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RESUMEN

La presente tesis fue desarrollada bajo la linea de investigacion: Implementacion de
un sistema informatico web. La escuela profesional de Ingenieria de Sistemas de la
Universidad Catélica los Angeles de Chimbote; tuvo como objetivo: Realizar
Implementacion de un Sistema Web para la Gestion de Procesos de Compra y Venta
en la Empresa Inversiones Claver S.A.C-Casma; 2017, con la finalidad de mejorar la
comunicacion en los procesos de compra y venta; la investigacion fue cuantitativa
desarrollada bajo el disefio no experimental, transaccional descriptivo. la poblacién y
muestra es de 20 trabajadores de la empresa Inversiones Claver S.A.C; para la
recoleccion de datos se utilizo el instrumento de entrevista mediante la técnica de la
encuesta, los cuales arrojaron los siguientes resultados: en la dimension de Situacion
actual D, Se observa que el 5.00% de los trabajadores encuestados expresaron que, Sl
estan satisfecho con el proceso manual de la empresa, mientras que el 95.00%, NO
entienden los procesos manuales que lleva la empresa, con respecto a segunda
dimension de, necesidad de Implementar un sistema web, Se observa que el 100.00%
de los trabajadores encuestados expresaron que, Sl estan de acuerdo de implementar
un sistema web de venta y compra para la empresa.. Estos resultados, coinciden con
las hipdtesis especificas y en consecuencia confirma la hipétesis general, quedando asi
demostrada y justificada la investigacion de Implementacion de un Sistema Web para
la Gestidn de Procesos de Compra y Venta en la Empresa Inversiones Claver S.A.C-

Casma

Palabras clave: Sistema web, compra, venta, procesos.



ABSTRACT

The present thesis was developed under the research line: Implementation of a web
computer system. The professional school of Systems Engineering of the Universidad
Catolica los Angeles de Chimbote; aimed at: Implementing a Web System for the
Management of Processes of Purchase and Sale in the Company Inversiones Claver
S.A.C-Casma; 2017, in order to improve communication in the buying and selling
processes; the research was quantitative developed under the non-experimental,
transactional descriptive design. the population and sample is of 20 workers of the
company Inversiones Claver S.A.C; for data collection, the interview instrument was
used by means of the survey technique, which yielded the following results: in the
current Situation D dimension, it is observed that 5.00% of the surveyed workers
expressed that, IF they are satisfied with the manual process of the company, while the
95.00%, do not understand the manual processes that the company has, with respect to
the second dimension of, need to Implement a web system, It is observed that 100.00%
of the workers surveyed expressed that, IF they agree to implement a web system of
sale and purchase for the company .. These results coincide with the specific
hypothesis and consequently confirms the general hypothesis, thus demonstrating and
justifying the research of Implementation of a Web System for Management of
Processes of Purchase and Sale in the Company Inversiones Claver SAC-Casma

Keywords: Web system, purchase, sale, processes.
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INTRODUCCION

El presente proyecto de tesis tiene como finalidad establecer la importancia de los
sistemas web para la gestion de los procesos de compra y venta en las micro
empresas e organizaciones. Es mucho mas accesible para el pequefio empresario
contar con tecnologia que le permita reducir la brecha competitiva que lo separa de
la gran empresa. Informatizar la administracion de una empresa significa por
ejemplo contar con herramientas que nos permitan gestionar inventarios, cuentas
corrientes de clientes, proveedores, registrar las compras y las ventas, llevar libros

de caja y banco, emitir reportes y listados para la liquidacion de impuestos y mas.

Por tanto, en la empresa Inversiones Claver S.A.C-Casma el duefio, lleva todo el
control de sus procesos manualmente por medio de anotaciones en su libreta
personal, por muchos afios no le ha ido nada mal con esta forma de llevar el control
de dicha empresa. Pero también es cierto que cuando necesita tener un reporte de
ventas diarias, mensuales y anuales, le pasa inconvenientes muy graves ya que en
varios casos Yy eventos los calculos no son correctos y no cuadra con sus demas
reportes, ademas a medida que la empresa crecia ya no podia controlarlo todo sus
procesos por medio de las anotaciones, por lo cual no podia tener un calculo exacto
de sus productos que cuenta en su almacén, no puede tener una control 6ptimo de
sus compras , no podia pagar a sus trabajadores de una manera 6ptima ya que en
varias ocasiones la empresa ha tenido que pagar dos veces a un trabajador por no
tener un control de pagos, la empresa no tiene un control de sus clientes , no tiene
un registro de sus proveedores , todo esto conlleva a la empresa a sistematizarse
sus procesos de compra y venta de esparragos, esta empresa seguramente contara
con una base de datos mucho mas sélida de informacion para seguir llevando los
nlmeros en su anotaciones personales, pero con una reduccion importante del

trabajo operativo necesario para obtener dichos nimeros.

