

o] erech: DECMAL(13.2)

MNImponz | DECIMAL(1,2)
HHAMORTZAR - DECIMAL(, 2)
MNDEUDA - DECMAL18.2)
FECHA_PAGO  CHAR(10)
MNODz2mackn - NVARCHAR
Form_condicknal - CHAR(1)
GUA CHAR(S)

FECHA: CHAR(10)

Campafia CHAR(Y)
11p0_53008 - CHAR(S)

53006 (INT
i_Brutos - DECINAL{1A 2)
MR \eDs: DECMAL1E2)
MNRendmieto | DECMAL18.2)
MNHemedad DECMAL(182)
MRPredo: DECIMAL(1S.2)
NNimponie -DECMAL(13.2)
MNOE2 mactn - NWARCHAR
Form_aonatbnal: CHAR (1)
GUA CHARE)
FECHA: CHAR(10
Campafa: CHAR(Y
1p0 53008 CHAR(S)

<<Nom-igznting>

<

$<DKe> DK _COMPRA_MAZ__ 1920575C()
$cFKe> FX_COMPRA_VAZ_COMPRA PERGANING]

RcePKa> PX_VENTA_BOLA_D

Bo<FKzo A VENTA_BOLA PROVEEDORES)()
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Fuente: Elaboracion Propia

Yoo PX_PAGOS BANCOS_DSTABATAY)

$<Po>PX_VENTA MAZ_0BCECHE)
$c<FK» FX_VENTA_MAZ_PROVEEDORES))

i i =
eiite gy B VENTA PRODLCTO ﬁ
PRC0DIGO mﬁ PR32 mﬂgﬁs PRCODIGO_CACAO N;m e
A ol ) e FRCODIGO_VENTA. INT
WHVARCA: CrAR(1) Corrasez: NVARCHAR 25) i RCODGOPRO: NT
"m &M‘i(ﬁ %) Vesie &ognneoéewmon il C0DIGO_REGSTRADOR T
AN JAOTOR - CHAR() PK_Logeaty_TCHAME( 8 ‘ q
nNO&OR:C?AR{ﬁ)( D Wik Sntos DECHAL(13 2) & m:? Moecwa"
WPROPETARO - CHARE) WA Nete: DECIAL(153) m'@ LU )
DRECCION: CHAR) Weech: DECAL 8.2 nnisum-oeo»[m&a )
e istcetn i VENTA MAZ MRHemedad &CWLUB Y
echhon PC_eNs_DNBLESE i IR Y s MBresy DECHIAL3.2)
koo SRkcH MRzemackn” NBRCHAR e M)
e Fom sndiral: CHAR(1 Km&”g? s e A
PRCODIG0_CREDTO. T GUA CHAR( oot oA
ﬁ 1 e 0000 REGSTRADOR | INT Fom ookl CHAR()
: BN L CANT: T GUA.CHAR(G
el O e il W B CECHAL6) FECH CHAR)
— FECH (CHAF o ek « O
PRiGDIsir0 - INT ¢ WTA%ZC#R[W\ (1) VePlon PK_VENTA_CACAQ_(8DETBCC) N*_W.MC“M[L“&T; m‘wh‘c“‘A‘R{”
WHLoigeo Dier: INT INTERES  DECNAL1S2) Ao P VENT_CACAQ_PROVEEDORES) :m mnecwi;f& 22)‘ 10 53006 CHARS)
WS \RCHAR 70 ke :DECHAL(18)
WH3ge) Prw-cm.‘?éi s FECHA PAGO CHAR(1) V<Ko PK_VENTA PRODLCTO_ 0051182)
- ; A'G‘ﬁﬁ;\f.%:#&v#{m WQRserzckn MARCHAR %74 P VENTA_PRODUCTO_PROVEEDORES))
x> PK_DISTRTO_IECEDN) m‘:méb.cmné}& Zm_o:czc;or:! CHAR()
TOTAL DECHIAL(18.2) Camata cr*(A:zu)
Camala CHAR(Y) i, 5305 CHARIS)

Fuente: Elaboracion Propia
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Fan &g

ANEXOS
ram doci

| [Pwoodigo- T
RECa T
Descriosion \RCHAR)

WeapKas PK_CajaDeta_L0FIATEDAEETS)

FRGAE INT
KNUDiges_ Anein - CHAR(2)
KRAneI0 VARCHAR(TD)
NNLige0_Distr - INT

[

INGRESO_EGRESO VENTA_ACHIOTE BAGO_ENPLEADO
{fram &) {from el (from &)
[PRCODGO_NG EG/e - INT

FKCODGOPRO. INT
CODGO_REGSTRADOR  NT
N)ONTO_ADELANTO - DECHALS. 2)

|PRCODIG0_ACHOTE T
FKCODIGOPRO - INT
CODIGO_REGISTRADOR - INT
CANTI:INT

Fom_condioional - CHAR()
MES CHAR(10)

GUA: CRAR(S)

FECHA CHAR(10)
Campata: CHAR(Y)

®c2DK> PK_PAGO_EMPLEADO_f17FIDR4()

CANTIZINT
N_Bnos  DECIMAL(1A 2)
N Netos - DECIMAL(13,2)
| «|NPR e DECIMAL(13. 2)
NVipone | DECIMAL{18.2)
NVAMORTIZAR - DECIMAL(S. 2)
NNDEUDA - DECIMAL1S,2)
FECHA_MGO: CHAR(10)
NNODseraacion | \VVARCHAR
Form_congiolonal . CHAR(1)
GUA CHAR(S
FECHA - CHAR(10)
Campafia: CHAR(4)
t0_53006 - CHAR(S)

53008 INT
MR Brus  DECIMAL(18.2)
HR_Netos - DECIMAL(18.2)
NNRengimientd : DECIMAL(18. 2)
HRFuemaa3d - DECIMAL(18,2)
HNOreok  DECIMAL(13.2)
HNimpone : CECIMAL(18,2)
HHOoserachn NVRRCHAR
Form_condiciona) - CHAR(1)
GUA CHAR(E
FECHA: CHAR(10)
Campafa: CHAR(Y)
1100_53005 - CHAR(S)

[

<<Non-glanthying=>

P> PK_VENTA_SO0LA

e<PK> PK_COMPRA_MAZ__1920575C()
‘«FK» 7K COMPRA MAZ COMPRA PERGAMING/)

eeFKao FK_VENTA_BOLA_PROVEEDORES))

a1

3]
5

ing>>

<<NOO- O iying>>

ﬂ.1

2 NNAMORTIZACON - DECMAL 18.2) N Bros - DECIMAL(13 2)
<Ko 7K CfsDetalle CapDescrpoion) V=<PKoo PK_ANEXOS_33048535) NNSALD0_DEUDA: DECIMALI1S, 2 Ik etos - DECMAL1S. 2)
= NNOge B DN NVARCHAR INNPreci | DECHMAL(1S,2)
<NorisHgs> Farm_ omdctnal CHAR(T) NiTpone - DECAAL(13.2)
Tanscoon: CHAR(1) FECHA_PAGO - CHAR(10)
0+ GUA “CHARS) INvOsermacin  MARCHAR
ﬁ E GUA_AVORTI. CHARE) Fom_congiohnal: CHAR(1)
CAJADMINISTRATAR FECHA CHAR(10) GUA:CHAR(3)
Detzlies rom 2 FECHA_-CHAR(10 Campafa: CHAR(Y)
o e PRCODIGO_CAIA-INT Cammhz CHAR(4) 10_53005 - CHAR(S)
NOM_PROCESO - CHAR (30)
X0 INT NOMCRITERIO : CHAR(30) ®.5%> PK_INGRESO_EGRESO._3ECFEAY $ctKo> PK_VENTA ACHIOTE_(TFEINA)
RGN MONTO_INGRESO - DECIVAL(1A 2) ®cFieo FKINGRESO_EGRESO, FROVEEDORES) $eFKon FKV VEN'I'A ACHOTE PROVEEDORES()
Romigo INT = (182)
ko OBSERVACION VARCHARSD)
Feca: CHAR(IG) NWEATICOS_A - CHAR(10)
imporie: DECIMAL(18.2) D.EANCCS T
Descripokn ARCHAR OGO, Whs- NT
SRR | CERVEZA: CHAR(15) <N xging>
campata: CRAR) FECHA- CHAR(10)
Campafa - CHAR(Y
$eePio> BK_Datalles_3214ECTTASBED() 4
8. X Detalles CapDeale() <P PX_CAJADVINSSTRAT_3DSEIFD2()
Yo FX_Detalies_Cajaingrescs() T o
9ooFKo> FX_Detalies_Calal 1}
PROVEEDORES
i T =
s PRCODIGOPRO - T
om:;“m&wz grom ) HNRUC  CHAR(11)
LLG X
[FRcoDIGo_WAZ - INT PRCODIGO_BOLA: T ""‘-W?Ac“}romc’“:g%
FKCODIGO_CLENTE - INT RCODGOPRO: NT WCONTACTO  WRCHAR(30)
X WNDRECCON - CHAR(S)
CODIGO_REGSTRADOR - INT CODIGO_REGISTRADOR -INT

