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RESUMEN

En la presente investigacion se propuso como objetivo “Realizar la implementacion
de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias E.I.R.L. — Satipo; 2021, para
mejorar sus procesos de ventas”, por ello se empled la linea de investigacion
denominada: Ingenieria de Software. La problematica existente de la empresa Grupo
Yapias es el inadecuado control de las compras, ventas, clientes y los registros de los
productos. La investigacién fue descriptiva, de disefio no experimental, con un
universo de 10 personas, se uso el cuestionario como técnica y la encuesta como
instrumento donde se obtuvo informacion importante para diagnosticar el estado actual
de la empresa, los resultados indican que el 63.00% de los trabajadores no se sienten
satisfechos con el actual proceso de ventay el 37.00% de los trabajadores si se sienten
satisfechos, el 17.00% de los trabajadores no consideran que exista la necesidad de
implementar un sistema de ventas y el 83.00% de los trabajadores si considera que
exista la necesidad; esto concuerda con las hipétesis especificas dando validez a la
hipotesis general, su alcance es el &rea de ventas para tener el control adecuado de las
ventas. Se concluye que laimplementacion del sistema de ventas mejorara los procesos

de compra y venta de la empresa Grupo Yapias.

Palabras clave: Base de datos, Programacion, Ventas.
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ABSTRACT

The objective of this research was to “Implement a sales system in the company Grupo
Yapias E.l.R.L. - Satipo; 2021, to improve their sales processes” in the line of research
called: Software Engineering. The problem of the Grupo Yapias company is
addressed, whose problem is the inadequate control of purchases, sales, customers and
product records. The research was descriptive, non-experimental design, with a
universe of 10 people, the questionnaire was used as a technique and the survey as an
instrument where important information was obtained to diagnose the current state of
the company, the results indicate that 63.00% of The workers are not satisfied with the
current sales process and 37.00% of the workers do feel satisfied, 17.00% of the
workers do not consider that there is a need to implement a sales system and 83.00%
of the workers do. consider that the need exists; This agrees with the specific
hypotheses giving validity to the general hypothesis, its scope is the sales area to have
adequate control of sales. It is concluded that the implementation of the sales system

will improve the buying and selling processes of the Grupo Yapias company.

Keywords: Database, Programming, Sales.
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INTRODUCCION

Mundialmente los sistemas de ventas han tenido un gran impacto en el entorno
comercial, debido a las innovaciones que brinda dentro de las empresas
facilitando asi el comercio tanto presencial como virtual (e-commerce), el
aumento de empresas que cuenten con sus propios sistemas de ventas generado
oportunidades en el mercado laboral, al abrir los nuevos canales de venta y de

comunicaciones con los clientes (1).

Actualmente en el Peru los sistemas de ventas estan siendo empleado con mayor
frecuencia por las pequefias empresas, debido a las facilidades que tiene para
generar ventas rapidas a clientes tanto de manera remota como de manera
presencial esto se debe a que facilita el manejo de la informacion tanto como de

los productos, reportes, clientes frecuentes, entre otros (2).

En la empresa Grupo Yapias E.I.R.L. se identificaron los siguientes problemas:
no hay un control adecuado de stock, clientes y registro de ventas de la empresa,
esto es debido a que los registros se realizan de manera manual; por lo que no se
cuenta con informacion actualizada generando demoras en los procesos de
ventas, lo cual genera incomodidad en los clientes y trabajadores, tener una
informacion desactualiza dentro de la empresa no solo ha generado demoras en
el proceso de ventas también ha conllevado a la perdida de productos al no contar

con un registro de stock actualizado.

Teniendo en cuenta los problemas que presenta la empresa se plantea la siguiente
pregunta: ;De qué manera la implementacion de un sistema de ventas para la

empresa Grupo Yapias E.I.R.L.- Satipo; 2021, mejorara su proceso de ventas?

Para dar solucion a la pregunta, se planteo el siguiente como objetivo: Realizar
la implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias E.I.R.L.

— Satipo; 2021, para mejorar sus procesos de ventas.



Se planted los siguientes objetivos especificos:

1. Identificar las necesidades en el control de las ventas de la empresa Grupo

Yapias para mejorar su proceso.

2. Establecer la metodologia adecuada para el desarrollo del sistema de ventas

de la empresa Grupo Yapias.

3. Desarrollar una interfaz amigable que cumpla con los requerimientos de la

empresa Grupo Yapias y que sea de facil manejo para sus trabajadores.

En cuanto a las justificaciones podemos mencionar que académicamente, es
aplicaran los conocimientos obtenidos durante la formacion profesional que

hemos recibido en la Universidad Catdlica los Angeles de Chimbote.

Se justifica Operativamente, debido a que el sistema de ventas tendra una interfaz
facil de usar por los trabajadores de la empresa, 1o que hace que sea intuitivo su

manejo sin la necesidad de contar con mucha capacitacion para su uso.

En cuanto a la justificacion economica, se reduciran el uso de papel debido a que
los registros se hara dentro del sistema y ya no por registros fisicos, también
reducird el tiempo de busqueda de la informacién lo cual mejora la productividad

de la empresa mejorando sus ganancias.

Por la parte tecnoldgica se justica, debido a que incluye herramientas que
emplean grandes empresas, lo cual brinda una mayor fiabilidad de su

funcionamiento, a su vez que esta desarrollado para poder tener futuras mejoras.

Se justifica Institucionalmente, ya que el sistema de ventas es una innovacion
dentro de la empresa, posicionandola como una empresa que esta acorde a la
tecnologia actual, mejorando la imagen empresarial del Grupo Yapias, sobre sus

competidores.



La presente investigacion tendrd como alcance beneficiar a las areas que estan

involucradas en el proceso de ventas de la empresa Grupo Yapias E.I.R.L.

La metodologia de la investigacion es de tipo descriptiva, de nivel cuantitativa y

el disefio de investigacion es no experimental.

Se obtuvieron como resultados en la primera dimension, que el 63.00% de los
trabajadores no se sienten satisfechos con el actual proceso de venta de la
empresa y el 37.00% de los trabajadores si se sienten satisfechos con el actual

proceso de venta.

Se obtuvieron como resultados en la segunda dimension, que el 17.00% de los
trabajadores no consideran que exista la necesidad de implementar un sistema de
ventas y el 83.00% de los trabajadores si considera que exista la necesidad de

implementar un sistema.

Se concluye que la implementacion del sistema de ventas en la empresa Grupo
Yapias E.I.R.L. — Satipo; 2021, mejora los procesos de compra y venta dentro de

la empresa debido a que los procesos ahora se realizan de manera automatizada.



MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

2.1. ANTECEDENTES

2.1.1. Antecedentes a nivel internacional

En el afio 2017, Sarco (3), realizo la tesis titulada “Sistema de
control de compra, venta e inventarios, caso: Empresa PROTEC”,
en la ciudad de La Paz — Bolivia; tuvo como objetivo Implementar
un sistema para optimizar el control eficiente de compras, ventas e
inventario para la empresa Protec; se empled el método cientifico
como la metodologia de la investigacion la cual esta compuesta por:
observacion, induccién, hipotesis, prueba de hipétesis 'y
demostracion de la hipotesis; los resultados corresponde que el 92%
de las personas tienen una satisfaccion al interactuar con el sistema
dentro de un rango de 60 — 100, se concluye es que se ha logrado
alcanzar el objetivo principal planteado bajo los requerimientos de
la empresa, logrando mejorar el tiempo empleado en la atencion de
ventas de productos a los clientes, se logré mejorar los registros de
los productos, proveedores y disminuir el tiempo en la generacion
de reportes, se recomendar realizar un sistema orientado a

dispositivos moviles.

En el afio 2017, Anivarro (4), realizo la tesis titulada “Sistema de
ventas caso Microbol”, en la Paz — Bolivia; tenia como objetivo
elaborar un sistema de ventas y para la de distribucion de productos
tecnoldgico (equipos moviles) importados y poder posicionar a la
empresa como la mas reconocida en su rubro, incrementando las
ventas; la metodologia es de tipo cuantitativo de nivel descriptivo y
disefio no experimental; el resultado define que se realizaron las
ventas personalizadas con satisfaccion y pudo implementar una

supervision constante por parte de especialistas, concluye que se



2.1.2.

elabord una propuesta para un buen control en el sistema de ventas
la cual fue desarrollada para darle solucion a las fallas que
presentaban al realizar las ventas de productos tecnoldgicos, al
mejorar el sistema de distribucion, las rutas de los vendedores y el
seguimiento de clientes se posiciono a la empresa como una de las
mejores tanto en la ciudad de la Paz como en la ciudad de el Alto
en Bolivia, se recomendd ampliar futuramente el sistema si es

requerido.

En el afio 2016, Rodriguez y Borbor (5), realizaron la tesis titulada
“Disefio e implementacion de un sistema de facturacion y 6rdenes
de trabajo para la empresa Electro Car”, en la ciudad de Guayaquil
— Colombia; el objetivo de la investigacion fue desarrollar e
implementar un sistema de facturacion y ordenes de trabajo para la
empresa Electro Car; el resultado no describe la metodologia de
investigacion empleada; se logro optimizar los diferentes modulos
en un tiempo muy corto sistematizando la informacion de los
usuarios, la investigacion concluye en la implementacién un
sistema de aplicaciones, en el cual se encuentran los diferentes
modulos para manejar la informacion, se implementd una base de
datos open source, se automatizaron los diferentes procesos del
negocio y se desarrollé un reporte de acuerdo a la factura, se
recomendd mejora las salas de atencion y realizar un

mantenimiento preventivo cada cierto tiempo.

Antecedentes a nivel nacional

En el afio 2019, Ordofiez (6), realizo la tesis titulada:
“Implementacion de un sistema informatico de control de ventas en
la panificadora Don José en la ciudad de Zorritos-Tumbes, 2016”
en la ciudad de Tumbes — Peru, el objetivo general es Implementar

un sistema informatico de control de ventas en la panificadora “Don



José” en la ciudad de Zorritos -Tumbes, 2016, lo que ayudara a la
panificadora a tener ahorro de tiempo en el control de las ventas y
atencion al pablico de forma mucho mas eficaz; la metodologia
empleada fue de tipo cuantitativo, nivel descriptiva aplicada y
disefio descriptiva de una sola casilla; los resultados demuestran
que la mayoria de personas estan de acuerdo con realizar la
implementacion del sistema, se llegaron a las siguientes
conclusiones: existe un alto nivel de aprobacion sobre la
implementacion del sistema informatico de control de ventas en la
panificadora “Don José” en la ciudad de Zorritos, se recomendo la
panificadora contar con equipos tecnolégicos adecuados para tener
un mejor funcionamiento del sistema implementado y realizar una
capacitacion para que el personal sepa manejar el sistema

adecuadamente.