La en la empresa Inversiones Claver S.A.C-Casma se dedicada a la venta de
esparragos de primera necesidad, la misma que comercializa productos a nivel local
y regional, buscando alcanzar la plena aceptacion y fidelizacion de sus Clientes.

Para ello, la empresa necesita llevar un estricto control de entradas y salidas de sus



productos, su stock, registro de sus clientes, los productos que mas se vende, cuales

son los meses que genera mayores ingresos, valoracion del almacén, etc.

La problematica de la empresa Inversiones Claver S.A.C-Casma no cuenta con un
Sistema de Procesos de Ventas y compra, el mismo que por ser limitado y deficiente,
no permite concluir satisfactoriamente los Procesos, es por ello que la mayoria de
estos se vienen realizando en forma manual, el cual implica disponer de mayor
tiempo de llevarlo a cabo. Otro punto a tener en cuenta es que no hay un control

estricto del inventario, provocando pérdidas a la empresa.

Todo lo mencionado conlleva a una deficiente gestion de informacion comercial,
disminuyendo su competitividad. Por tanto, contar con un sistema informatico de
ventas para mejorar el proceso de ventas en la empresa Inversiones Claver S.A.C-
Casma significa reducir las tareas de ingreso y registro de las operaciones al minimo
necesario, reducir errores, eliminar la duplicacion de tareas, generar listados e
informacidn atil para mejorar la toma de decisiones comerciales, econdémicas y

financieras con relacién al negocio y aumentar los controles.

Teniendo como situacion problematica se formula el siguiente enunciado. ¢De qué
manera la implementacion de un sistema web incrementara el nivel de gestion del
proceso de compra y venta de la empresa Inversiones Claver S.A.C Casma - 2017,

puede mejorar los procesos venta 'y compra?

Esta investigacion tiene el propésito de solucionar la problemética mencionada
anteriormente, se definié el siguiente objetivo general: Realizar Implementacion de
un Sistema Web para la Gestion de Procesos de Compra y Venta en la Empresa
Inversiones Claver S.A.C-Casma; 2017, con la finalidad de mejorar la
comunicacion en los procesos de compra y venta. Continuando con el propdsito de
alcanzar el objetivo propuesto anteriormente formulamos el siguiente objetivo

especifico:



1. Identificar la problematica actual de la empresa, con la finalidad de
conocer la necesidad de mejorar el proceso de ventas y compra de la
empresa Inversiones Claver S.A.C.

2. Determinar la metodologia a usar para la implementacion del sistema
web.

3. Implementar el sistema web para automatizar los procesos de ventas y
compra.

4. Realizar una interfaz amigable para el proceso de venta y compra en el

sistema de web.

El presente trabajo de investigacion tiene como justificacion académica plasmar
todo el conocimiento adquiridos a través de todo el afio de formacién académica en
la Universidad Catolica los Angeles de Chimbote, lo cual nos formaron y nos
ensefiaron cursos de analisis de sistemas, programacion y otros, que nos ayudara
para poder implementar un sistema web de ventas. Asi mismo la justificacion

operativa.

- Utilizar una interfaz interactiva con el usuario para facilitar el manejo de
los clientes en el uso del sistema web.

- Mejoraré los procesos de venta de los esparragos entre el agricultor y el
comprador.

- Brindar a la empresa un reporte general de las ventas de cada trabajador
que realiza mensual.

- Utilizar un lenguaje de programacion que sea capaz de retroalimentar
toda la informacién de los clientes con sus respectivas seguridades al

contenido.

La justificacion econdmica tiene como finalidad ahorrar tiempo y dinero asi reducir
los costos y tiempo en los procesos de consultas de informacién por parte del
agricultor y el comprador donde tendran una consulta inmediata y facil de poder

manejar el sistema web de ventas y compras donde estara al servicio de los



agricultores y compradores donde podrén consultar en el sistema web desde un
ordenador o celular ya que el sistema de adapta a la tecnologia movil.