<<NOn-igentifing>>

M _PG_ESTI: DECIMAL(13.2)
MNC_SEC_ESTI- DECIMAL(18.2)
HNPESO_BALANZA - DECIMAL(13.2)
HNPrecio - DECIMAL(18.2)
MNimpone | DECIMAL{13, 2)
FECHA_PAGO | CRAR(10)
MHOozeroachn  NVARCHAR
Form_oondickonal - CHAR(1)
GUA CHAR(S)
Campa'a - CHAR(Y)
1ip0_5308 - CHAR(S)

VENTA_SEGUNDA
Jeam &}

il

Do<Pa> BK_VENTA_HUMEDO_DL25AZ7()

BecFan FK VENTA ¢ FUMEDO ) PROVEEDORES()

FECODIGO_SEGUNDA - INT

<<No-setty rd);OOD‘GOPRO INT

KNTELEFONO - CHAR(10)
/ HNCELULAR - CRAR(11) g|7\\

9<0K> PK_PROVEEDORES_0DAFOCED()

CODIGO_REGISTRADOR I INT

53005 INT
MK_Bntos - DECIMAL(13,2)
0.1 H'& Neos | DECIMAL(18,2)
MNRenimient - DECIMAAL(18, 2)
MN=yamedad - DECIMAL(13,2)
MNPrecko : DECIMAL(13,2)
WNimpone | DECIMAL(13,2)
MRODEermacin | NVARCHAR
Form_condicional : CHAR(1)
GUA CRAR(S)

1o 2305 CRAR(S)

ReePK>> PK_VENTA_SEGUNDA_02305A04)
$227Kzo FK_VENTA_SEGUNDA_PROVEEDORES()
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Fuente: Elaboracion Propia
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5.4.3. Estructura de las tablas de la Base de Datos

La estructura de las tablas de la base de datos del proyecto
determina las necesidades de los usuarios que fueron captadas en
la recopilacién de informacion. Para su desarrollo pasamos a

implementar la atencion de esos requerimientos.

Tabla Clientes

La tabla consta de 17 campos los cuales segun su estructura son
“No Nulos” es decir que no puede existir un campo en blanco y
esto en el procedimiento se valida, contiene como llave principal
el codigo del cliente (id_clientes), que asigna el sistema de manera
ascendente e insertarnos obteniendo los datos de las tablas

relacionadas como: departamentos, provincias y distritos.

Tabla Empleados

La tabla consta de 10 campos los cuales segln su estructura son
“No Nulos” es decir que no puede existir un campo en blanco y
esto en el procedimiento se valida, otra de las cosas es el cddigo
del empleado (id_empleado) que se ingresa manualmente y se
valida a que no exista otro empleado con el mismo codigo y en caso
exista se mostrarda un mensaje diciéndole que el cddigo del
empleado ya existe. También podemos insertar obteniendo los
departamentos, provincias y distritos de otras tablas, porque ya

estan relacionadas.
Una vez que los datos son validados y que se confirma que no

existen datos que se dupliquen en la tabla recién se procede a

guardar dicho registro y mostrandole un mensaje que dice Registro
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afiadido satisfactoriamente lo cual significa que se tuvo éxito en las

validaciones.

Tabla Proveedor

La tabla consta de 14 campos, los cuales segln su estructura son
“No Nulos” es decir que no puede existir un campo en blanco, otra
de las cosas es el codigo del cliente (idproveedor) que lo asigna el
sistema de manera ascendente. También podemos insertar
obteniendo los departamentos, provincias, distritos y razon social

de otras tablas que estan relacionadas.

Tabla Préstamos

La tabla consta de 13 campos, se le asignan a personas juridicas o
naturales, aqui lo que se valida primero es que el “iddocum” ,

“id_clientes”, “codrazonsocial”, “id_empleado” e
“ubigeo_depart”, no tienen por qué ser campos en blanco ya que
segln su estructura son campos ‘“No nulos”, y que ademas tienes
que existir datos en dichas tablas para poder efectuar la operacion
de préstamo, en caso no exista dicho codigo se le mostrara un
mensaje diciéndole que el codigo de la razén social, de ubigeo,
cliente o empleado, no existe, pero en el caso del “montoadelanto”
puede ser campo en blanco ya que un cliente puede o no dejar

adelanto al administrador.

Tabla Departamento

Los departamentos son insertados una sola vez de forma fija, ya
que todos deben de estar cargados por defecto al momento de
realizar cualquier operacion, esta tabla es utilizada para la insercion

de registros de otras tablas.
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La tabla consta de 2 campos el cual es el codigo “Ubigeo Depart”
y el nombre del departamento “departamento”, en este caso la
estructura de la tabla especifica que el campo “Ubigeo_Depart” lo
asigna el usuario como administrador, en cuanto al campo nombre
de departamento (departamento) segun la estructura de la tabla es

un campo “No Nulo”.

Tabla Provincia

Las provincias son insertadas una sola vez de forma fija, ya que
todos deben de estar cargados por defecto al momento de realizar
cualquier operacion, esta tabla es utilizada para la insercion de

registros de otras tablas.

La tabla consta de 4 campos: el codigo “idprovincia”, que esta
relacionada con la tabla departamentos mediante el cddigo

“Ubigeo_Depart”, el codigo del ubigeo “ubigeo prov”’ y el nombre
de la provincia “provincia”. En este caso la estructura de la tabla
provincia especifica que el campo “idprovincia” lo asigna el
sistema de manera ascendente. Segun la estructura de la tabla es un

campo “No Nulo”.

Tabla Distrito

Los distritos son insertados una sola vez de forma fija, ya que todos
deben de estar cargados por defecto al momento de realizar

cualquier operacion.
La tabla consta de 5 campos el cual es el codigo “iddistrito”, que
esta relacionada con la tabla provincia mediante el “idprovincia”,

a su vez también esta relacionada con la tabla departamentos
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mediante el cédigo “Ubigeo Depart”, el cdodigo del ubigeo
“ubigeo_distr” y el nombre del distrito “distrito”, en este caso la
estructura de la tabla distrito especifica que el campo “iddistrito”
lo asigna el sistema de manera ascendente. Segun la estructura de

la tabla es un campo “No Nulo”.

Tabla Anexos

La tabla consta de 5 campos los cuales segun su estructura son “No
Nulos” es decir que no puede existir un campo en blanco y estan
relacionados con otras tablas, tales como: distrito, provincia y
departamento. EIl procedimiento se valida con registros de tablas
relacionadas, otra de las cosas es el codigo del anexo

(ubigeo_anexo) que lo asigna el usuario.

Tabla Ingresos y Egresos

Los registros se generan de acuerdo a las tablas principales, puesto
que esta tabla es una tercera tabla relacionada que consta de 11
campos los cuales seglin su estructura son “No Nulos”, es decir que

no puede existir un campo en blanco.

5.4.4. Funcionalidades del Proyecto

El sistema desarrollado cumple con las siguientes funcionalidades:

- Ingreso De Reqistros

De Usuarios: Estos son los usuarios que ingresan al sistema, en

ellos se clasifican en 2; Administrador e Invitado.