En el afio 2019, Granados (7), realizo un trabajo de investigacion
titulada: “Implementacion de un sistema informético de compras,
ventas y almacén para el Minimarket Lazaro — Huaral; 2018 en la
ciudad de Chimbote — Perd, el objetivo fue realizar la
implementacion de un sistema informatico de compras, ventas y
almacén para el minimarket Lazaro de la ciudad de Huaral del afio
2018, con la finalidad de mejorar el proceso de compra, venta y
almacén; la metodologia utilizada es de tipo descriptiva de nivel
cuantitativa y disefio no experimental y de corte transversal; los
resultados demuestran que el 100% de los clientes y trabajadores
encuestados consideran necesario la implementacién de sistema
informatico, se llegé a las siguientes conclusiones: se cumpli6 con
implementar el sistema informéatico de compras, ventas y almacén
para el minimarket Lazaro, se recomendo realizar una capacitacion

del sistema implementado y realizar un mantenimiento preventivo.



2.1.3.

En el afio 2018, Cornejo (8), realizo un trabajo de investigacion
titulado: “Implementacion de Software para la automatizacion del
proceso de ventas de la libreria bazar Copipress Talara; 2018” en la
ciudad de Piura — Perd; el objetivo de la investigacion fue realizar
la implementacién de software para la automatizacion del proceso
de ventas de la libreria Bazar Copipress Talara; 2018, a fin de
mejorar la calidad en las ventas; la metodologia que se uso es de
tipo cuantitativo de nivel descriptivo y disefio no experimental de
corte transversal; los resultados demuestran que el 56% de los
trabajadores tienen conocimiento sobre el sistema ha
implementarse en la empresa, se concluye que existe un alto indice
de percepcion de la necesidad de realizar la implementacion de un
sistema que mejore la actual forma que se trabaja en la empresa, se
recomendd que la presente investigacion esté al alcance de los
propietarios, gerentes y trabajadores administrativos de la empresa
Libreria Bazar Copipress. Con el objetivo que se tenga una idea mas
concisa en lo que concierne a las mejoras que brindara el sistema a

implementar.

Antecedentes a nivel regional

En el afio 2017, Quispe (9), realizo el trabajo de investigacion
titulado “Implementacion de un software de ventas para la Empresa
Multiservicios SISTEMSQA”, en la ciudad de Huancayo - Per(; el
objetivo general es implementar un software de ventas mediante la
metodologia RUP para administrar la informacion sobre las ventas
de la empresa MULTISERVICIOS SISTEMSQA,; la presente
investigacion es aplicada, de nivel descriptivo — explicativo, y con
un enfoque cuantitativo de disefio no experimental, se utilizé como
método especifico la metodologia RUP; tuvo como resultado que
se logré implementar sin problemas el software de ventas
MULTISERVICIOS SISTEMSQA, en conclusién se implementd



el software de ventas mediante la metodologia RUP, este software
demuestra que cumplio con el plan sistematizando los procesos de
registro de pedidos, de entradas y registro de salidas para
administrar la informacion de la empresa, se identificaron los
requerimientos funcionales del software mediante la recoleccion de
datos, se modelo 12 casos de uso del sistema mediante el lenguaje
de modelamiento UML y se codifico los formularios de software de

ventas mediante la programacion orientada a objetos.

En el afio 2017, Cahuana (10), realizo la tesis titulada “Sistema de
informacion con tecnologia tactil para atencion de pedidos al cliente
en la empresa Centrodisa”, en la ciudad de Huancayo - Per(; el
objetivo fue determinar la influencia del Sistema de Informacion
con tecnologia tactil en la atencion de pedidos al cliente en la
Empresa CENTRODISA J&J E.I.R.L; la metodologia es de tipo
aplicada y nivel explicativa; tuvo como resultados que el sistema de
informacion con tecnologia tactil influye positivamente en la
atencion de pedidos al cliente, como conclusion la atencién de
pedidos al cliente con un monitor Tactil en el punto de venta, brinda
una rapida y méas completa informacion visual de los productos que
le permite al cliente tomar mejores decisiones de compra en cuanto
a numero de productos y cantidad de cada producto, hay mayor
velocidad y precision en la generacion del pedido que disminuye el
tiempo de espera, el cliente muestra mayor satisfaccion, se
recomendd capacitacion permanente a todo el personal hasta
verificar su correcto entendimiento del sistema, que hara viable y
continuo el uso y mantenimiento del sistema, ademas de
implementar sistemas de apoyo adicionales como Sistema de
Inventarios, Sistemas de Contabilidad, Sistemas de Control y

Retroalimentacion, etc.



En el afio 2016, Hilario (11), realizo la tesis titulada “Disefno de
Estrategias De Comunicacion y Control de un Sistema Logistico
Basado en el Modelo de Sistemas Viables en la Empresa GESA
CENTRO SAC”, en la ciudad de Huancayo - Peru; tiene por
objetivo disefiar estrategias de comunicacién y control de un
sistema logistico basado en el modelo de Sistemas viables en la
empresa GESA CENTRO S.A.C.; la metodologia es de tipo
cuantitativo — cualitativo de nivel descriptivo; tuvo como resultados
que el modelo de sistemas viables permite mejorar el desempefio
del sistema logistico de la empresa, la concluye que se debe usar los
métodos de sistemas viables la cual genera retroalimentacion de las
operaciones y asegura una mejora continua en una organizacion
haciéndola asi competitiva en un mercado cambiante y dinamico, la
empresa Gesa Centro S.A.C. al automatizar la informacién
aumentara la efectividad de sus actividades, se recomendo
concientizar a todos los actores de la empresa GESA CENTRO
SAC, aplicar y desarrollar las estrategias propuestas en el Modelo
de Sistemas Viables, puesto que la metodologia aplicada a la
organizacidén es un proceso continuo de aprendizaje organizacional

que conduce al desarrollo y viabilidad de cualquier organizacion.

2.2. BASES TEORICAS DE LA INVESTIGACION

2.2.1.

2.2.2.

El rubro de la empresa

La empresa Grupo Yapias E.I.R.L. se dedica a la venta de productos
al por mayor y menor de: equipos celulares, accesorios y repuestos
de teléfonos moviles.

La empresa investigada

2.2.2.1. Informacion general



La empresa Grupo Yapias E.I.R.L., es la primera empresa
Satipo que se dedicd a la venta al por mayor de celulares,
accesorios y repuestos desde el afio 2014.

2.2.2.2. Ubicacion

Gréfico Nro. 1: Ubicacion.
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Fuente: Google Maps (12).

2.2.2.3. Historia

Inicia en el afio 20 de enero del 2010, como Servicio
Técnico “Yapias” dedica a la venta a por menor de
celulares, accesorios y repuestos Satipo. En el afio 2014
ante la buena demanda de nuestros productos se aposto
por crecer nuestro mercado y se formo la empresa “Grupo
Yapias E.LLR.L.” vendiendo al por mayor nuestros
productos celulares, accesorios y repuestos siendo la
primera en la provincia en hacerlo, también se abrid una
sucursal en el distrito de San Martin de Pangoa para
atender la demanda de nuestros productos en toda la
provincia de Satipo (13).
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2.2.2.4. Objetivos organizacionales
Mision
Esta dirigida a desarrollar y prestar servicios comerciales
en venta de celulares, accesorios y repuestos de calidad y
garantia, satisfaciendo la necesidad y expectativa de
nuestros clientes (13).
Vision
Llegar a ser la primera empresa de la region Junin en este
rubro brindando productos a precios accesibles que sean
de calidad y con la garantia que se merecen nuestros
clientes (13).

2.2.2.5. Organigrama

Gréafico Nro. 2: Organigrama de la empresa Grupo
Yapias E.I.LR.L.

GERENCIA
SERVICIO

CONTABILIDAD

VENTAS

Fuente: Empresa Grupo Yapias (13).
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2.2.2.6. Infraestructura tecnolodgica existente

Tabla Nro. 1: Hardware de la empresa Grupo Yapias.

Hardware Cantidad
Computadora Dell core 13 4
Laptop Toshiba core 15 2
Impresora Epson L4150 1

Fuente: Empresa Grupo Yapias (13).

Tabla Nro. 2: Software de la empresa Grupo Yapias.

Software

Microsoft office

Antivirus McAfee

Fuente: Empresa Grupo Yapias (13).

2.2.3. Las tecnologias de la informacion y comunicaciones

2.2.3.1. Definicién

Las TIC, se han transformado en un pilar fundamental en
todas las areas del conocimiento, esto ha hecho que sea
empleado en multiples areas de humanidad generando un
avance en el desarrollo de nueva tecnologia, brindando
facilidades como en el campo de la medicina en la cual
ayuda a la investigacion de la cura de muchas
enfermedades, en el area de la educacion ha ayudado a
brindar educacién de manera remota, y asi se ha ido

desarrollando continuamente (14).
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En particular las Micro, pequefias y medianas empresas
son el sector que mejor puede aprovechar las
oportunidades que genera el nuevo ambiente de negocios;
ya que con la implementacion de las Tecnologias de la
informacion y comunicacion pueden tener un impacto
relevante en el rendimiento de las organizaciones, con la
finalidad de que se tena una directriz y una planeacion
hacia un solo sentido, aprovechando al méximo la TIC en
las organizaciones. El uso de las TIC permite mejorar

sustancialmente toda actividad administrativa (14).

Para poder definir Tecnologias de Informacion y
Comunicacion (TIC), se debe definir dos términos que se
interrelacionan: Informatica y Tecnologia Informatica.
Donde informatica es la ciencia encargada del disefio, la
ejecucion, valoracién, uso y mantenimiento de sistemas
de procesamiento de informacion, tanto del software
como del hardware, asi mismo de los aspectos
organizativos y humanos, y de la industrial comercial,
gubernamental e implicaciones politicas de estas. La
tecnologia Informatica es aplicaciones tecnoldgicas de la
informatica en la sociedad, una vez definida los términos
concluye que: Las Tecnologias de la Informacién y
Comunicacion (TIC), son la combinacién de las
Tecnologias Informaticas con otras, tecnologias
relacionadas, especificamente con las tecnologias de

comunicacion (8).
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2.2.3.2.

2.2.3.3.

Historia

Las TIC en el 1990, fue parte de la inversion donde
contribuyeron en EE. UU, Australia y Finlandia,
actualmente es un tema muy debatido por muchos
analistas, politicos y lideres con el uso de las TIC, para dar
solucion a temas informaticos. Las tecnologias de
informacion y comunicacion abren muchas expectativas
para las diferentes empresas y ofrecen més posibilidades
de trabajo, productividad y ahorro de tiempo, facilitando

a los usuarios (15).

Las innovaciones pedagdgicas apoyadas en el uso de las
TIC han ocupado el interés de numerosas investigaciones.
Se ha considerado este conocimiento Util para orientar las
politicas educativas TIC; asi como para la toma de
decisiones sobre recursos humanos Yy financieros
aplicados. Desde hace una década se han publicado
trabajos e informes que han intentado analizar el estado de
la cuestion sobre los factores y procesos de integracion y
uso escolar de las TIC (15).