La justificacion tecnologica Hoy en dia vivimos en un mundo globalizado y la
tecnologia a usar son de ultima generacion, la empresa inversiones Claver S.A.C
Casma; 2017, no esta ajena a ello por eso en este sistema que se va implementar se
usard materiales de Gltima generacion Ilamese software y hardware lo cual no
permitira aprovechar al maximo la tecnologia actual para estar a la altura de otras

empresas con mayor jerarquia.

Como justificacion Institucional. La empresa inversiones Claver S.A.C Casma;
2017, tiene un lugar y prestigio ganado ya en Casma ganado mercado en las
ciudades aledafias, compitiendo con empresa cercanas a la ciudad tanto por el norte
y sur es por eso que debemos estar a la altura de la competencia en todos los

procesos que realizamos.

El presente trabajo de investigacion tendrd un alcance local se desarrollaré en el
departamento de Ancash en la empresa Claver S.A.C Casma; Teniendo una
perspectiva de mejorar e innovar con el sistema web que es eje fundamental del
desarrollo empresarial, la empresa tiene la meta de mejorar sus procesos de venta y
compra, con la  finalidad de mejorar la comunicacion en los procesos de compra
y venta por medio del sistema web el agricultor podra ver en tiempo real el costo
de su materia prima y el comprador podréd ingresar al sistema la cantidad de
esparragos comprado el cual automatizara y recalculara el stock que cuenta la

empresa.



Il. REVISION DE LA LITERATURA
2.1. Antecedentes
2.1.1. Antecedentes a nivel Internacional

A continuacion, se presentaran los antecedentes de investigacion que
sirven como referencia a la investigacion objeto de estudio a nivel

internacional:

Segun los autores son, Guerrero C., Rendn M., Guerrero H, Maria F.
(1), con el tema “Desarrollo de un sistema web de comercio
electrénico B2C, para la promocion compra on-line y gestion de stock
de articulos de cuero” realizado en el afio 2015 en la ciudad de Quito
expuesta en la Escuela Politécnica Nacional de Ecuador, teniendo
como principal objetivo desarrollar un sistema informético que
permita gestionar las ventas de los productos mencionados, asi mismo
se emple6 como metodologia el extreme programming o conocido
como la metodologia XP y empleando como muestra a 27 usuarios.
El resultado en el sistema es del agrado de los usuarios finales porque
resulta facil de usar, visualmente es agradable y con la informacion
de los productos necesarios para su eleccion, se hizo una encuesta
donde el 87% mostro su agrado refiriéndose a la web como un amigo
indicando la gran aceptacién del sistema implantado. Concluimos que
el Scrum es una metodologia con la cual los miembros del equipo de
desarrollo llegan a sentirse cdmodos, ya que se deja de lado ciertos
formalismos y promulga el trabajo en libertad de eleccién, haciendo
que llevar a cabo las tareas escogidas por cada miembro sea una labor

agradable y no tediosa.



Segun el autor Landivar G. (2), Con el titulo de la tesis “Disefio e
implementacién de un sistema web para compra y venta de flores en
la empresa FLORALTIME”, presentado ante la Universidad Central
Del Ecuador, teniendo como objetivo disefiar e implementar un
sistema que permita tener un adecuado control sobre los pedidos y
despachos a los clientes, asi como, de las adquisiciones a proveedores,
garantizando la confiabilidad, seguridad e integridad de datos, asi
mismo se utilizé la metodologia OOHDM (Método de Disefio
Hipermedia Orientado a Objeto): la misma que constd de cinco fases
que fueron: obtencidn de requerimientos, Modelo Conceptual, Disefio
Navegacional, Disefio de Interfaz Abstracta e Implementacion, donde
se combinan notaciones graficas UML con otras propias de la
metodologia. Esta metodologia mantiene modelos de los cuales el mas
importante es el disefio navegacional, debido a la abstraccion y facil
disefio, en este modelo tenemos la 4 forma en que las pantallas se
abriran después de seleccionar una de las opciones del mismo, asi
también se cont6 con una poblacion de 50 usuarios. Concluimos con
el creciente uso de la plataforma web para el desarrollo de
aplicaciones es agigantado. Cada vez las empresas dejan de lado el
uso de aplicaciones de escritorio que solo pueden accedidas desde un
terminal especifico e intentan trasladar sus aplicaciones al entorno
web, el cual les otorga una mejor accesibilidad teniendo asi un mejor
control de sus procesos, sin importar el terminal por el cual desean
acceder a la aplicacién. Tomando en consideracion las ventajas que
supone una aplicacion en la plataforma web, la empresa Floraltime
decide incrementd su productividad al migrar su entorno de trabajo

basado integramente en aplicaciones de escritorio a la plataforma web.