Clientes: Estos Clientes son registrados cuando compran el

producto que se ofrece, es decir el café.
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Empleados: Registra y administra los pagos a los empleados que
laboran en la empresa.
Razon Social: Ingreso y cambio de razon social porque asi la

empresa lo requiere.

Productos: Venta de productos (sacos de café) o industrializados

por kg.

Ingresos y Egresos: registro diario para la necesidad de la

empresa.

Gastos Administrativos: Ingreso de gastos que diariamente

realiza.

Acreedores Bancarios: Control de deudas bancarias (registro de

pagos).

Deudas a terceros: Control de deudas a personas naturales y
juridicas.
De Proveedores: Estos son los proveedores que proveen de café

a la empresa.

Usuarios y perfil: Estos son los cargos que tienen los usuarios

como por ejemplo el cargo de Administrador, gerente y secretaria.

Modificacion v Eliminacién de Reqistros

Modificacion y Eliminacion de Clientes: Modifica y elimina los
clientes que han sido registrados incorrectamente por algln error
de parte de los/las encargados/as, o simplemente elimina los
clientes que han sido dados de baja por razones de la

administracion de la empresa.
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Modificacion y Eliminacion de Acreedores Bancarios:
Modifica los acreedores y sus deudas bancarias en fechas

seleccionadas de consulta.

Modificacion y Eliminacion de Gastos Administrativos: Se
modifica y realiza consultas a los gastos de la empresa que
diariamente realiza, se podra modificar el monto monetario, las
fechas, etc. Pero Gnicamente los usuarios que tengan el perfil con

autorizacion de realizar dicho proceso en la empresa.

Modificacion y Eliminacion de Proveedores: Modifica y
Elimina a los proveedores que se encuentran registrados en la
base de datos, ejemplo; si un proveedor de una empresa X, ya no
provee productos de café a la Cooperativa INGUISA S.A.C, sera
automaticamente eliminado o inactivo, lo cual se verad en el

reporte cuando realicemos las consultas.

Modificacion de Productos: Modifica los productos que se
encuentran registrados en la base de datos, ejemplo; si un
determinado tipo de café de la empresa no esta en condiciones de
ser vendido, podrd ser marcado como inactivo, lo cual se

visualizara en el reporte de inventarios de productos.

Modificacion y Eliminacion de Razdn social: La razon social

para esta empresa no es unica, varia segun lo requerido.

Modificacion de Empleados: Modifica e inactiva a los
empleados que se encuentran registrados en la base de datos,
ejemplo; si un determinado no esta en condiciones de laborar en
la empresa, serd despedido con remuneracion y sera puesto en
estado inactivo en la base de datos, y si fallece dentro de la

empresa la familia sera indemnizada.
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- Busquedas vy consultas de los Reqistros

Las basquedas que se realiza son por fecha, codigo, nombre, tipo,

etc. Dependiendo del tipo de consulta.

a) Consultas de Clientes

b) Consultas de Cuentas Bancarias

c) Consultas de Gastos Administrativos
d) Consultas de Proveedores

e) Consultas de Productos

f) Consultas de Razo6n social

g) Consultas de Empleados

h) Consultas de Cuentas a terceros

i) Consultas de Cuentas Bancarias

- Reportes

De Usuarios: Estos son reportes de usuarios que ingresaron en
tales fechas en cada consulta, lo cual el administrador posee todos

los privilegios de poder realizarlo.

Clientes: Se basan de acuerdo a las consultas elaboradas por el

administrador (por fecha, por apellido, DNI, etc.)

Empleados: En el reporte se visualizan todos los empleados con
sus honorarios y sus pagos.

Productividad: Muestra todos las ventas realizadas con su
respectiva fecha, vendedor, cliente, producto y monto que pago.

Segun el filtro que se le aplique.

Ingresos y Egresos: reporte por meses para la necesidad de la

empresa.
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Gastos Administrativos: Reporte de gastos que diariamente

realiza.

Acreedores Bancarios: Control de deudas bancarias (registro de
pagos).

Deudas a terceros: Reporte de control de deudas a personas

naturales y juridicas.

De Proveedores: Estos son los proveedores que proveen de café

a la empresa.
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- Modelo Entidad Relacion de la base de datos

Gréfico Nro 42: Modelo Entidad relacion de la base de datos de la Cooperativa Inguisa S.A.C.
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Fuente: Elaboracion Propia
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- Modelo fisico de la base de datos

Gréafico Nro 43: Modelo dimensional de entidad y relacion de Base de Datos de la Cooperativa Inguisa S.A.C.
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Fuente: Elaboracion Propia
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5.4.5. Disefo de la Interfaz en Visual Studio 2012

- Conexién a la base de datos

Gréfico Nro 44: Conexion a la Base de Datos de SQL Server 2012

[[eports Systes.Data.SqlCLient
[Podale consctar
Public ON As Mew SqlCiient.SqiConnzction("Deta Source=.\SQLEXPRESS;initial catalog=SISTEMA ADMINISTRATIVO;user id=sa ;password=123456")

Public DT As Mew Datadet

Public Function Auto D() As DtaTadle
Dis dtf As New DataTable()
Din Consultz As String = "SELECT * FRA(M REGISTRADORES®
‘Consults 2 I3 tadla Paises
Dis cosando As New SqlClient,S71Command(Consults, CN)
Din adap As New SqlClient.SqlDstaiapt=r{cosando)
adzp. Fill{Gtf)
Return dtf

End Fuaction

Fuente: Elaboracion Propia

- Formulario de Inicio de Sesion

Gréfico Nro 45: Pantalla de Inicio de Sesion

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro 46: Validacién de Usuario
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Dim Da As New SglDataAdapter
Dim Cmd As New Sg
Dim Dt As Dat
Dim Dr As DataRow

' Dim Cn As New SqlConnection("Data Source=,;Initial Catalog=TechPeru;Integrated Security=True")

ommand

Private Sub OK_Click(ByVal sender As System.Object, ByVal e As System.EventArgs) Handles OK.Click

Try

With Cmd
.CommandType =
.CommandText =
.Connection = Cn
.Parameters.Add(New
.Parameters.Add(New Sc
Da.SelectCommand = Cmd
Dt = New DataTabl
Da.Fill(Dt)

End With

Contrasefia=@Contrasefia”

r(“@Usuario”, S
ter("@Contrasena”,

.NvarChar, 5@)).Value = UsernameTextBox.Text
pe.NVarChar, 50)).Value = PasswordTextBox.Text

If Dt.Rows.Count = 1 Then|
My.Settings.Save()
My.Settings.Reload()
Dr = Dt.Rows(@)

' MessageBox.Show("Bienvenido al sistema de Acopio " + Dr(@).ToString, "Aviso")
Me.Hide()
Principal.ShowDialog()

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro 47: Formulario Principal
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Fuente: Elaboracion Propia

Gréafico Nro 48: Acceso a los Formularios Parte 1
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Private Sub BarClientes_ItemClick(sender As Object, e As ItemClickEventArgs) Handles BarClientes.ItemClick
Proyecto_Clie.Show()

Private Sub Barempleados_ItemClick(sender As Object, e As ItemClickEventArgs) Handles Barempleados.ItemClick
Proyecto_Emp.Show()
Proyecto_Emp.MdiParent = Me

End Sub

Private Sub BarButtonIteml7 ItemClick(sender As Object, e As ItemClickEventArgs) Handles BarButtonIteml7.ItemClick
System.Diagnostics.Process.Start("https://cel.reniec.gob.pe/valreg/valreg.do")
End Sub

Private Sub BarButtonItem29_ItemClick(sender As Object, e As ItemClickEventArgs) Handles BarButtonItem29.ItemClick
ventacerveza.MdiParent = Me
ventacerveza.Show()

End Sub

Private Sub BarButtonItem3l_ItemClick(sender As Object, e As ItemClickEventArgs) Handles BarButtonItem3l.ItemClick
productos.MdiParent = Me
productos.Show()