Las TIC maés utilizadas en la empresa investigada

a) Microsoft office

Fue lanzado en 1989, la cual tenia Microsoft Word,
Excel y PowerPoint en la versién basica y en las
versiones profesionales se le incluia Microsoft
Access. Desde su lanzamiento han ido incorporando
nuevas herramientas y nuevas aplicaciones, aun con el

tiempo siempre se ha mantenido como la suite
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ofimatica mas empleada en el en el mercado ya que
puede interrelacionar aplicaciones de escritorio,
servidores, y servidores externos por medio de internet
(16).

Entre sus principales aplicaciones estan (16):

— Word: es un procesador de texto empleado para
la redaccion y edicion de documentos.

— Excel: esaplicativo para la creacion y edicion de
hojas de calculo

— PowerPoint: aplicativo dedicado a la creacion de
presentaciones visuales mediante dispositivas
multimedia.

— Access: aplicativo gestor de base de daos
mediante el cual se puede crear y modificar

bases de datos.

Gréafico Nro. 3: Microsoft Office

Fuente: Microsoft Office (16).

b) Antivirus McAfee

Desarrollado por la empresa Intel Security, creado
para el uso particular y distribuido a bajo costo, al cual

se le puede incorporar mas método de proteccién
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conjunta como McAfee Internet Security, McAfee
Total Protection y McAfee SiteAdvisor, los cuales
estdn destinadas a una proteccion completa de

disipativos de ataques externos (17).

Grafico Nro. 4: Antivirus McAfee

. T McAfee
AntiVirus
Plus

Protection for PCs, Macs,
smartphones, and tablets

Fuente: McAfee (17).

2.2.4. Tecnologia de la investigacion

2.2.4.1. Sistemas de ventas

Sistema encargado de facilitar los procesos de
comercializacion dentro de una empresa, brindando
facilidad en el manejo de la informacién de manera
adecuada para la toma de decisiones haciendo que se
reduzca los tiempos de atencion y aumentando la
productividad y por ende la rentabilidad dentro de la

organizacion (18).
Los sistemas de ventas estan organizados tanto como para

registrar ventas como para poder administrar el stock, de

tal manera que se puedan brindar reportes de manera
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2.24.2.

adecuada esto hace que sean aceptadas con mayor

frecuencia en los Gltimos afios (18).

Originalmente los sistemas se pensaron como sistema que
apoyen en las tiendas a registrar las ventas de productos
que estan saliendo y no del que aldn se contaba, con el
tiempo se fueron adecuando estas funciones de manera
mas recurrentes hasta el punto que se empezaron a dividir
en tiendas virtuales, puntos de ventas (POS), sistemas de

control de facturaciones, entre otros (18).

Dimensiones de un sistema

Segun Robladillo (19), las dimensiones existentes

actualmente de un sistema web son las siguientes:

Seguridad

Durante el tiempo del desarrollo de los sistemas web
vieron como un pilar importante para su crecimiento la
seguridad, debido a que era fundamental proporcionar un
método con el cual se pueda proteger la informacion que
se tenia tanto de los usuarios como de las empresas ya que
estaban expuestos a ataques cibernéticos. Los primeros
métodos de seguridad que tuvieron una gran eficacia
fueron los CAPTCHA, los cuales empleaban el método de
pregunta/respuesta para verificar si no eran ataques

cibernéticos.
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Calidad

Conforme se hacia méas grande el internet y las tecnologias
web iban evolucionando, es decir, ya no solo eran paginas
estaticas como en un inicio sino ya tenian mucha mas
diversidad de funciones las cuales brindaban al usuario
una mejor experiencia al visitar estas paginas, con lo cual
hacia que el pablico reconozca la calidad no solo de la
empresa sino también de la tecnologia a la cual recurria

para poder ampliarse.

Usabilidad

Actualmente los sistemas web contienen multiples
funciones que permiten a los usuarios participar de mejor
manera y mantener una estadia confortable en la pagina,
de este modo las empresas reconocen los patrones que
siguen los clientes y en los temas en los cuales estan mas
enfocados, ya sea en la busqueda de productos, busqueda
de ofertas, entre otros de las cuales puedan aprovechar.
Para que esto tenga resultados la pagina web debe tener
un disefio intuitivo y amigable, con el cual el cliente no
solo se sienta comodo al estar dentro de la pagina sino

también le sea facil su uso.

Accesibilidad

Muchos de los sistemas web que estan en el internet han
sido adaptadas para ser empleadas en cualquier tipo de
dispositivo con el fin de no limitar al usuario su uso, pero
no solo se bhasa en su acceso sino también en el

funcionamiento y la eficacia que tendra.
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2.2.4.3. Lenguajes de programacion

Desde sus inicios hasta la aceptacion los sistemas web han

desarrollado diversos lenguajes de programacion para su

cambio y mejoras, entre algunas de estos podemos

colocar:

a)

b)

JavaScript

Usando el idioma de java como cojin, fue desarrollado
por Netscape. A seccionar de frase idioma de
programacién, a discrepancia de este, no puede
ocasionar aplicaciones de cualquier categoria, su
idioma de programacién es una adherencia para el
lenguaje de HTML, al cual le brinda las funciones de
java los cuales tienen que ser iniciadas desde un
navegador ganando que los Scripts ejecuten eventos o
comando. Las funciones o en estilo de cometido se
compone en dos partes, una por lado del comprador en
la cual se muestras o ejecutan comandos por atmosfera
de un navegador, y otra por componente del
palafrenero, en la cual se utiliza en la creacién y disefio
de paginas Web (20).

HTML
Creado como un sistema de hipertexto para agregar
informacion por el afio 1980 por Tim Berners, usado

para actualmente delimitar la estructura o disefio de
una pagina web de World Wide Web (21).
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d)

Es desgastado en el disefio y comienzo de paginas web
estaticas, su lenguaje se centra mas hacia la
constituyente del servidor ya que no interactia
directamente con el comprador, bésicamente un
cliente obtiene el resultado concluido que desarrolla el
caballerizo, esto se debe a que obtiene solo la
visualizacion final, los cuales pueden tener lugar

archivos multimedia, documentos, entre otros (21).

CSS

Desarrollada por W3C con el propésito de poder
emancipar la vendaje de una website con su iniciacion,
alrededor del afio 1998, con las nuevas los
navegadores de ese entonces como el Internet
Explorer, Netscape iniciaron una facultad por los
intereses comerciales de los dos fue implementada
este lenguaje de programacion con el fin de dar una
mejor ilustracion de estos, esto hiso que en extremo
nuevos usuarios tomaron mayor interés en estos dado
que con una mejor iniciacion las paginas, esto hiso que
baza los desarrolladores de péaginas como los

navegadores optaran por el uso de este (15).

PHP

Desarrollada en el afio 1994, como una inquietud a
Perl, su idioma de programacion se asemeja a un script
ya que se aloja de los HTML, tiene una gran
semejanza al java y Perl, aunque con algunas
caracteristicas propias. Su funcionamiento adentro de

una website baculo al usuario en la medida de que
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realiza procesamientos de los datos en los formularios,
su uso mas regular es los sitios web son en los tiendas

virtuales o sitios comerciales (22).

2.2.4.4. E-commerce o Comercio Electrénico

Es la transicion comercial en la cual se emplea la
tecnologia electronica para por la cual se puede llegar a
muchos méas clientes a diferencia del método
personalizado. Este tipo de comercio es empleado por
grandes compafiias al realizar las compras de sus
productos prima para la fabricacion de sus propios
productos, estas transacciones normalmente son entre
compafiias de diferentes paises los cuales, sin la necesidad
de establecer contratos presenciales, logrando hacer la
comercializacion en un menor tiempo y sin mucho

esfuerzo (23).

El comercio electronico brinda muchos beneficios como
(23):

— Reducir gastos de transporte: no es necesario
dirigirse a ninguna parte ya que todo es de manera
virtual.

— No contar necesariamente con una tienda fisica: al
realizarse de manera virtual no es obligatorio una
tienda fisica ya que se puede realizar todo
virtualmente.

— Mayor posicionamiento en el mercado: mejora su
posicionamiento a diferente a sus competidores.

— Globalizacién: Se desarrollara de tal manera que su

alcance serd mundial.
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2.245.

2.2.4.6.

2.24.7.

— Bajos gastos administrativo: al ser de manera remota

no se gasta de mejora de accesorios administrativos.

Tiendas Virtuales

Las tiendas virtuales son sistemas que se encargan de
realizar todo el proceso de ventas dentro de su propia
estructura interna brindando a si al cliente una venta
automatizada y un reporte automatico a la empresa de las
ventas realizadas, ademas de brindar a los clientes la
forma de poder pagar directamente con el propio sistema
ya sea por transferencia interbancaria o cualquier otro
método de pago con el cual esté funcionando el método

de cobranza del sistema (24).

Punto de venta

Sistema encargado de poder registrar las ventas en el
propio establecimiento este pude ser implementado tanto
en un servidor local como en un hosting, este registro de
ventas se debe hacer manualmente debido a que el cliente
solicitara al usuario que agregue los productos, cantidad
de productos, la forma de pago y el sistema solo estara
encargado de registrar todo estos datos ingresados y asi
poder brindar a la empresa los movimientos de productos,

ventas, almacén entre otros (25).
Bases de datos
Sistema encargado del almacenamiento de sumas

importantes de datos o informacion, los cuales se pueden

administrados o consultados por diferentes tipos de
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sistemas que lleguen a interactuar con esta, para ser
consultados o administrados deben establecerse
conexiones mediante los cuales se les asigna rutas de
busqueda para un manejo de informacion mas adecuada y
especifica. Estas rutas de conexion pueden ser de
consultas, asi como también de insercion de datos o

modificacion de datos ya almacenados (26).

Ventajas (27):
— Minima o nula redundancia de datos
— Mayor de seguridad de datos almacenados

— Integridad de datos.

Los gestores de base de datos mas utilizados son los
siguientes:

— Modelo jerarquico, almacena la informacion en
forma de estructura jerarquica, es decir, los datos se
establecen en forma arbol, en donde el nodo inicial
se nombra raiz. Asi mismo se compone de un nodo
padre que posee varios nodos hijos, sin embargo, un
nodo hijo no puede poseer mas de un nodo padre
(28).

— Modelo en red, son formados por datos que se
conectan a través de enlaces, es decir un nodo puede
tener varios padres porque permite mejorar
eficazmente la redundancia de datos, sin embargo,
sigue manteniendo un grado de complejidad para sus
usuarios finales. Este modelo permite que cada
registro pueda tener multiples entidades y atributos
que generen una estructura en forma de enrejado
(28).
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— Modelo relacional, se emplean las relaciones logicas
que permiten crear tablas compuestas de registros
que se almacenan en filas y columnas, que generan
al usuario una facil comprension. Asi mismo los
datos pueden ser obtenidos a través de consultas que
permiten la administracién de datos, por ello el
lenguaje que mas es SQL. Actualmente este modelo
es utilizado, debido a la representacion y las
relaciones bidimensionales que posee, permitiendo
ofrecer una mayor flexibilidad en el manejo de datos
(28).

— Modelo orientado a objetos, se almacenan los
estados y comportamientos de los objetos,
permitiendo la encapsulacion de los datos y evitando
el acceso incorrecto de ellos. En este modelo se
emplea la herencia propiedad que permite afadir
comportamientos o atributos de las clases diferentes
(28).