2.1.2,

Segun el autor Cantillo E., Rueda M., Fuquene O. (3), en su tesis
titulada “Disefio e implementacion de un sistema de informacion para
la asignacion de citas de consulta externa en las areas de medicina
general, odontologia y psicologia”, presentado ante la Universitaria
Konrad Lorenz; teniendo como principal objetivo disefiar e
implementar un sistema de informacion para asignar citas de consulta
externa en el area mencionada, esta aplicacion se desarrollo bajo los
lenguajes de programacion Java Script, Visual Basic Script y ASP,
soportando un acceso a base de datos SQL Server 2000, ademas de
ello se trabajé con una poblacién muestral de 80 usuarios, entre
pacientes y personal médico. En conclusion, se sugiere que la interfaz
de la aplicacion sea mas agradable para el usuario final, de tal manera
que no sea tan rigida y brinde informacion secundaria referente a
temas de interés sobre salud. Se debe mejorar el control de la
validacién de los usuarios con la finalidad de que no se dé el acceso
indebido a la aplicacion, de tal forma que la aplicacion sea segura
como lo deben ser todas las aplicaciones de esta naturaleza hoy en dia.
Se recomienda desarrollar todas las aplicaciones software para
pequefias 0 medianas organizaciones bajo herramientas con licencia
GPL u Open Source, ya que muy dificil adquirir herramientas de

software propietarias por sus costos de licenciamiento.
Antecedentes a nivel Nacional

A continuacion, se presentaran los antecedentes de investigacion que
sirven como referencia a la investigacion objeto de estudio a nivel

nacional:

Gonzalez M., Saraza J. (4), en su tesis denominada “Implementacion
De Un Sistema Via Web Con Aplicaciéon Movil Para La Reserva Y
Pedidos En Linea De Restaurantes”, con el principal propodsito de
implementar un sistema La metodologia es la SCRUM trabaja en
iteraciones de alto enfoque y total transparencia, para tambien poder



ajustar la funcionalidad en base a la necesidad de negocio del cliente,
consta de equipos integrados y comprometidos con el proyecto, toda
vez que ellos definieron el alcance y se auto-administran. Al realizar
ello se reduce el efecto de ‘plazo limite’ del desarrollo, creando
entregas continuas en cada sprint. En definitiva, el desarrollo agil de
software intenta evitar los tortuosos y burocraticos caminos de las
metodologias tradicionales, enfocandose en las personas y los
resultados. Promueve iteraciones en el desarrollo a lo largo de todo el
ciclo de vida del proyecto. Desarrollando software en cortos lapsos de
tiempo se minimizan los riesgos, cada una de esas unidades de tiempo
se llama iteracion, la cual debe durar entre unay cuatro semanas. Cada
iteracion del ciclo de vida incluye: planificacion, analisis de
requerimientos, disefio, codificacion, revision y documentacion. Cada
iteracion no debe afadir demasiada funcionalidad para justificar el
lanzamiento del producto al mercado, sino que la meta debe ser
conseguir una version funcional sin errores. Al final de cada iteracion,

el equipo volvera a evaluar las prioridades del proyecto.

Segun el autor Wilson D. (5), en su tesis titulada “Implementacion de
un sistema informatico web para la gestion de compras de la empresa
Certicom S.A.C”, presentada ante la universidad Antenor Orrego, en
dicha investigacion se usO la metodologia Iconix Y Frameworks
Spring, Hibernate Y Richfaces”. Entre las conclusiones y resultados
las herramientas empleada han simplificado en comparacién con otros
procesos mas tradicionales, que unifica un conjunto de métodos de
orientacion a objetos con el objetivo de abarcar todo el ciclo de vida

de un proyecto.