Private Sub BarButtonItem28_ItemClick(sender As Object, e As ItemClickEventArgs) Handles BarButtonItem28.ItemClick
s_banco.MdiParent = Me

prestamos_banco.Show()
End Sub

Fuente: Elaboracion Propia

Gréfico Nro 49: Acceso a los Formularios Parte 2

Private Sub SimpleButton5_Click(sender As Object, e As EventArgs) Handles SimpleButtonS.Click
Proyect_perg segunda.MdiParent = Me
Proyect_perg_segunda.Show()
| _End Sub

Private Sub SimpleButton4 Click(sender As Object, e As EZventArgs) Handles SimpleButton4.Click
Proy Pergamino.MdiParent = Me
Proy_Pergamino.Show()

| _End Sub

Private Sub SimpleButtonl7_Click(sender As Object, e As EventArgs) Handles SimpleButtonl7.Click
Proyecto_Compra.MdiParent = Me
Proyecto_Compra.Show()
| _End Sub

Private Sub SimpleButtonl6_Click(sender As Object, e As EventArgs) Handles SimpleButtonl6.Click
PROYECTO_COMPRA_ACHIOTE.MdiParent = Me
PROYECTO_COMPRA_ACHIOTE.Show()
|_End Sub

Private Sub SimpleButtonl3_Click(sender As Object, e As EventArgs) Handles SimpleButtonl3.Click
Proyecto_Compra_bola.MdiParent = Me
Proyecto_Compra_bola.Show()
| _End Sub

Private Sub SimpleButtonll Click(sender As Object, e As EventArgs) Handles SimpleButtonll.Click
Proyecto_compra_cacao.MdiParent = Me
Proyecto_compra_cacao.Show()
|_End Sub

Fuente: Elaboracion Propia
Grafico Nro 50: Acceso a los Formularios Parte 3
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Private Sub BarButtonItem2@_ItemClick(sender As Object, e As ItemClickEventArgs) Handles BarButtonItem20.ItemClick
placa_vehicular.MdiParent = Me
placa_vehicular.Show()

End Sub

Private Sub SimpleButton9_Click(sender As Object, e As EventArgs) Handles SimpleButten9.Click
proy_achiote.MdiParent = Me
proy_achiote.Show()

End Sub

Private Sub SimpleButton8_Click(sender As Object, e As EventArgs) Handles SimpleButton8.Click
proy_cacao.MdiParent = Me
proy_cacao.Show()

End Sub

Private Sub SimpleButton7_Click(sender As Object, e As EventArgs) Handles SimpleButton7.Click
Proy_Humedo.MdiParent = Me
Proy_Humedo.Show()

End Sub

Private Sub SimpleButtonl@_Click(sender As Object, e As EventArgs) Handles SimpleButtonl@.Click
proy_maiz.MdiParent = Me
proy_maiz.Show()

End Sub

Private Sub SimpleButtoné_Click(sender As Object, e As EventArgs) Handles SimpleButton6.Click
Proyect_Bola.MdiParent = Me
Proyect_Bola.Show()

End Sub

Fuente: Elaboracion Propia

- Formulario de Clientes

Gréfico Nro 51: Mantenimiento de Clientes
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Fuente: Elaboracion Propia
Grafico Nro 52: Guardar Clientes
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Public Sub GUARDARCLIENTES(ByVal B As String, ByVal C As String,
ByVal NOMBRE As String, ByVal DNI As String,
ByVal Ubi_depart As String, ByVal Ubi_prov As Integer,
ByVal Ubi_distr As Integer, ByVal Ubi_anexo As Integer,
ByVal email As String, ByVal direccion As String,
Byval observ As String, ByVal telef As String,
Byval celular As String, ByVal SEXO As String,
Byval ESTCIVIL As String, ByVal FEC_IN As String)
Dim QUERY As String
QUERY = "insert into CLIENTES values('" & B & "','" & C & "','" & NOMBRE & "','"
& DNI & "','" & Ubi_depart & "','" & Ubi prov & "','" & Ubi_distr & "',""
& Ubi_anexo & "',"'" & email & "','" & direccion & "',"'" & observ & "',"'" & telef & "',""
& celular & "','" & SEXO & "','" & ESTCIVIL & "','" & FEC_IN & "')"
CN.Open()
Dim cmd As New SqlClient.SglCommand(QUERY, CN)
cmd . ExecuteNonQuery()
CN.Close()
End Sub

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro 53: Actualizar Clientes

Public Sub ActualizarCliente(ByVal cod As String, ByVal apel As String,
ByVal ape2 As String, ByVal nom As String,
ByVal DNI As String, ByVal Ubigeo_Depart As String,
ByVal Provincia As Integer, ByVal Distrito As Integer,
ByVal Anexo As Integer, ByVal EMAIL As String, ByVal DIRECCION As String,
ByVal OBSERVACI As String, ByVal TELEFONO As String, ByVal CELULAR As String)
Dim QUERY As String
QUERY = "UPDATE CLIENTES SET AP_PATERNO='" & apel & "' ,AP_MATERNO='" &
ape2 & "',NOMBRES='" & nom & "',DNI="" & DNI & "',Ubigeo_Depart='" &
Ubigeo_Depart & "',Provincia='" & Provincia & "',Distrito="" &
Distrito & "',Anexo="" & Anexo & "',EMAIL='" & EMAIL & "',DIRECCION='" &
DIRECCION & "',OBSERVACION="" & OBSERVACI & "',TELEFONO='" & TELEFONO &
"',CELULAR="" & CELULAR & "'where CODIGO_CLIENTE='" & cod & "'"
Dim cmd As New SqlClient.SqlCommand(QUERY, CN)
CN.Open()
cmd . ExecuteNonQuery ()
CN.Close()
End Sub

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro 54: Eliminar Clientes

Public Sub EliminarClientes(ByVal cod As String)
Dim m As String = ""
m = MsgBox("“Los Datos Eliminados son :" & Chr(13) & Proyecto_Clie.TXTAPE.Text & Chr(13)
& Proyecto_Clie.AP_MATER.Text & Chr(13)
& Proyecto_Clie.TextNombre.Text & Chr(13), MsgBoxStyle.YesNo, "Mensaje para el Usuario")
If m = vbYes Then
Dim vbs As String
vbs = "DELETE FROM clientes WHERE CODIGO_CLIENTE="" & cod & "'"
Dim CMD As New SqlClient.SqlCommand(vbs, CN)
CN.Open()
CMD. ExecuteNonQuery()
CN.Close()
End If
End Sub

Fuente: Elaboracion Propia
Grafico Nro 55: Conexién a la RENIEC Parte 1
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Public Sub GetInfo(nusDni As String, ImgCapcha As String)
Try
Oim myUrl As String = {Strin

.Forsat{"https://cel reniec.gob.pe/valreg/valreg.do?accion=buscarfnubni=-{8Himagen={1}",

nusDni, ImgCapcha)
0im myWebRequest As Hitp st = DirectCast(webRaquest.Create(murl), #tt
mykebRequest. Userfgent = "No .8 (windows NT 6.1; WW64; rv:23.8) Gecko/2918@181
mykebRequest. CookieContainer = myCookie

myhebRequest.Credentials = C tizlCache.DefaultCredentials

myhebRequest.Proxy = Nothi:

Oim myfttpdebResponse As Hitp onse = DirectCast({myiebRequest.GetResponse(), Hitpie
Oim myStreas As Streas = ')ﬁttpuebnespcng GetResponseStrean()

Oim myStreamReader As New 5t sczr{myStream)
Dim _MebSource As String = & t.HinlDeccde{myStreamReader . ReadToEnd( ) )
Oim _split &s String() = _WebSource. Spht(ueu Char() {"<"c, "»"c, ControlChars.Lf, ControlChars.(r})
Oim _resul &s New ist(Of String)()
For i As Integer = @ To _split.length -
F Mot String.IsNullOrEmpty( split(i).Trim()) Then
_resul.Add{ split(i).Trim())

End If
Next
Select (ase _resul.Count
Case 217
state = R=sul.Erronlapcha
Exit Select
Case 232
state = R=sul.0k
Exit Select
Case 222
state = Rzsul.NcResul
Exit Select
Case Else
state = Resul.[Error]
Exit Select
End Select