— Modelo entidad - relacion, son objetos que
representan a las entidades existen con diferentes
caracteristicas que se denominan atributos, los
cuales pueden ser nombre, direccion, teléfono, etc
(28).

2.2.4.8. Metodologias
a) Metodologia RUP (Rational Unified Process)
Procesos de desarrollo de software que emplea el
lenguaje unificado de modelado (UML), empleada

para el andlisis, disefio, implementacion y

documentacion. Consta de 4 etapas (21):
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— Fase de inicio: Se define y se realiza la
evaluacion de la aportacion que tendra el sistema

en la empresa.

— Fase de elaboracion: Se establece un marco de
trabajado para el desarrollo del sistema, se
desarrolla un plan estratégico con el cual se
pueda identificar los riesgos que se presentaran

en el desarrollo del sistema.

— Fase de construccion: En esta etapa se desarrolla
y se integran las diferentes partes del sistema, se
realiza la programacion y se ejecutan las
pruebas, con la finalidad de contar con un
producto ya terminado y funcional, a su vez de
realizar la documentacién correspondiente al

proyecto.

— Fase de transicion: Una vez culminado las etapas
previas ya se puede realizar la verificacion final
por parte de los wusuarios Yy respectiva

implementacion.

b) Metodologia XP

Empleada en el desarrollo de software de alta calidad,
de manera rdpida y con més beneficios, caracterizada
por los ciclos de desarrollos con los que cuenta las
cuales no tienen ningun tipo de restricciones por el
entorno informatico, estid orientada a trabajar con
proyectos en la cuales se estén involucrados de dos a

diez programadores (3).
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Ciclo de vida de XP (3):

Fase de exploracion: Se realiza una recoleccion
de la informacion necesaria para poder
identificar las funcionalidades que tendra el
sistema.

Fase de planificacion de la entrega: Tiene como
objetivo establecer cuales seran las actividades a
realizar la primera entrega el contenido,
estableciendo un cronograma de actividades de
la cual se deberan regir los programadores,
normalmente la primera entrega no suele pasar

de los primeros 60 dias.

Fase de iteraciones: En esta fase, se realizan test
funcionales, obteniendo informacion del
funcionamiento del sistema, una vez el sistema

estara listo para ser implementado.

Fase de produccion: Se realizan mas pruebas
técnicas antes de que sea entregado el sistema al

cliente.

Fase de mantenimiento: se realizan cambios de
errores que no se percibieron en etapas previas y
se va mejorando procesos del sistema

continuamente.

Muerte del proyecto: Se satisface todas las
necesidades del cliente, dando por finalizado el

desarrollo del sistema.
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c) Metodologia MSF

Es una metodologia desarrollada por Microsoft
Consulting Services, las cuales define un marco de
trabajo, referencia para implementar sistemas
empresariales basados en herramientas tecnoldgicas
de Microsoft para cualquier plataforma (Microsoft,
Unix, Linux, Citrix), de las cuales también se aplica a
otros proyectos de TI (29).

La metodologia MSF, se utiliza cuando se desea
realizar una solucion de forma simple, sin que afecte
el modelo de negocio que tiene la empresa u
organizacion, de las cuales se utilizan procesos
predefinidos enfocados a la generacidn de productos

con excelente calidad (29).

Ciclo de vida del MSF: Combina el concepto de
administracion de proyectos tradicional (cascada) con
los modelos en espiral, quiere decir que combina los
beneficios de la planeacion cascada basado en el
balance de hitos con los entregables del modelo espiral
(29).
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HIPOTESIS

3.1.

3.2.

Hipotesis general

La Implementacion de un Sistema de Ventas en la empresa Grupo Yapias

E.I.R.L.- Satipo; 2021, optimiza los procesos de ventas.

Hipotesis especificas

1. Laidentificacion de las necesidades del control de ventas de la empresa

Grupo Yapias ayuda a mejorar sus procesos.

2. La metodologia establecida para el desarrollo del sistema ayuda a

documentar mediante modelamientos UML los procesos del sistema.

3. El desarrollo de una interfaz amigable facilita el manejo del sistema a

los trabajadores, lo cual permite que sea intuitivo su uso.
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IV. METODOLOGIA

4.1.

4.2.

Tipo de la investigacion

La investigacion fue de tipo descriptiva, esta consistio en describir los
fendbmenos, situaciones, contextos y sucesos que se detallan y se
manifiestan, lo cual permite mostrar precision de los angulos o dimensiones

del estudio.

Se considera gque un estudio es descriptivo cuando se busca especificar
propiedades, caracteristicas y perfiles de personas, grupos, comunidades,
procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se sometera a un analisis
respectivo, de los cuales se pretende medir y recoger informacion de
manera independiente o conjunta, es decir es el estudio en donde el
investigador sera capaz de definir o visualizar que es lo que se medird y

sobre que o0 quienes se recolectara los datos correspondientes (30).

Nivel de la investigacion de la tesis

La investigacion fue de nivel cuantitativa, porque la informacion
recolectada y la cual fue procesada para probar nuestra hipdtesis, tuvo datos

medibles.

El enfoque cuantitativo es secuencial y probatorio, se utiliza la recoleccion
de datos para probar hipétesis con base en la medicion numérica y el
andlisis estadistico, para establecer las pautas de comportamiento y probar
teorias (30).
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4.3.

44.

Disefio de la investigacion

Esta investigacion fue de disefio no experimental, porque se obtuvieron
respuestas a través de los resultados del cuestionario a realizar con el fin de
alcanzar los objetivos planteados y de corte transversal porque se analiz6

la variable recopilada en un periodo de tiempo determinado de la muestra.

Este disefio consiste en un proceso de indagacion en el que se recogen datos
sin intentar inducir ningn cambio, lo plantea como una investigacion
expost-facto, pues los hechos y variables ya ocurrieron y se observan las
variables en un contexto natural, donde a partir del objeto de estudio se
procede a la observacion de los datos sin manipulacion de las variables la
identificacion de las caracteristicas del evento en estudio (30).

Consistira en recolectar datos en un solo momento, en un tiempo unico, en
el cual su proposito es describir variables y analizar su incidencia e
interrelacion en un momento dado.

El corte transversal esta aplicado a la observacion y analisis de datos de un
determinado punto y determinado tiempo, con el fin de poder examinar el
campo de estudio y asi poder plantear soluciones a lo que se observé (30).
Universo y muestra

4.4.1. Universo

El universo de la investigacion abarco a los 10 trabajadores de la

empresa Grupo Yapias E.L.R.L.
El universo es el grupo de todos los elementos, sobre los que se

realizara observaciones, se estudia un subconjunto o muestra a

partir de la cual se extrae los resultados al resto de la poblacion (30).
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4.4.2. Muestra

La muestra que se selecciond fueron los 10 trabajadores de la
empresa grupo Yapias EIRL. La muestra se seleccion6 en base a la
totalidad de la poblacion, por lo tanto fue una poblacion de tipo

muestral.

La muestra es un subconjunto finito de una poblacién, se da ante la
imposibilidad de estudiar toda la poblacion, donde se selecciona un
subgrupo de elementos representativos de la poblacion que

constituye (30).
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4.5. Definicion de operacionalizacidn de variables

Tabla Nro. 3: Matriz de operacionalizacion de variables

compuesto por el
hardware, software y por

el soporte humano (19).

- Necesidad de

implementar un
sistema de

ventas

Ahorro de tiempo
Seguridad de registro
Mejor posicionamiento
Automatizacion de ventas
Necesidad del sistema

Satisfaccion de atencién

) o ) ) ) Escala Definicion
Variable Definicion Conceptual Dimensiones Indicadores o _
medicién | Operacional
Satisfaccion
Stock actualizado
Nivel de S
_ ) Eficiencia de reportes
satisfaccion del _ _
Informacion actualizada
Sistema de ventas, es que | actual proceso .
Proceso automatizado
se encarga de almacenar de ventas )
Mejora el proceso
) y procesar la informacion ] y
Sistema de Mejora de atencién - SI
de las cuales esta ORDINAL
Ventas Aumento de ventas - NO
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Reduccidn de carga laboral

Fuente: Elaboracion propia
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4.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La investigacion empleo como técnica de recoleccion de datos una

encuesta, mediante un cuestionario el cual fue el instrumento recoleccion.

46.1.

4.6.2.

Encuesta

Se empleo la técnica de encuesta para la recoleccién de datos la cual
fue de tipo cerrado debido a que presentaba 2 alternativas se

respuesta conveniente.

La encuesta lo podemos definir como una técnica de muestreo o una
estrategia que puede ser oral o escrita con el propdsito de obtener
informacion relevante acerca de un grupo 0 muestra de personas,
mediante el cual se consulta a un grupo de personas sus datos
personales, socioecondémicos, costumbres, gustos, en relacion con
la opinidn que tienen de un tema especifico, es por esto que la
encuesta también recibe la denominacion de disefio transversal
(32).

Cuestionario

Se uso como instrumento el cuestionario el cual fue contestado por
los trabajadores de la empresa grupo Yapias EIRL, quienes
eligieron la alternativa que consideran conveniente y cada uno de

los trabajadores respondié individualmente.

Podemos definir al cuestionario como un instrumento de una
encuesta que puede ser de forma oral o escrita mediante un formato
en papel con una serie de preguntas las cuales deberan contestar

libremente los encuestados (32).
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4.7. Plan de andlisis de datos

Una vez realizadas las encuestas los datos obtenidos se ingresaron en una
hoja de célculo de Microsoft Excel 2013 y se procedio a la tabulacion de
los mismos. Se elaboro los graficos y se hicieron los porcentajes segun las
preguntas de la encuesta. Se realizo el analisis de los resultados para
determinar el grado de satisfaccion y requerimientos de los trabajadores
con respecto al actual proceso de ventas de la empresa grupo Yapias
E.I.R.L., se procedi a realizar nuestro proyecto de investigacion.
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4.8. Matriz de consistencia

Tabla Nro. 4: Matriz de consistencia

Problema Objetivo Hipdtesis general Variables Metodologia
general

¢De qué manera la | Realizar laimplementaciéonde un | La  Implementacion de un Tipo de
implementacion | sistema de ventas en la empresa | Sistema de Ventas en la empresa investigacion:
de un sistema de | Grupo Yapias E.I.LR.L.- Satipo en | Grupo Yapias E.l.LR.L.- Satipo; Descriptiva
ventas para la|el afo 2021, para mejorar sus | 2021, optimiza los procesos de
empresa  Grupo | procesos de ventas. ventas. Nivel de
Yapias  E.LLR.L.- "opjetivos especificos: Hipotesis especificas: Sistema de | TVestigacion:
Satipo; 2021, 1 |dentificar las necesidades en | 1. La identificacion de las Ventas Cuantitativa
mejorara su el control de las ventas de la necesidades del control de
proceso de empresa Grupo Yapias para ventas de la empresa Grupo Disefio:
ventas? mejorar su proceso. Yapias ayuda a mejorar sus No

2. Establecer la metodologia
adecuada para el desarrollo

del sistema de ventas de la

procesos.

2. La metodologia establecida

para el desarrollo del sistema

experimental
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empresa Grupo Yapias.

Desarrollar  una interfaz
amigable que cumpla con los
requerimientos de la empresa
Grupo Yapias y que sea de
facil sus

manejo  para

trabajadores.

ayuda a documentar
mediante  modelamientos
UML los procesos del
sistema.

El desarrollo de una interfaz
amigable facilita el manejo
del

trabajadores, lo cual permite

sistema a los

que sea intuitivo su uso.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.9. Principios éticos

En la elaboracion de la presente investigacion denominada Implementacion
de un sistema de ventas en la empresa grupo Yapias E.l.R.L. Satipo; 2021,
se elabor6 bajo el cumplimiento de los principios éticos establecidos por la
Universidad los Angeles de Chimbote, de esta manera se asegurd la
originalidad del proyecto de investigacion y el respeto de los derechos de
la propiedad intelectual del codigo de ética de la Universidad Catdlica los
Angeles de Chimbote, los cuales son los siguientes (33):

— Proteger a las personas. — El fin de toda investigacion es la persona 'y
no el medio, respetando la dignidad humana, la identidad, la

diversidad, la confidencialidad y la privacidad.

— Cuidado del medio ambiente y la biodiversidad. — La investigacion
que involucra al medio ambiente, plantas y animales se deben de
tomar medidas para evitar dafios, respetando la dignidad de los
animales y el cuidado del medio ambiente por encima de los fines

cientificos.

— Libre participacion y derecho a estar informado. — Toda persona tiene
el derecho de estar informado sobre los prop6sitos y actividades de la
investigacion que desarrolla, también tienen la libertad de participar

por voluntad propia en ella.

— Beneficencia no maleficencia. — En toda investigacién se debe
asegurar el bienestar de las personas que participan en ella,
respondiendo el investigador a las siguientes reglas que son no causar

dafo, disminuir los posibles efectos adversos y maximizar beneficios.

— Justicia. — Todo investigador debe ejercer un juicio razonable,
ponderable tomando las precauciones para que no se dé lugar o tolerar

38



practicas injustas. Las personas que participan en la investigacién

tienen derecho a acceder a sus resultados.
Integridad cientifica. — El investigador se debe regir a la integridad o

rectitud en una actividad cientifica, como también en sus actividades

de ensefianza y a su ejercicio profesional.
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V. RESULTADOS

5.1. Resultados

Resultados de la primera dimension: Nivel de satisfaccion del actual

proceso de ventas

Tabla Nro. 5: Actual proceso de ventas

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados

acerca del nivel de satisfaccion del actual proceso de ventas respecto a la

Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias

E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n
Si -
No 10
Total 10

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de

la empresa Grupo Yapias E.I.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente

pregunta: ¢Se siente satisfecho con el actual proceso de ventas?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 5 se distingue que el 100.00% de los trabajadores no estan

satisfechos con el actual proceso de ventas.
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Tabla Nro. 6: Actualizacion del stock

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca del nivel de satisfaccion del actual proceso de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 8 80.00
No 2 20.00
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.l.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ;Cree que la implementacion de un sistema permitird tener

actualizado el stock de los productos?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 6 se distingue que el 20.00% de los trabajadores no cree
que la implementacién de un sistema permitira tener actualizado el stock y

el 80.00% de los trabajadores si cree que la implementacion de un sistema

permitirad actualizado el stock.
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Tabla Nro. 7: Eficacia de los reportes de ventas

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca del nivel de satisfaccion del actual proceso de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 2 20.00
No 8 80.00
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.l.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ¢Crees que los reportes de ventas se realizan eficientemente

dentro de la empresa grupo Yapias?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 7 se distingue que el 80.00% de los trabajadores no cree
que los reportes de ventas se realizan eficientemente dentro de la empresa

y el 20.00% de los trabajadores si cree que los reportes de realizan

eficientemente.
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Tabla Nro. 8: Mejora del proceso de venta actual

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca del nivel de satisfaccion del actual proceso de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 7 70.00
No 3 30.00
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.l.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ¢Considera que la implementacion del sistema mejorara el

proceso de venta actual?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 8 se distingue que el 30.00% de los trabajadores no
considera que la implementacion del sistema mejoraria en proceso de venta

actual y el 70.00% de los trabajadores si considera que la implementacion

del sistema mejoraria el proceso de venta.
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Tabla Nro. 9: Mejora en la atencion de los clientes

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca del nivel de satisfaccion del actual proceso de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 6 60.00
No 4 40.00
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.l.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ;Considera usted que la implementacion de un sistema de ventas

mejoraria la atencion a los clientes?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 9 se distingue que el 40.00% de los trabajadores no
considera que la implementacion de un sistema mejoraria la atencién de los

clientes y el 60.00% de los trabajadores si considera que la implementacion

de un sistema mejoraria la atencion de los clientes.
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Tabla Nro. 10: Compras a través de sistemas

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca del nivel de satisfaccion del actual proceso de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 6 60.00
No 4 40.00
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.l.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ¢ Cree que es mas factible realizar compras a través de sistemas

que de manera presencial?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 10 se distingue que el 40.00% de los trabajadores no cree
que sea factible realizar compras a través de un sistema que de manera

presencial y el 60.00% de los trabajadores si cree que sea factible realizar

compras a través de un sistema.
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Tabla Nro. 11: Beneficio de los sistemas de ventas

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca del nivel de satisfaccion del actual proceso de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 1 10.00
No 9 90.00
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.l.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ¢ Tiene conocimiento de los beneficios que ofrecen los sistemas

de ventas?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 11 se distingue que el 90.00% de los trabajadores no tiene
conocimiento de los beneficios que ofrecen los sistemas de ventas y el

10.00% de los trabajadores si tiene conocimiento de los beneficios que

ofrece los sistemas de ventas.
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Tabla Nro. 12: Utilizacion de un sistema de ventas

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca del nivel de satisfaccion del actual proceso de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si - -
No 10 100.00
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.l.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ;Alguna vez a empleado un sistema de ventas?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro.12 se distingue que el 100.00% de los trabajadores no ha

empleado alguna vez un sistema de ventas.
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Tabla Nro. 13: Proceso de ventas automatizado

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca del nivel de satisfaccion del actual proceso de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si - -
No 10 100.00
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.l.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ¢Actualmente el proceso de venta dentro de la empresa grupo

Yapias se realiza de manera automatizada?
Aplicado por: Yapias, R.; 2021.
En la tabla Nro. 13 se distingue que el 100.00% de los trabajadores

respondieron que actualmente el proceso de venta dentro de la empresa no

se realiza de manera automatizada.
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Tabla Nro. 14: Empresas que cuentan con sistemas de ventas

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca del nivel de satisfaccion del actual proceso de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 7 70.00
No 3 30.00
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.l.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ¢ Considera importante que las empresas cuenten con un sistema

de ventas?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 14 se distingue que el 30.00% de los trabajadores no
considera importante que las empresas cuenten con un sistema de ventas y

el 70.00% de los trabajadores si consideran que las empresas cuenten con

sistemas de ventas.
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Resumen de la primera dimension

Tabla Nro. 15: Nivel de satisfaccion del actual proceso de ventas.

Resumen de la distribucion y respuestas de los trabajadores encuestados
relacionada a la satisfaccion del actual proceso de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 37 37.00
No 63 63.00
Total 100 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.I.R.L - Satipo; para determinar la primera

dimension: Nivel de satisfaccion del actual proceso de ventas.

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 15 se distingue que el 63.00% de los trabajadores no se
sienten satisfechos con el actual proceso de venta de laempresay el 37.00%

de los trabajadores si se sienten satisfechos con el actual proceso de venta.

Grafico Nro. 5: Porcentaje de la primera dimension

100.00%
80.00%

63.00%
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Fuente: Elaboracion propia.
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Resultados de la segunda dimension: Necesidad de implementar un

sistema de ventas.

Tabla Nro. 16: Aumento de las ventas

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca de la necesidad de implementar un sistema de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.l.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 10 100.00
No - -
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.I.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ;Considera usted que la implementacion de un sistema de ventas

aumentaria las ventas dentro de la empresa?
Aplicado por: Yapias, R.; 2021.
En la tabla Nro. 16 se distingue que el 100.00% de los trabajadores

considera que la implementacién de un sistema de ventas aumentaria las

ventas.
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Tabla Nro. 17: Ventas a través de un sistema

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca de la necesidad de implementar un sistema de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 8 80.00
No 2 20.00
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.l.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ;Considera que se ahorraria tiempo y dinero al realizar las ventas

a través del sistema?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 17 se distingue que el 20.00% de los trabajadores no
considera que se ahorraria tiempo y dinero al realizar las ventas a través del

sistemay el 80.00% de los trabajadores si considera que se ahorraria tiempo

y dinero al realizar las ventas.
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Tabla Nro. 18: Seguridad de los registros de ventas

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca de la necesidad de implementar un sistema de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 9 90.00
No 1 10.00
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.l.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ¢(Cree que los registros de las ventas se mantendran seguras

dentro del sistema?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 18 se distingue que el 10.00% de los trabajadores no cree
que los registros de ventas se mantendran seguros dentro del sistema y el

90.00% de los trabajadores si cree que los registros de ventas se

mantendrian seguros dentro del sistema.
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Tabla Nro. 19: Posicionamiento del mercado

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca de la necesidad de implementar un sistema de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 10 100.00
No - -
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.l.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ¢Consideras que la empresa grupo Yapias tendrd un mejor

posicionamiento en el mercado gracias al sistema de ventas?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 19 se distingue que el 100.00% de los trabajadores si

consideran que la empresa tendra un mejor posicionamiento en el mercado.
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Tabla Nro. 20: Rapidez de las ventas de manera automatizada

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca de la necesidad de implementar un sistema de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 8 80.00
No 2 20.00
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.l.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ¢Crees que las ventas se realizarian de manera mas rapida si se

realizara de manera automatizada?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 20 se distingue que el 20.00% de los trabajadores no cree
que las ventas se realizarian de manera mas rapida se realizan de manera

automatizada y el 80.00% de los trabajadores si cree que las ventas se

realizarian de manera mas rapida.
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Tabla Nro. 21: Herramientas tecnoldgicas

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca de la necesidad de implementar un sistema de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 7 70.00
No 3 30.00
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.l.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ¢Piensas que es importante emplear las herramientas

tecnologicas para vender productos?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 21 se distingue que el 30.00% de los trabajadores no piensa
que es importante emplear las herramientas tecnoldgicas para vender

productos y el 70.00% de los trabajadores si piensa que es importante

emplear herramientas tecnolégicas.
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Tabla Nro. 22: Sistema de ventas

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca de la necesidad de implementar un sistema de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 10 100.00
No - -
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.l.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ;Considera necesario que la empresa grupo Yapias cuente con

un sistema de ventas?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 22 se distingue que el 100.00% de los trabajadores si

considera necesario que la empresa cuente con un sistema de ventas.
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Tabla Nro. 23: Aumento de la satisfaccion en la atencidn de sus clientes

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca de la necesidad de implementar un sistema de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 7 70.00
No 3 30.00
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.l.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ;Cree que si la empresa grupo Yapias contara con un sistema de

ventas aumentaria la satisfaccion en la atencion de sus clientes?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 23 se distingue que el 30.00% de los trabajadores no cree
que la empresa al contar con un sistema de ventas aumentaria la
satisfaccion en la atencion a sus clientes y el 70.00% de los trabajadores si
cree que la empresa al contar con un sistema de ventas aumentaria la

satisfaccion.
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Tabla Nro. 24: Reduccidn de la carga laboral

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca de la necesidad de implementar un sistema de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 6 60.00
No 4 40.00
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.I.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ;Cree que la carga laboral se reducira al contar con un sistema

de ventas?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 24 se distingue que el 40.00% de los trabajadores no cree
que la carga laboral se reduciria al contar con un sistema de ventas y el

60.00% de los trabajadores si cree que la carga laboral se reduciria al contar

con un sistema de ventas.
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Tabla Nro. 25: Implementacién de las mejoras tecnologicas

Distribucion y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados
acerca de la necesidad de implementar un sistema de ventas respecto a la
Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 8 80.00
No 2 20.00
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los trabajadores de
la empresa Grupo Yapias E.I.R.L - Satipo; para dar respuesta a la siguiente
pregunta: ;Considera fundamental la implementacion de mejoras

tecnologicas dentro de la empresa?