Fuente: Elaboracion Propia

Gréfico Nro 56: Conexion a la RENIEC Parte 2
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Tin mylagitrean & Streae = myiebRzsponse GetiesporseStreas )
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(atch ex ks Tuczpt
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End Try

End Fincti

Ty
System.liet. S icePaintharager Server(ertificatelalidat ion(al lback= Mew Systes.Ret.Seuurity. i{Addressis
Din myeRzquest & st = Directlast{\ztiagsest, Create("https: /Vcel.nendec. pob. selialreg codize. do”), |

alidertific)

Fuente: Elaboracion Propia

- Formulario Empleados
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Gréfico Nro 57: Mantenimiento de Empleados
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Fuente: Elaboracion Propia

Gréafico Nro 58: Guardar Empleados

Public Sub GUARDAREMPLEADO(ByVal PATERNO As String, ByVal MATERNO As String,
ByVal NOMBRE As String, ByVal DNI As String, ByVal FEC_NAC As String,
ByVal SEXO As String, ByVal EST CIVIL As String,
Byval FEC_ING As String, ByVal DIRECCION As String, ByVal AREA As String,
ByVal DISTRITO As String, ByVal TELEFONO As String,
ByVal CELULAR As String, ByVal PROFESION As String,
ByVal OBSERVACION As String, ByVal Sueldo As String)
Dim QUERY As String
QUERY = "insert into REGISTRADORES values('" & PATERNO & "','" & MATERNO & "',""
& NOMBRE & "',"" & DNI & "',"" & FEC NAC & "','" & SEXO & "','" & EST CIVIL & "',""
& FEC_ING & "',"" & DIRECCION & "',"" & AREA & "',"" & DISTRITO & "',"" & TELEFONO & "',""
& CELULAR & "',"" & PROFESION & "',"" & OBSERVACION & "',"" & Sueldo & "')"
CN.Open()
Dim cmd As New SqlClient.SqlCommand(QUERY, CN)
cmd. ExecuteNonQuery()
N.Close()
End Sub

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro 59: Actualizar Empleados
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Public Sub ActualizarEmpleado(ByVal codi As String, ByVal apel As String,
ByVal ape2 As String, ByVal nom As String, ByVal DNI As String,
ByVal FEC_NAC As String, ByVal SEXO As String, ByVal EST_CIVIL As String,
ByVal FEC_ING As String, ByVal DIRECCION As String, ByVal AREA As String,
ByVal DISTRITO As String, ByVal TELEFONO As String, ByVal CELULAR As String,
ByVal PROFESION As String, ByVal OBSERVACION As String, ByVal sueldo As Decimal)
Dim QUERY As String
QUERY = "UPDATE REGISTRADORES SET AP_PATERNO='" & apel & "',AP_MATERNO='" &
ape2 & "',NOMBRES='" & nom & "',DNI="" & DNI & “',FEC_NAC="" &
FEC_NAC & "',SEXO='" & SEXO & "',EST_CIVIL='" & EST_CIVIL & "',FEC_ING="" &
FEC_ING & “',DIRECCION="" & DIRECCION & "',AREA="" & AREA & "',DISTRITO="" &
DISTRITO & "', TELEFONO="" & TELEFONO & "',CELULAR="" & CELULAR & "',PROFESION="" &
PROFESION & "' ,OBSERVACION='" & OBSERVACION & "',sueldo="" & sueldo
& "'where CODIGO_REGISTRADOR='" & codi & "'"
Dim cmd As New SqlClient.SqlCommand(QUERY, CN)
CN.Open()
cmd . ExecuteNonQuery ()
CN.Close()
End Sub

Fuente: Elaboracion Propia

Gréfico Nro 60: Eliminar Empleados

Public Sub EliminarEmpleado(ByVal cod As String)
Dim m As String = ""
m = MsgBox("Los Datos Eliminados son :" & Chr(13
& Proyecto_Emp.TXTAPE.Text & Chr(13)
& Proyecto_Emp.TXTAMAT.Text & Chr(13)
& Proyecto_Emp.TXTNOM.Text & Chr(13), MsgBoxStyle.YesNo, "Mensaje para el Usuario”)
If m = vbYes Then
Dim vbs As String
vbs = "DELETE FROM REGISTRADORES WHERE CODIGO_REGISTRADOR='" & cod & "'"
Dim CMD As New SqlClient.SqlCommand(vbs, CN)
CN.Open()
CMD.ExecuteNonQuery()
CN.Close()
End If
End Sub

Fuente: Elaboracion Propia

- Registrar Proveedores

Grafico Nro 61: Mantenimiento de Proveedores
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Fuente: Elaboracion Propia
Grafico Nro 62: Guardar Proveedor
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Dim og As New GUARDEREGISTRO
Dim MODI As Boolean - - S
Private Sub Button2 Click(sender As Object, e As Cventérgs) Handles Butten2.Click
Dim m &s String
If MODI = True Then
m = MsgBox(~Los Datos Ingresados son :™ B Chr{13
& Me.TextBox3.Text & Chr(13), MsgBoxStyle.Yeslo, “Mensaje para el Usuaric™)
If = = vbYes Then
R(TextBox5.Text, TextBox3.Text, TextBox4.Text, TexiBox15.Text, TextBoxi3.Text, TextSox19.Text)

Buttonl.E
Button5.
MODI = Fal:

End If

Else

modificar()

Button2.Enabled = False

ButtonS5.Enabled = True

End If

BUSCARAPELL()

DTT.Tables.Clear()
End Sub

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro 63; Actualizar Proveedor

Sub modificar()
Dim d As String
d = "update PROVEEDORES set RUC='" & TextBox6.Text & "',R_SOCIAL="" & TextBox3.Text &
"',CONTACTO="" & TextBox4.Text & "' ,DIRECCION="" & TextBox15.Text & "',TELEFONO="" & TextBox18.Text &
"',CELULAR="" & TextBox19.Text & "'where CODIGOPRO like'" & TextBox2.Text & "'"
CN.0Open()
Dim cmd As New SqlClient.SqlCommand(d, CN)
cmd. ExecuteNonQuery()
CN.Close()
End Sub

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro 64: Eliminar Proveedor

Private Sub Button3_Click(sender As Object, e As EventArgs) Handles Button3.Click
Dim m As String
m = MsgBox("Los Datos Eliminados son :" & Me.TextBox3.Text, MsgBox
If m = vbYes Then
Dim vbs As String
vbs = "DELETE FROM PROVEEDORES WHERE CODIGOPRO='" & TextBox2.Text & "'"
Dim CMD As New SqlClient.SqlCommand(vbs, CN)
CN.Open()
CMD. ExecuteNonQuery()
CN.Close()

yle.YesNo, "Mensaje para el Usuario")

BUSCARAPELL()
DTT.Tables.Clear()

End If
End Sub

Fuente: Elaboracion Propia

- Compra de Café
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Gréfico Nro 65: Compra de Café
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Fuente: Elaboracion Propia

Gréafico Nro 66: Realizar la Compra de Café

Public Sub COMPRA_PRO_PERGAMINO(Byval CODIGO_CLIENT As String, Byval CODIGO_REGISTRADOR As String,
ByVal sacos As String, Byval k_Brutos As String,
Byval k_Netos As String, Byval Rendimiento As String,
ByVal Huemedad As String, ByVal Precio As String, ByVal importe Az String,
ByVal AMORTIZAR As String, ByVal deuda As String, ByVal fech_Pago Ax String,
ByVal Obserbacion As String, ByVal Form_condicional As String,
ByVal GUIA Az String, ByVal FECHA Az String, ByVal Campafla Az String,
Byval TIPODESACOS As String, ByVal DESCT As String)

Dim QUERY As String

QUERY = “insert into COMPRA_PERGAMINO values('" & CODIGO_CLIENT & “','"

& CODIGO_REGISTRADOR & "','" & zacos & "','" & k_Brutos & "','" & k_Netos & "','"

& Rendimiento & "','" & Huemedad & "','" & Precio & "','" & importe & "','" B AMORTIZAR & "', '"