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 25 se distingue que el 20.00% de los trabajadores no
considera fundamental que la implementacion de mejoras tecnoldgicas
dentro de la empresa y el 80.00% de los trabajadores si considera
fundamental la implementacion de mejoras tecnoldgicas dentro de la

empresa.
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Resumen de la segunda dimension

Tabla Nro. 26: Necesidad de implementar un sistema de ventas

Resumen de la distribucion y respuestas de los trabajadores encuestados
relacionada a la necesidad de implementar un sistema de ventas respecto a
la Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.R.L - Satipo; 2021.

Alternativa n %
Si 83 83.00
No 17 17.00
Total 100 100.00

Fuente: Base del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa
Grupo Yapias E.LLR.L. — Satipo; para determinar la segunda dimension:

Necesidad de implementar un sistema de ventas.

Aplicado por: Yapias, R.; 2021.

En la tabla Nro. 26 se distingue que el 17.00% de los trabajadores no
consideran que exista la necesidad de implementar un sistema de ventas y
el 83.00% de los trabajadores si considera que exista la necesidad de

implementar un sistema.

Gréafico Nro. 6: Porcentaje de la segunda dimension

100.00% 83.00%
80.00%
60.00%
40.00%
20.00%

0.00%

17.00%

HSi mNo

Fuente: Elaboracion propia.
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5.2. Andlisis de resultados

El trabajo de investigacion que se realizo fue la Implementacion de un

Sistema de Ventas en la Empresa Grupo Yapias E.l.R.L., Satipo; 2021, para

lo cual se hizo una encuesta a los trabajadores de dicha empresa para saber

la situacion actual de como se realizan las actividades de compra y venta

de los productos que expenden.

Respecto a la Dimension 01: Nivel de satisfaccion del actual
proceso de ventas, en la Tabla Nro. 15 se distingue que el 63.00%
de los trabajadores no se sienten satisfechos con el actual proceso
de venta de la empresa y el 37.00% de los trabajadores si se sienten
satisfechos con el actual proceso de venta, este resultado tiene
similitud con los resultados obtenidos por Cornejo (8), quien en su
tesis titulada: “Implementacion de software para la automatizacion
del proceso de ventas de la libreria bazar Copipress Talara” muestra
como resultado que el 90.00% de trabajadores encuestados
expresaron que Sl se percibe una necesidad de mejorar la actual
gestion actual, esto coincide con el autor Cruz (18), nos dice que
los sistemas de informacidn pueden ayudar a las operaciones de la
organizaciones permitiendo a los usuarios acceder a la informacion
de forma rapida y oportuna, ayuda a establecerla estrategia y la
planificacion operativa; podemos concluir que existe una necesidad
primordial de mejorar el actual proceso de ventas de la empresa
Grupo Yapias E.L.R.L. para agilizar los procesos de venta de los
productos y saber el stock actualizado en el momento que se
requiera.

Respecto a la Dimension 02: Necesidad de implementar un sistema
de ventas, en la Tabla Nro. 26 se distingue que el 17.00% de los
trabajadores no consideran que exista la necesidad de implementar
un sistema de ventas y el 83.00% de los trabajadores si considera

que exista la necesidad de implementar un sistema, este resultado
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tiene similitud con los resultados obtenidos por Ordofiez (6), quien
es su trabajo de tesis titulada: “Implementaciéon de un Sistema
Informatico de control de ventas en la Panificadora Don José en la
ciudad de Zorritos — Tumbes” muestra como resultado que el
100.00% de las personas encuestadas manifiestan que estan de
acuerdo con la implementacion de un sistema informatico para el
control de ventas de la panificadora, esto coincide con los autores
Paiva (14), nos dice que la ventaja de un sistema informético es la
disponibilidad de informacion antes no utilizado de ninguna manera
para apoyar los esfuerzos en la toma de decisiones; podemos
concluir que la empresa Grupo Yapias E.LLR.L. necesita
implementar un Sistema de ventas que ayude en el mejoramiento
de las gestiones de procesos que se realizan en ella, asi mismo se
automatizar todos los procesos para que de esta manera puedan

aumentar sus ganancias y reducir costos.
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5.3. Propuesta de mejora

Después de haber realizado el analisis de los resultados de nuestra

investigacion, se procedio a desarrollar la implementacion de un sistema

de ventas en la empresa Grupo Yapias E.I.R.L., Satipo; 2021, el cual se

desarrolla utilizando la metodologia RUP (Proceso Unificado de Rational),

el modelamiento de datos UML (Lenguaje de Modelamiento Unificado),

el gestor de base de datos MySQL, los lenguajes de programacion PHP y

JavaScrip, el framework Bootstrap y Ajax.

5.3.1. Propuesta técnica

5.3.1.1.

5.3.1.2.

Fundamentacion de la metodologia

En la presente investigacion se utilizé la metodologia
RUP, para poder realizar la implementacion de un sistema
de ventas en la empresa Grupo Yapias E.l.R.L., Satipo;
2021, con la finalidad de realizar una mejor estructura al

momento de realizar el desarrollo del sistema.

Desarrollo de la metodologia

Se utilizo la metodologia RUP debido a que nos permiten
elaborar softwares implementando los requerimientos
necesarios que se deben tener al momento de realizar los
procesos, técnicas y documentacion del producto final, asi

mismo hace uso de las notaciones UML.
Al utilizar esta metodologia para poder elaborar el sistema

web se plantearon las siguientes etapas con sus

respectivos entregables.
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Tabla Nro. 27: Entregables de la metodologia RUP

ETAPA ENTREGABLE
Caso de uso del negocio
Modelado Modelado de objeto del negocio

Reglas del negocio

Requerimiento

Propdsito del sistema

Alcance del sistema

Requerimientos funcionales

Requerimientos no funcionales

Anélisis y

disefo

Definicién de actores

Diagramas de casos de uso

Diagramas de actividades

Diagramas de clases

Disefio de la base de datos

Implementacion

Disefio del sistema

Implementacion del sistema

Fuente: Elaboracion propia.
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a) Modelado

Caso de uso del negocio

Gréafico Nro. 7: Diagrama de caso de uso del negocio

Almacen Contabilidad

Consulta Reporte de
stock ventas y

eporte de ingresos
y egresos

Vendedor

Solicita
producto

Cliente Gerencia

Fuente: Elaboracion propia.
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Modelado de objeto del negocio

Gréafico Nro. 8: Modelado de objeto del negocio

% solicita ( ) verifica %
Cliente

Vendedor
Producto
contirma consulta
Venta Stock
verifica verifica
Reporte

de stock
P recibe genera
Vendedor W‘ Almacén

Fuente: Elaboracion propia.

Gréafico Nro. 9: Modelado del negocio

Registrar cliente
NO il iAcepta?

<L
a
i Verifi Generar Reqist
= erificar egistrar
= producto o orS::t:e ’ ST | venta
=
i 1 ¢Es
= cliente? NO

Verificar

producto

Cancelar
(—f) venta

Fuente: Elaboracion propia
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Reglas del negocio

Tabla Nro. 28: Reglas del negocio

Cadigo Descripcion

RNO1 El vendedor verifica la
disponibilidad de los productos
solicitados por los clientes

RNO02 El almacén verifica el stock
minimo de los productos

RNO3 Contabilidad verifica el reporte de
la ventas y stock

RNO4 Contabilidad comunica a la

administracion la adquisicion de

NUevos productos

68

Fuente: Elaboracion propia.




b) Requerimiento
Proposito del sistema
Optimalizar las ventas de la empresa Grupo Yapias
E.l.LR.L., mediante la elaboracion de un sistema de
ventas.
Alcance del sistema
Procedimientos y areas comprometidas con la
elaboracion de la implementacion del sistema de
ventas en la empresa Grupo Yapias E.l.R.L., Satipo;
2021, esto se debe a que podran tener un mejor
manejo de las ventas que se realizan.

Requerimientos funcionales

Tabla Nro. 29: Requerimientos funcionales del

sistema

Cadigo Descripcion
RFO1 Registrar usuario
RF02 Gestionar productos
RFO3 Registrar compra de producto
RF04 Registrar cliente
RFO5 Registrar ventas
RFO06 Verificar stock
RFO7 Reporte de compras
RFO8 Reporte de ventas

Fuente: Elaboracion propia.
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Requerimientos no funcionales

Tabla Nro. 30: Requerimientos no funcionales de

sistema

Cadigo Descripcion

RNFO01 Version actualizada del

navegador web

RNF02 Utilizar Google Chrome para

ejecutar el sistema

RNFO03 Desarrollo del sistema con el

lenguaje de programacion PHP

Fuente: Elaboracion propia.

¢) Analisisy disefio

Definicién de actores

— Administrador: administra las compras y

actualiza las configuraciones del sistema.

— Personal: registra ventas, clientes, productos,

stock.
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Diagramas de casos de uso

Gréafico Nro. 10: Registro de usuario

Ingresar al sistema
ostrar pagina de
inicio
eleccionar opcion
Usuarios
Administrador Registrar nuevo
usuario
stablecer rol de
usuario
Guardar usuario

Fuente: Elaboracion propia.

Sistema

Gréfico Nro. 11: Registro de producto

Ingresar al sistema
ostrar pagina de
inicio
eleccionar opcion
Productos
Registrar nuevo
producto
Guardar producto

Fuente: Elaboracion propia.

Administrador Sistema
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Gréafico Nro. 12: Registro de cliente

Ingresar al sistema
ostrar pagina de
inicio
eleccionar opcion
Clientes
Registrar nuevo
cliente
Guardar cliente

Fuente: Elaboracion propia.