R deudn & "','" R fech_Pago & "','" & Obserbacion & "','" & Form_condicional & "',"" & GUIA & "','"
& recHa 8 "', 'Y B Campafla & "','" & TIPODESACOS & "','" & peEscT & "')"
CN.Open()

Dim emd As New SqlClient.SglCommand(QUERY, CN)
emd, ExecuteNonQuery ()
CN.Close()

End Sub

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro 67: Eliminar Compra de Café

Public Sub EliminarComp_Pergamino(ByVal cod As String)
Dim m As String = ""
m = MsgBox("Los Datos Eliminados son :" & Chr(13) & Proy_Pergamino.TextBox7.Text & Chr(13)
& Proy_Pergamino.MaskedTextBoxl.Text & Chr(13)
& Proy_Pergamino.TextBox295.Text & Chr(13),MsgBoxStyle.YesNo, “Mensaje para el Usuario")
If m = vbYes Then
Dim vbs As String
vbs = "DELETE FROM COMPRA_PERGAMING WHERE CODIGO_COMPRA='" & cod & "'"
Dim CMD As New SqlClient.SqlCommand(vbs, CN)
CN.Open()
CMD.ExecuteNonQuery()
CN.Close()
End If
End Sub

Fuente: Elaboracion Propia
Grafico Nro 68: Actualizar Compra de Café

161



[
Public Sub ActualizarComp_pergamino(ByVal cod As String, Byval CODIGO_CLIENTE As String,

ByVal CODIGO_REGISTRADOR As String, ByVal sacos As String,
Byval k_Brutos As String, ByVal k_Netos As String,
Byval Rendimiento As String, ByVal Huemedad As String,
ByVal Precio As String, ByVal importe As String,
ByVal AMORTIZAR As String, ByVal DEUDA As String,
Byval FECHA_PAGO As String, ByVal Obserbacion As String,
Byval Form_condicional As String, ByVal GUIA As String,
ByVal FECHA As String, ByVal Campafia As String, ByVal TIPO_SACOS As String,
Byval DESCT As String)
Dim QUERY As String
QUERY = "UPDATE COMPRA_PERGAMINO SET CODIGO_CLIENTE='" & CODIGO_CLIENTE &
"',CODIGO_REGISTRADOR='" & CODIGO_REGISTRADOR & "',sacos='" & sacos &
"',k Brutos="" & k_Brutos & "',k Netos='" & k_Netos & "',Rendimiento="" & Rendimiento &
"',Huemedad="" & Huemedad & "',Precio="" & Precio & "' ,importe="" & importe &
"' ,AMORTIZAR='" & AMORTIZAR & "',DEUDA='" & DEUDA & "',FECHA_PAGO='" & FECHA_PAGO &
"',Obserbacion="'" & Obserbacion & "',Form_condicional='" & Form_condicional &
"',GUIA="" & GUIA & "',FECHA="" & FECHA & "', Campafia="" & Campafia &
"',TIPO_SACOS='" & TIPO_SACOS & "',DESCT='" & DESCT & "'where CODIGO_COMPRA='" & cod & "'"
Dim cmd As New SqlClient.SgqlCommand(QUERY, CN)
CN.Open()
cmd. ExecuteNonQuery()
CN.Close()
End Sub

Fuente: Elaboracion Propia

- Venta de Café

Grafico Nro 69: Venta de Café
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Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro 70: Realizar la VVenta
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Public Sub VENT_PRO_PERGAMING(ByVal CODIGOPRO As String, 3yVal CODIGO_REGISTRADOR As String,

ByVal sacos As String, Byval k_Brutos As String, Byval k_Netos As String,
Byvel Rendimiento As String, ByVal Mueweded As String, OyVal Precio As String,
Byval isporte As String, 8yVal Obserbacion As String, Byval Form_condicional As String,
ByVal GUIA Ax String, BSyVal FECHA As String, 8yVal Cespafia As String,
Byval tipo_sacos As String)

Diwm QUERY As String

QUERY = “insert into VENTA_PROOUCTO values('™ & CODIGOPRO &8 *', " & COOIGO_REGISTRADOR & “','™ B sacon B """~

8 k Drutos & "','" B k_Netos & "','" & Rendimiento & *',"" & Muemedad 8 "','" B Precio & "','" & importe &4 *','"

& Obserbacion & “','" & Fors _condicional & *',"" A GUIA & *° " A FECHA & *','" & Campatia & *','" & tipo_saces & “')*

CN.Open()
Dim ced As New SgICIilent.SqlCommund (QUERY, CN)
cnd, ExecuteNonQuery()
CN.Clos=()
£nd Sub

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro 71: Actualizar Venta de Café

Public Sub ActualizarVentas(ByVal cod As String, ByVal CODI As String,
Byval COD_REG As String, ByVal sc As String, ByVal k_B As String,
Byval k_N As String, ByVal Ren As String, ByVal Huem As String,
ByVal Pre As String, ByVal impo As String, ByVal Obser As String,
ByVal Form_cond As String, ByVal G As String, ByVal fech As String,
Byval Camp As String, ByVal tipo_sacos As String)
Dim QUERY As String
QUERY = "UPDATE VENTA_PRODUCTO SET CODIGOPRO="" & CODI & "',CODIGO_REGISTRADOR='" & COD_REG &
"',sacos="" & sc & "',k _Brutos="" & k B & "',k Netos="" & k N & "',Rendimiento="" & Ren &
"',Huemedad="" & Huem & "',Precio="" & Pre & "',importe="" & impo & "',Obserbacion="" & Obser &
"',Form_condicional="" & Form_cond & "',GUIA="" & G & "',FECHA="" & fech & "',Campafia="" & Camp &
"',tipo_sacos='" & tipo_sacos & "'where CODIGO_VENTA='" & cod & """
Dim cmd As New SqlClient.SglCommand(QUERY, CN)
CN.Open()
cmd . ExecuteNonQuery( )
CN.Close()
End Sub

Fuente: Elaboracion Propia

Gréfico Nro 72: Formulario del Kardex de Clientes
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Fuente: Elaboracion Propia
Grafico Nro 73: Reporte del Kardex de Clientes
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Select Case ComboBoxl.SelectedIndex
Case ©
TextBox7.Text = ""
ComboBox1.Text = ""
Case 1

Dim tbl As New DataTable

tbl.Clear()

tbl = obj.consultal3(Label29.Text, TextBox3@.Text)
Dim rpt As New cacao

rpt.SetDataSource(tbl)
CrystalReportViewerl.ReportSource = rpt

zoom( )
Case 2

Dim tbl As New DataTable

thl.Clear()

tbl = obj.consultal(Label29.Text, TextBox3@.Text)

Dim rpt As New cafe_pergamino

rpt.SetDataSource(tbl)

CrystalReportViewerl.ReportSource = rpt

zoom( )

rpt.PrintOptions.PrinterDuplex = CrystalDecisions.[Shared].PrinterDuplex.
Case 3

Simplex

Fuente: Elaboracion Propia

Gréafico Nro 74: Formulario de Reporte General de Compra

e

Fuente: Elaboracion Propia
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- Resumen General de Compray Venta

Grafico Nro 75: Formulario Resumen General
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Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro 76: Resumen General 1
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Dim D1 As New DataSet
Dim D2 As New DataSet
Dim D3 As New DataSet

Bl Sub llamarcompra_pergamino()
Dim CONSULTA As String
CONSULTA = "SELECT COMPRA_PERGAMINO.CODIGO_COMPRA AS [CODIGO],"

COMPRA_PERGAMINO.k_Netos AS [KILOS NETOS],COMPRA PERGAMINO.importe AS [IMPORTE],
COMPRA_PERGAMINO.AMORTIZAR,COMPRA PERGAMINO.DEUDA E,B,Q*J COMPRA_PERGAMINO
INNER lg\];g CLIENTES ON COMPRA_PERGAMINO.CODIGO_CLIENTE = CLIENTES.CODIGO_CLIENTE

WHERE COMPRA_PERGAMINO. Campafia="'" & Labell@®.Text & "'"
Dim da As New Sqlcllent SglDataAdapter (CONSULTA, CN)
da.Fill(D1, @)

DataGridViewl.DataSource = D1.Tables(9)
DataGridViewl.Refresh()

Dim neto As Double
Dim monto As Double
Dim amortizado As Double

neto = CAL.calcular("KILOS NETOS", DataGridViewl).ToString()

monto = CAL.calcular("importe"”, DataGridViewl).ToString()
amortizado = CAL.calcular("AMORTIZAR", DataGridViewl).ToString()

Dim NETOHUMEDO As Decimal
NETOHUMEDO = Val(Label4l.Text) + Val(neto)
Label39.Text = Format(NETOHUMEDO, "©.8@")

Label80.Text = Format(monto, "@.20")
Label69.Text = Format(amortizado, "©.0@")

"Catch ex As Exception
'End Try

End Sub

(CLIENTES.AP_PATERNO +' '+ AP_MATERNO +' '+ NOMBRES) AS [ APELLIDOS Y NOMBRES

1,

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro 77: Resumen General 2

Dls 09 As Mew Datatat
Sub Ilasarccepra | KA.I()
Dle COMSULTA As String

DataGridviewt. DataSource = D3.Tables(@)

CatoGrioviewt . Refresh()

Dim neto As Double

Dim wonto 45 Double

Dim awortizedo As Double

meto « CAL.calcular{"ATL05 NITOS™, DataGridviews).ToString()
eonto « CAL,calcular(®isporte”, DoteGridviews).ToString{)
secrtizade » CAL,coloular("WORTIZAR", DataGidviews),ToString()

Labeli7, Text » Formet{neto, “0.M0°)

Labelfo, Text « Formst{wonto, “0.00%)
Labeli09, Text » format{mortizads, “0.807)

£nd Sub

CONSULTA = "SELECT COrPRA MAIZ. CODIGO MAIZ A5 [CODIGO], (CLIENTES.AP PATEANG +' "¢ AP_MATZRNO +7 "+ MOMERES)
FA APELLIDCS Y NOMERES } CMRA _MAIZ. k_Brutas AS [KILOS BAUTOS], COMPRA PAIZ. k_Netos AS [KILOS METOS),
cm YAIZ Precio AS [PRECIO) .cm MALZ. Leporte AS [INPORTE],COMPRA WALZ.ACRTIZAR, COMPRA PMATZ.OELOA FROM
r RA MALZ DR J0IM L.IEHTES Oll COrFRa | ﬂo‘n” COOIGO_CLIENTE = CLEENTES. CNIGO CLIENTE WHERE COMPRA_MAIZ.Caspaia='" 4 Labelid@.Text & "'
Die da At New SqiClient,Sqlbataddnstes (COMSULTA, N)
¢a,.Fi11(03, @)

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréfico Nro 78: Resumen General 3

Sub 1lawarcowpra_huwedo()
Dis CONSULTA As String
COMSULTA = "SELECT COMPRA HUMEDO. CODIGO _HUMEOD AS [CODIGD), (CLIENTES.AP_PATEAND +' '+ AF_MATERNO «' '+ MOMBRES) 45 *

i. APILLIDOS Y NOMERES ] JCOMPRA_MUMEDO,Latas AS [LATAS], COMPRA_MUMEDD.k_PG_ESTI AS [XILOS PRGADOS],
JK_SEC_ESTI 45 [CILOS SECO ESTIMADO],COIPRA_MUNEDOD.PESO_ BALANIA AS [PESO BALAMIA],COMPRA HIBEDD. isporte AS
TE],C .mm,wm.m FROM COMPRA_MUMEDO INMER JOIN CLIENTES ON COMPRA_HUMEDD.CODIGO_CLIENTE

| CLIEWTES.CODIGO_CLIENTE WMERE COMPRA_MUMEDO.Cawpadss'® & Labell9@.Text & *'"
Dix de As New SqlCiient, qlDatsddaptec(CONSULTA, CN)
da.F111(D13, @)
DataGridview7.DataSource « D13.Tables(8)
Datalridview? . Refresh()

Die latas As Double
Diw k_psgados A5 Double
Diw k_secos As Double
Dis balasza As Double
Dis amortizar 4z Double

iatas = CAL.calcular("LATAS", DataGridView7).ToString()

k_pegados = CAL.calculer("CIL0S PAOADOS™, Detelridview?).ToString()
k_secos = CAL.calcular{ KILOS SECO ESTIMADO®, DataGridview?).TaString()
balaeza « CAL.calcular(“PESO BALANZA®, DataGridview?).ToString()
ssortizer » CAL.celcular{"AMORTIZAN", Datalridview?).ToString()

Labeldd.Text « Format{latas, "@.08")
Labeldl.Text = Format(k_pegados, “2.00")
Labeld2. . Text = Format{k_seccs, "0.007)
Labeld3.Text « Format{balamza, "a.2e")
Labelss. Text = Formet{amortizar, "0.00%)

Fuente: Elaboracion Propia

167



5.4.6. Cronograma de Actividades

iLnin ")an

!&'M‘El'\;,.‘-;"!C\f\'!f“[ul'up::“j‘{w'» mentacion

Sl )
Nombre Fecha deinicio | Fecha de fin
H o Seleccion 03/06/19 04/06/19
¢ Andlisis del Alcance Geografico 03/06/19 03/06/19
o Visitas de Inicio 04/06/19 04/06/19
¢ Propuesta 05/06/19 05/06/19
o Aprobacidn de Implementacion 04/06/19 04/06/19
= ¢ Plande Implementacién 05/06/19 10/06/19
o Visitas a la Empresa 05/06/19 05/06/19
¢ Entrevistas 05/06/19 05/06/19
o Analisis 07/06/19 07/06/19
¢ Seleccidn de la metodologia 07/06/19 07/06/19
o Seleccidn del lenguaje de Programacion ~ 07/06/19 07/06/19
¢ Disefio y Construccion 10/06/19 10/06/19
= © Resultadosy Entregas 18/06/19 268/06/19
¢ Instalacion 18/06/19 18/06/19
o Pruebas 20/06/19 20/06/19
¢ Correccién 21/06/19 21/06/19
o Aprobacion Final 25/06/19 25/06/19
¢ Entregay Mantenimiento 28/06/19 28/06/19

13 4 5

Fuente: Elaboracion Propia
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5.4.7. Propuesta Economica

Fuente: Elaboracién P

ropia

RECURSOS FASE DETALLE DESCRIPCION COSTO
HUMANOS Investigacion y Desarrollo | Presupuesto del Personal Investigador 1000.00
MATERIALES | Actividades Realizacion de Encuestas Papel Bond A4 (1/2 ciento) 80.00
Lapiceros 5.00
HARDWARE | Adquisicion Bienes de Inversion Computadora de Escritorio (Procesador: 2000.00
Core 13, RAM: 4 Gb, Disco Duro: 1 Th,
Sistema Operativo: Windows 10)
Impresora Epson Multifuncional 250.00
SOFTWARE |Analisis y Disefio Recopilacion de la Informacion Microsoft Excel 2013 199.00
Modelamiento de la Base de Datos | IBM Rational Rose V.7.0.0.0 0.00
(Diagramas de Casos de Us0s). i Data Modeler V. 7.3.0.1666 0.00
Construccion Gestor de Base de Datos Microsoft SQL Server 2012 Express 0.00
Disefio de Interfaz del Sistema Microsoft Visual Studio 2012 0.00
Generacion de Reportes Cristal Report V.13.0.2000.0 0.00
ADICIONALES |Imprevistos 20.00
3554.00
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VI.