Sistema

Administrador

Grafico Nro. 13: Registro de compra

Ingresar al sistema
ostrar pagina de
inicio
eleccionar opcidn
Compras
Registrar nueva
compra

Fuente: Elaboracion propia.

Administrador Sistema
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Gréafico Nro. 14: Registro de venta

Ingresar al sistema
ostrar pagina de
inicio
eleccionar opcion
Ventas
Registrar nueva
venta

Fuente: Elaboracion propia.

Administrador Sistema

Grafico Nro. 15: Reporte de compra

Ingresar al sistema
ostrar pagina de
inicio
eleccionar opcion
Compras
eleccionar reporte
Compras
ostrar reporte de
Compras

Fuente: Elaboracion propia.

Administrador Sistema
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Gréfico Nro. 16: Reporte de venta

Ingresar al sistema
ostrar pagina de
inicio
eleccionar opcion
Ventas
eleccionar reporte
Ventas
jostrar reporte de
Ventas

Fuente: Elaboracion propia.

Administrador Sistema
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Diagramas de actividades

Gréafico Nro. 17: Registrar de usuarios

5 ¢
g -E Ingresar Seleccionar Insertar Establecer Registrar
= atos opcion datos de rol de datos
| E solicitados Usuarios usuario usuario ingresados
2| E
Wl o
S
W
=]
2 NO Mostrar error
El| = al registrar
2 e
212 Y NO
w
ol pg‘l;iﬁgaée Validar Guardar .
3| Hicio datos g| | usuario

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico Nro. 18: Registrar de productos

NE L

c| = Ingresar Seleccionar Agregaro Ingresar Registrar

5 2 atos opcion uscar cantidad de datos

2 = solicitados Productos productos productos ingresados

ol 3

L 4

a

o NO Mastrar error

= . al registrar

=

w| £

ol & NO

g % Mostrar Validar Guardar

g pa?-r:'i-'gnde datos gy | Pproducto .

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico Nro. 19: Registrar de clientes

s

W -E Ingresar Seleccmnar Insertar Registrar

Ele atos cion datos del datos

=| = solicitados C ientes clisntz ingresados

=1

S| 5

Ol

w

=]

E NO Mostrar error

| - al registrar

2 e

o @

wilw

= ;m pgﬂgc;ﬁgadre Validar Guardar
g icio datos cliente

Fuente: Elaboracion propia.

77



Gréfico Nro. 20: Registrar de compras

H
W E Ingresar Seleccionar Agregar 0 Ingresar Registrar NO
= 2 atos opcion uscar cantidad de nueva —_—
E s solicitados Compras productos productos compra
5|
Ol = ]
2
=] NO
= - Anular compra
2| e
0| &
m -
= ‘% Mostrar Guardar

pagina de compra
| inicio

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico Nro. 21: Registrar de ventas

s
=
= Ingresar Selecmonar Ingresar Registrar NO
w ‘; atos cion ?oués:;;:s cantldad de In Taerft:r nueva
= solicitados entas p productos venta
=| £
=
22 sl
=
=) NO
E Anular venta
"
2 e
0| s
wl e
S Verificar Mostrar Guardar
datos pagina de venta
| inicio

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréafico Nro. 22: Reportes de compras

L]
=]
= : : N
E = Ingresar Seleccionar Seleccionar Visualizar
2|z atos opcion reportes de reporte de
o= solicitados Compras compra compra
E E 'Y
-
Ol T
w
(=]
w
E NO
=] E Y
o
ol 2 Nercar Mostrar Mostrar
| & datos pagina de reports de
(7] Sl inicio compra

Fuente: Elaboracidon propia.
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Gréafico Nro. 23: Reportes de ventas

[
=]
- . . A
= Ingresar Seleccionar Seleccionar Visualizar
w| e atos opcidn reportes de reporte de
Zl e solicitados entas ventas venta
=
z| 2 f
= o
w
=
w NO
o
o E L J
a 5 Mostrar Maostrar
x| B pagina de reporte de
(7] | inicio ventas

Fuente: Elaboracion propia.
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Diagramas de clases

Grafico Nro. 24: Proceso de venta

Cliente

1

Solicita producto *

Personal de ventas

Verifica stock

11 1

|

Stock

x
T Revisa
1

Almacen

Fuente: Elaboracion propia.
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1
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*

Contabilidad

1 Realiza *

Reporte de compras




Disefio de la base de datos

o

ao
@ id s int{11)

qy ventas

g id - int{11)

4 id_cliente : int(11})
4 total : decimal(10,2
# estado : tinyint(4)
m fecha : datetime

gy compras

/|

W4 oy detalle_venta
! g id cint{11)

# id_venta : int{11)

@ producte : varchar{200)
# id_producto : int(11)

# cantidad : int{11)

# precio : decimal(10,2)
# id_usuario : int(11)

m fecha - datetims

# total - decimal(10.2) | | @& oy detalle_compra

# estado : tinyint{4}
m fecha : datetime

g id s int{11)
# id_compra : int{11)
@ producte : varchar{200)
# id_producto : int(11)
# cantidad : int(11)
# precio : decimal(10.2)
# id_usuario : int{11)
r fecha : datetims

Fuente: Elaboracion propia.

Grafico Nro. 25: Base de datos

v e gy clientes
@ id :int{11)
= ruc : varchar(20)

@ nombre : varchar(100)

@ direccion : text

@ telefono : varchar(15)

# estado : tinyint{4)

|
| & oy productos
e id - int{11)
2 codigo : varchar(20}
@ nombre : varchar(255)
# cantidad : int{11)
# precio : decimal(10,2)
# estado : tinyint(4)
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1 © oy configuracion
™ oqid - int{11)

@ ruc : varchar{20)

@ nombre : varchar(200}
@ telefono : varchar{20)
@ direccion ; text

@ razon : varchar(200)

vle ay usuarios

@ id :int{11)

= nombre : varchar(100)
= usuario : varchar(20)
@ correo : varchar(100)
@ clave : varchar(150)

= rol : varchar(20)

# estado : tinyint(4)

=

ao

gy detalle temp

g id :int(11)

@ nombre : varchar(200}

# cantidad : int{11)

# precio : decimal(10,2)

# total : decimal(10,2)

# id_producto : int(11)

@ id_usuario : varchar(100)
# estado - int(11}



d) Implementacion

Disefio del sistema

Gréfico Nro. 26: Inicio de Sesion

Iniciar Sesion

Usuario

‘ Usuario

Contraseiia

‘ Contrasefia |

Iniciar

Fuente: Elaboracidn propia.
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Gréafico Nro. 27: Registro de usuario

Nuevo Usuario

Juan Martines Reque
JuanMartines juanmartines@gmail.com

Registrar ~ Cancelar

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréafico Nro. 28: Registro de productos

B Nuevo Producto

Mi Power Bank 3 Pro 20000mAh USB-C

160]

B Registrar B3 Cancelar

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréafico Nro. 29: Registro de compras

Salir

@ Nueva Compra

Codigo de barras Producto Cantidad & Precio

12002 Celular Samsung A21s 64Gb 4Gb Ram 12 820.00
Productos
L= Id Producto Cantidad Precio Total Accion
Usuarios 1 Audifono Samsung Original 53 S4 S5 J3 2 J7 11 24 30.00 720.00

Configuracién

[ Total a pagar: 720.00

0 Anular @ Procesar
Compras

Fuente: Elaboracion propia.
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Fuente: Elaboracidn propia.

Gréfico Nro. 30: Registro de clientes

&+ Nuevo Cliente

32638735

Antonio Venegas Principe

Jr. Tupac Amaru 953424521

B Registrar B3 Cancelar
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o

Productos

Clientes

Usuarios

Configuracién

Compras

Fuente: Elaboracion propia.

Gréafico Nro. 31: Registro de ventas

Salir

Nueva Venta

barras Producto Cantidad Precio
12008 Mi Power Bank 3 Pro 20000mAh USB-C 2 160.00

Producto Cantidad Precio Total Accion
13 Celular Note 9 Pro 128GB / 6GB RAM 1 1050.00 1050.00

Datos del Cliente Total a pagar

1,050.00

Anular Venta Procesar Venta

32638735
Antonio Venegas Principe
Jr. Tupac Amaru

953424521
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Gréafico Nro. 32: Reportes de compras generadas

Salir
@ Compras Generadas

Mostrar 10 % registros Buscar:
Productos id T, Total Fecha Accion
Clientes 1 10.00 2021-03-15 22:02:58 Ver
Usuarios 2 46.00 2021-03-15 22:05:49 Ver
Configuracién 3 2.00 2021-03-15 22:17:43 Ver
Compras 4 13.00 2021-03-15 22:50:39 Ver

Mostrando 1 a 4 de 4 registros Anterior - Préximo

Fuente: Elaboracion propia.
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Reporte de Compra

Fuente: Elaboracion propia.

Gréfico Nro. 33: Reporte de compra

Grupo Yapias

Ruc 20573885440

Teléfono 931161421

Direcciéon  Jr. Aviacion 323 Satipo - o Fapias

Detalle de los Productos

Descripcion Cant. Precio Sub Total
Audifonos HUAWEI 6 20.00 [120.00

Celular Note 9 Pro 5 1050.00 | 5,250.00

Mi Power Bank 3 12 |160.00 [1,920.00

Cargador Huawei Super 80.00 (800.00

Audifonos AKG Samsung (12 |50.00 |600.00

Celular Samsung A21s |6 820.00 |4,920.00

Total $/.13,610.00
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Gréafico Nro. 34: Reportes de ventas generadas

Salir
@ Ventas Generadas
Mostrar 10 % registros Buscar:
Productos id Tl Cliente Total Fecha Accion
Clientes 1 1 810.00 2021-03-09 22:33:31 Ver
Usuarios 2 2 1.00 2021-03-15 22:10:22 Ver
Configuracién 3 2 2.00 2021-03-15 22:54:571 Ver
Compras . . o
Mostrando 1 a 3 de 3 registros Anterior Proximo

Fuente: Elaboracion propia.
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Reporte de Venta

Fuente: Elaboracion propia.

Gréfico Nro. 35: Reporte de venta

Grupo Yapias

Ruc 20573885440

Teléfono 931161421

Direccion Jr. Aviacion 323 Satipo - i
Grupo Yapias

Datos del cliente
Ruc/Dni Nombre Teléfono

Celular Samsung A21s 82000 1,640.00
Audifonos AKG Samsung 50.00 100.00
Mi Power Bank 3 3 160.00  480.00

Total 5/.2.220.00
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5.3.2.

Diagrama de Gantt

— o
project }} ‘
MNombre Fecha de inicio |Fecha de...

El- @ Implentacion de sistema de ventas  26/4/21 2646421
- o Modelado de negocio 26/4/21 30/4/21

- @ Raguerimiento 3/5/21 &/5/21
=@ Analisis v disefio 7521 21/5/21
- @ Diagrama de caso de uso 75421 11/5/21
~ @ Diagrama de activiades a/5/21 12/5/21
- @ Diagrama de clases a/5/21 12/5/21
~ @ Diagrama de secuencia 11/5/21 16/5/21
- o [Oisefio de base de datos 15/5/21 21/5/21
=@ Implementacicn 22521 26/8/21
-~ @ Disefio de prototipo 225421 31/5/21
- @ Disesarrollo del sistema 31/5/21 20/8/21
- @ Prueba de sistema 20/8/21 25/8/21
- @ Presentacion del sistema 26/8/21 268121

Fuente: Elaboracion propia.