CONCLUSIONES

Segun los resultados obtenidos, interpretados y analizados, se concluye que
existe un alto nivel de insatisfaccion por parte de los trabajadores de la
cooperativa Inguisa S.A.C respecto a la lentitud de procesos y la ausencia de
informacion en tiempo real, en referencia al problema tienen la necesidad de
implementar un sistema de gestion comercial que agilice los principales procesos
desarrollados dentro de la cooperativa. Esta interpretacion coincide con lo
propuesto en la hip6tesis general planteada en esta investigacion donde se
conjetura que la Implementacion de un sistema de gestién comercial

“SISCOOPCAFE” para la cooperativa de café Inguisa S.A.C, soluciona el
problema que genera la lentitud de los procesos de venta, blsqueda de
informacion y la impresion de reportes de productividad. Esta coincidencia
permite concluir indicando que la hipdtesis general queda aceptada, en cuanto a

las hipotesis especificas se concluyo lo siguiente:

1. Se identifico y analizo las necesidades en cuanto a los procesos del area de
ventas, lo cual permitié una mejor comprension acerca de los procesos que
lleva la empresa, para poder sistematizarlo y trabajar de manera eficiente en

cuanto a la disponibilidad de la informacion en tiempo real.

2. Se utilizé la metodologia de desarrollo RUP para el modelamiento del
sistema de Gestion Comercial denominado “SISCOOPCAFE” de la
cooperativa Inguisa S.A.C, lo cual permitio el desarrollo de la fase de

elaboracién, mediante el disefio de los diagramas de casos de uso.

3. Se logro la elaboracion del sistema de gestion comercial, utilizando el gestor
de base de datos SQL Server, con el lenguaje de programacion de Visual
Basic .NET para la cooperativa Inguisa S.A.C y la generacidn de reportes en

el programa Crystal Report.
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El aporte de la investigacion se resume en: La utilizacion de una
metodologia adecuada que precisa soporte al programador, afirma que un
sistema de gestion comercial es aplicable especialmente para empresas
medianas y pequefias que desee realizar distintas tareas de forma mucho
mas facil y rapida que recurriendo a sistemas tradicionales basados en

anotaciones manuales.
Como valor agregado se realizd una manual de usuario de todos los

procesos que realiza el sistema de gestion comercial “SISCOOPCAFE”,

con la finalidad de que su utilizacion sea factible para cualquier usuario.
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Que la Cooperativa Inguisa S.A.C difunda la presente investigacion entre los
propietarios, personal administrativo y los trabajadores, para que les ayude a
entender la finalidad del sistema de gestion comercial y sirva como guia para

el desarrollo de algun software a futuro.

2. Que la informacion de acceso de los usuarios del sistema, no debe dase a
conocer a personas externas, y que cada tipo de registro debe ser

confidencial, a fin de proteger la seguridad y confiabilidad de la informacion.

3. Que el manual proporcionado al término de la realizacion del proyecto, sea
conservado durante el tiempo de la utilizacion del software de gestion

comercial.

4. Asi mismo, establecer talleres de capacitacion continua para las diferentes
areas de la empresa que hardn uso del sistema de gestion comercial,

reduciendo asi el tiempo al momento de realizar cada proceso de venta.
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ANEXOS



ANEXO NRO. 1: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Samn P >4
Nombre Fecha de inicio Fecha de fin
[l @ Planificacién y Elaboracién del Proyecto 3/06/19 28/06/19
© Reconocer los Objetivos del Proyecto 3/06/19 3/06/19
o Reconocer la Situacién Problematica 5/06/19 5/06/19
o Definicion del Alcance del Proyecto 6/06/19 6/06/19
o Haboracién, Analisis y Disefio 6/06/19 6/06/19
o Desarrolo y Construccién del Sistema 13/06/19 13/06/19
o Fin del Proyecto y Pruebas 28/06/19 28/06/19
[ @ Documentacién del Proyecto 12/07/19 22/07/19
o Recopilacién de la Informacién 12/07/19 12/07/19
¢ Haboracién del Marco tedrico y Conceptual 15/07/19 15/07/19
o Formulacién de Hipétesis 17/07/19 17/07/19
¢ Heccién de la Metodologia de la investigacion 17/07/19 17/07/19
o Seleccién de la Poblacién y Muestra 18/07/19 18/07/19
o Realizacién de Encuestas 19/07/19 19/07/19
o Resultados 22/07/19 22/07/19
[ ¢ Propuesta de Mejora 23/07/19 25/07/19
o Propuesta Tecnica 23/07/19 23/07/19
o Propuesta Econémica 25/07/19 25/07/19
[l © Resultadosy Entregas 31/07/19 2/09/19
o Instalacion 31/07/19 31/07/19
o Pruebas 8/08/19 8/08/19
o Correccién 19/08/19 19/08/19
o Aprobacién Final 23/08/19 23/08/19
o Entrega y Mantenimiento 2/09/19 2/09/19
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Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO NRO. 2: PRESUPUESTO

TITULO: IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE GESTION COMERCIAL

“SISCOOPCAFE” PARA LA COOPERATIVA DE CAFE INGUISA S.A.C - VILLA

RICA; 2019.

TESISTA: Kiara Meliza ALIAGA GARCIA

INVERSION: S/. 4,315.00

FINANCIAMIENTO: Recursos propios

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO TOTAL | TOTAL
UNITARIO | PARCIAL
1. BIENES DE INVERSION
1.1.Impresora 01 250.00 250.00
1.2.Laptop 01 2.100.00 2.100.00
2.350.00 | 3.250.00
2. BIENES DE CONSUMO
3.1. Papel bond A-4 Y ciento 25.00 25.00
3.2. Téner para impresora 01 45.00 45.00
3.3.CD 02 2.00 2.00
3.4. Lapiceros 02 1.00 1.00
3.5. Lépices 02 2.00 2.00
75.00 75.00
3. SERVICIOS
4.1. Fotocopias 200 hojas 55.00 55.00
4.2. Anillados 3 15.00 15.00
4.2. Servicios de Internet 80hrs 80.00 80.00
4.3. Pasajes 800.00 800.00
950.00 950.00
TOTAL 4,275.00

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO NRO. 3: CUESTIONARIO

TITULO: Implementacion de un sistema de gestion comercial “SISCOOPCAFE”

para la cooperativa de café Inguisa S.A.C - Villa Rica; 2019.

TESISTA: Kiara Meliza Aliaga Garcia

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
informacién 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.

DIMENSION 1: EVALUACION DE LA SATISFACCION DEL SISTEMA
ACTUAL

NRO. Si NO

PREGUNTA

1 ¢Cree usted que el sistema actual contribuye a la mejora de la
calidad de servicio?

2 ¢Cree usted que en estos Ultimos meses se ha registrado un
incremento progresivo en las ventas?

3 ¢Considera gque la atencion al cliente es de manera rapida y
oportuna?

4 ¢ Esta usted satisfecho con el sistema actual?
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5 ¢Conoce alguna herramienta tecnoldgica que ayude a mejorar
el servicio que actualmente se brinda?

6 ¢Considera que los procesos que lleva a cabo usted, se realizan
con rapidez?

7 ¢Cree usted que existe algin medio o instrumento tecnoldgico
para llevar a cabo las tareas?

8 ¢Considera usted qué la empresa deberia invertir en tecnologia
que le ayude a mejorar los procesos de venta?

9 ¢Conoce usted la importancia de las TIC?

10 | ¢Cree usted que la empresa estd creciendo y necesita la
implementacion de un sistema de gestion comercial?

Fuente: Elaboracion propia

FACILITAR LA TOMA DE DECISIONES.

DIMENSION 2: FACIL ACCESO A LA INFORMACION RELEVANTE PARA

produccidn, con la ayuda de un software?

NRO. PREGUNTA Sl NO
1 ¢Cree usted que la informacion que recibe es util y necesaria?
2 ¢Le gustaria poder recibir informacion seglin el cargo que
desempefia dentro de la empresa?

3 ¢Cree usted que deberia haber un respaldo de la informacion
para evitar pérdidas?

4 ¢Puede usted registrar las ventas diarias realizadas de manera
eficiente?

5 ¢Existe dentro de la empresa algiin mecanismo de seguimiento
y control?

6 ¢Le gustaria poder generar reportes de forma sencilla, rapida y
efectiva?

7 ¢Puede usted realizar consultas de manera detallada sobre la
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8 ¢La empresa utiliza alguna politica de retroalimentacion para
mejorar el desempefio de los trabajadores?

9 ¢Cree usted que se puede mejorar los procesos de control?

10 | ¢Considera que la informacién registrada le permite tomar
decisiones acertadas?

Fuente: Elaboracion propia

185