Gréafico Nro. 36: Diagrama de Gantt

I I I I I T I I
Semana 17 Semana 18 Semana 19 Semana 20 Semana 21 Semana 22 Semana 23 Semana 24 Semana 25
2621 521 10521 1521 24521 s 7621 1621 21621
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5.3.3. Propuesta econémica

Propuesta econdémica del software

Tabla Nro. 31: Propuesta econémica del software

PHP S/ 0
MySQL S/. 0
Sublime Text S/. 0
Apache S/. 0
Subtotal S/. 0

Fuente: Elaboracion propia.

Propuesta econdémica de servicios

Tabla Nro. 32: Propuesta econémica de servicios

Hosting S/. 38
Servicio de internet S/. 552
Anillados S/. 60
Fotocopias 5
Pasajes locales S/. 45
Subtotal S/. 700

Fuente: Elaboracion propia.
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Propuesta econémica de materiales

Tabla Nro. 33: Propuesta econdmica de materiales

Papel bond S/. 25
Lapiceros S/. 5
Tinta para impresora S/. 40
Subtotal S/. 70

Fuente: Elaboracion propia.

Propuesta economica final

Tabla Nro. 34: Propuesta econdmica final

Software S/. 0

Servicios S/. 700
Materiales S/. 70
Subtotal S/. 770

Fuente: Elaboracion propia.
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VI.

CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados que hemos obtenido, analizado e interpretado se llega
a la conclusién que los trabajadores quieren que se mejore los procesos de
compra y venta de la empresa, por lo tanto, se realiz6 la implementacion de un
sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias E.l.LR.L. — Satipo; 2021,
mejorando los procesos de compra y venta, dando facilidad a los trabajadores de

poder realizar estos procesos de manera automatizada.

1. Se identifico las necesidades del control de ventas que tiene la empresa
Grupo Yapias, con la finalidad de mejorar sus procesos mediante un registro

completo dentro del sistema de las compras y ventas que realiza la empresa.

2. Se establecio para el desarrollo del sistema la utilizacién de la metodologia
RUP, debido a que es la més adecuada porque nos ayuda a identificar los
requerimientos funcionales y no funcionales obteniéndose como resultado

un sistema de ventas con una interface amigable y sostenible.

3. Se desarroll6 un sistema de ventas con el lenguaje de programacion Java y
la base de datos en MySQL, que cumple con los requerimientos que

mejoraron el proceso de compra y venta de la empresa Grupo Yapias.

El aporte al usuario final de la investigacion es que el sistema tiene una interfaz
facil de usar, por lo tanto, los trabajadores de la empresa realizan los procesos de

compra y venta mas rapido en comparacién cuando no tenian el sistema.
El valor agregado que se hizo en la empresa Grupo Yapias E.l.R.L. se ofrecio

una capacitacion a los trabajadores de la empresa en el manejo del sistema de tal

manera que puedan utilizarlo adecuadamente.
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Los trabajadores de la empresa Grupo Yapias deben recibir cada cierto
tiempo una capacitacion del uso del sistema de ventas a fin de garantizar un

servicio de calidad.

2. Programar cada fin de semana la revision periodica del sistema para

comprobar la eficiencia y el funcionamiento adecuado del sistema.

3. Realizar respaldos de datos constantemente para evitar posibles pérdidas de

informacion.
4. Laempresa Grupo Yapias deberia de hacer uso de las TIC, como péaginas

web, redes sociales (Facebook, WhatsApp) para promocionar los productos

gue venden asi aumentar su clientela.
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ANEXOS



ANEXO NRO. 1: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Afo 2021

N° Actividades Semestre 1

112 |3 |4 |1 |2

1 Elaboracion del Proyecto X

Revision del proyecto por el Jurado

de Investigacion

Aprobacion del proyecto por el

Jurado de Investigacion

Exposicion del proyecto al Jurado de

Investigacion o Docente tutor

5 Mejora del marco tedrico X
Redaccion de la revision de la

6 ) X
literatura

Elaboracion del consentimiento

informado (*)

8 Ejecucion de la metodologia

9 Resultados de la investigacion

10 | Conclusionesy recomendaciones

1 Redaccion del pre informe de
Investigacion

12 Redaccion del informe final

13 Aprobacion del informe final por
el Jurado de Investigacion

14 Presentacidn de ponencia en eventos
cientificos

15 Redaccion de articulo cientifico

(*) s6lo en los casos que aplique

Fuente: Reglamento de investigacion V017 (33).
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ANEXO NRO. 2: PRESUPUESTO

TITULO: Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias
E.I.LR.L - Satipo; 2021.

TESISTA: Yapias Bartolo, Roberth Carlos.

INVERSION: S/. 2,190.00

FINANCIAMIENTO: RECURSOS PROPIOS

Presupuesto desembolsable (Estudiante)

Categoria Base | % onumero | Total(S/.)

Suministros (*)

e Impresiones 1.00 10 10.00
e Fotocopias 0.10 50 5.00
e Empastado 15.00 1 15.00
e Papel bond A-4(500 hojas) 10.00 1 10.00
e Lapiceros 1.00 3 3.00
e Escaneos 2.00 6 12.00
Servicios
e Uso de Turnitin 50.00 2 100.00
Sub total 155.00
Gastos de viaje
e Pasajes para recolectar informacién | 50.00 4 200.00
Sub total
Total de presupuesto desembolsable 355.0

Presupuesto no desembolsable (Universidad)

Categoria Base | % onumero | Total (S/.)
Servicios
e Uso de internet (Laboratorio de
S 30.00 4 120.00
aprendizaje Digital-LAD)
e Busqueda de informacion en base de
35.00 2 70.00

datos
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e Soporte informatico (Modulo de

investigacion del ERP University- | 40.00 160.00
MOIC)
e Publicacién de articulo en repositorio
o 50.00 50.00
institucional
Sub total 400.00
Recurso humano
e Asesoria personalizada (5 horas por
63.00 252.00
semana)
Sub total 252.00
Total de presupuesto no desembolsable 652.00
Total (S/.) 1 007.00

Fuente: Reglamento de investigacion V17 (33).
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TITULO: Implementacion de un sistema de ventas en la empresa Grupo Yapias

ANEXO NRO. 3: CUESTIONARIO

E.l.LR.L - Satipo; 2021.
TESISTA: Yapias Bartolo, Roberth Carlos.
PRESENTACION:

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

de la misma seran utilizados solo para efectos académicos y de investigacion cientifica.

INSTRUCCIONES:

A continuacion, se le presenta una lista de preguntas, agrupadas por dimension, que

se solicita se responda, marcando una sola alternativa con un aspa (“X’’) en el

recuadro correspondiente (SI o NO) seguin considere su alternativa.

DIMENSION 1: Nivel de satisfaccion del Actual Proceso de Ventas.
NRO. PREGUNTA Sl NO
1 ¢ Se siente satisfecho con el actual proceso de ventas?
5 ¢Cree que la implementacion de un sistema permitird
tener actualizado el stock de los productos?
3 ¢Crees que los reportes de ventas se realizan
eficientemente dentro de la empresa grupo Yapias?
4 ¢Considera que la implementacion del sistema mejorara el
proceso de venta actual?
. ¢ Considera usted que la implementacion de un sistema de
ventas mejoraria la atencion a los clientes?
6 ¢Cree que es mas factible realizar compras a través de
sistemas que de manera presencial?
. ¢ Tiene conocimiento de los beneficios que ofrecen los
sistemas de ventas?
8 ¢Alguna vez a empleado un sistema de ventas?
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¢Actualmente el proceso de venta dentro de la empresa

grupo Yapias se realiza de manera automatizada?

10 ¢Considera importante que las empresas cuenten con un
sistema de ventas?

DIMENSION 2: Necesidad de implementar un Sistema de Ventas

¢ Considera usted que la implementacion de un sistema de

! ventas aumentaria las ventas dentro de la empresa?

5 ¢ Considera gque se ahorraria tiempo y dinero al realizar las
ventas a traves del sistema?

3 ¢Cree que los registros de las ventas se mantendran

seguras dentro del sistema?

¢Consideras que la empresa grupo Yapias tendra un mejor

4 posicionamiento en el mercado gracias al sistema de

ventas?

¢ Crees que las ventas se realizarian de manera mas rapida
° si se realizara de manera automatizada?

¢Piensas que es importante emplear las herramientas
° tecnoldgicas para vender productos?
. ¢ Considera necesario que la empresa grupo Yapias cuente

con un sistema de ventas?

¢Cree que si la empresa grupo Yapias contara con un
8 sistema de ventas aumentaria la satisfaccion en la atencion

de sus clientes?

¢Cree que la carga laboral se reducira al contar con un

sistema de ventas?

10 ¢Considera fundamental la implementacion de mejoras
tecnologicas dentro de la empresa?

Fuente: Elaboracion Propia.
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ANEXO NRO. 4: CONSENTIMIENTO INFORMADO

Investigador principal del proyecto: Yapias Bartolo Roberth Carlos

Consentimiento informado

Estimado participante,
El presente estudio tiene como objetivo: Implementacion de un sistema de ventas en

la empresa Grupo Yapias E.I.R.L., Satipo; 2021.

La presente investigacion tiene como objetivo realizar la implementacion de un
sistema de ventas en la empresa Grupos Yapias E.I.R.L para mejorar los procesos de

compray venta.

Toda la informacion que se obtenga de todos los analisis sera confidencial y sélo los
investigadores y el comité de ética podran tener acceso a esta informacion. Sera
guardada en una base de datos protegidas con contrasefias. Tu nombre no sera utilizado
en ningun informe. Si decides no participar, no se te tratara de forma distinta ni habra
prejuicio alguno. Si decides participar, eres libre de retirarte del estudio en cualquier

momento.

Si tienes dudas sobre el estudio, puedes comunicarte con el investigador principal de
Satipo, Per(: Yapias Bartolo Roberth Carlos, o al celular: 931161421, o al correo:

roberthyapias@gmail.com.

Si tienes dudas acerca de tus derechos como participante de un estudio de
investigacion, puedes llamar a la Mg. Zoila Rosa Limay Herrera presidente del Comité
institucional de Etica en Investigacion de la Universidad Catélica los Angeles de
Chimbote, Cel: (+51043) 327-933, Email: zlimayh@uladech.edu.pe

Obtencion del Consentimiento Informado
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mailto:roberthyapias@gmail.com

Me ha sido leido el procedimiento de este estudio y estoy completamente informado
de los objetivos del estudio. El (la) investigador(a) me ha explicado el estudio y

absuelto mis dudas. Voluntariamente doy mi consentimiento para participar en este

estudio:

Yapias Bartolo Roberth Carlos

Nombre y apellido del participante Nombre del encuestador
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