Segun el autor Gonzales T., Johnso P. (6), con su de tesis “Analisis,
disefio e implementacion de un sistema web y mavil para el soporte
informatico a la gestion de los servicios de atencion que brindan las
comisarias a la comunidad”. Para ello se utiliz6 la metodologia
Extreme Programming (XP) como complemento, teniendo como
poblacion objeto de estudio a 383 usuarios. En conclusidn, la realidad
aumentada en la solucion propuesta se hace con el objetivo que la
aplicacion sea de mayor utilidad y gusto para los usuarios pues esta
tecnologia se caracteriza por brindar informacion extra a los usuarios
sobre lo que en realidad existe y esta informacion es apreciada para su
mejor utilizacion. Se realiz6 el analisis comparativo entre los modelos
del proceso sobre atencidn en comisarias de otros lugares del planeta
y se pudo observar que no existe una solucion que resuelva

completamente el problema planteado.
Antecedentes a nivel Local

Segun el autor Saavedra H. (7), presento la tesis “Implementacion de
una aplicacion de control de pedidos via web para la agroindustria la
morina S.A.C del distrito de Moro, provincia del Santa, Departamento
de Ancash, 2015”. Esta investigacion retne las condiciones de una
investigacion descriptiva, no experimental y de corte transversal.
Luego de obtener los resultados del estudio a la Agroindustria La
Morina S.A.C, provincia del Santa, departamento de Ancash, con el
fin de implementar un aplicativo para el control de pedidos via web.
Agilizar los procesos manuales a menos tiempo. Facilitar la operacion
y gestiébn de procesos administrativos se llegd a los siguientes
comentarios: Los resultados muestran que el software fue disefiado
para no limitarse solo a esta empresa, Sino que Sirva para otras
empresas que dispongan con servicio de reparto. Asimismo, el 71.4%
de los encuestados, si estan conforme con que los Clientes realicen sus

requerimientos desde una Pagina Web.



2.2. Bases Teodricas
2.2.1. Inversiones Claver S.A.C — Casma.

La Empresa Inversiones Claver S.A.C - Casma; 2017, esta dedicada a
la comercializacion de productos agricolas de exportacion teniendo a su
principal producto al esparrago verde fresco, somos una empresa que
obtiene su materia prima directo del campo, y de campos propios se
compra a un grupo de agricultores identificado con la empresa para
luego ser vendido a las exportadoras donde le daran el proceso
correspondiente para su exportacion.

RUC: 20569169977

Razon Social: INVERSIONES CLAVER S.A.C.
Tipo Empresa: Sociedad Anonima Cerrada
Condicion: Activo

Fecha Inicio Actividades: 01 / Agosto / 2013
Actividad Comercial: Cultivos de Cereales.

Direccién Legal: Cal. Santa Mza. A2 Lote. 42¢c Pv Zona Sur (por la
Quinta Silva, Av. Calle Lima)

Distrito / Ciudad: Casma
Provincia: Casma

Departamento: Ancash, Perd.
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Gréfico Nro. 1: Ubicacion de la empresa Inversiones Claver
S.AC.

Fuente: www.google.com.pe/ maps (8)

2.2.2. Resefa Historica

La empresa inversiones Claver S.A.C - Casma; 2017, inicia sus labores
el 28 de octubre de 2013, como productor del esparrago verde fresco en
los terrenos propios al ver las diferencias de precios entre un acopiador
y otro, o de una ciudad y otra. Inicia comercializando su produccion
propia a exportadores directos pudiendo obtener precios de acorde al
mercado, comienza a comprar a agricultores de la zona con gran
aceptacion hoy en dia tenemos un gran nimero de proveedores a los
cuales le brindamos asesoria técnica para poder estar a la altura de las

exigencias de los exportadores y del mercado internacional.

11



2.2.3. Mision y Vision
Mision:
Somos una empresa comercializadora con precios competitivos, que
respeta las normas de calidad. Con una amplia experiencia en el
mercado, contribuimos al desarrollo econdémico de nuestros
proveedores o agricultores con un justo precio al momento de

comprarles, fomentando las buenas practicas agricolas ofreciendo un

producto de buena calidad con los estandares requeridos.

Vision:

Convertir a la empresa Inversiones Claver S.A.C - Casma; 2017, en una
exportadora, que lidere la comercializacién en toda la parte norte del

Per(, cumpliendo con los parametros de calidad que exige el mercado

internacional.

12



2.2.4. Organigrama de la empresa Inversiones Claver S.A.C.

Gréafico Nro. 2: Organigrama de la empresa Inversiones
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2.2.5. Infraestructura tecnoldgica de la empresa investigada

Resumen Hardware de la empresa Claver S.A.C - Casma; 2017.

Tabla Nro.1: Distribucion del equipamiento de computadoras.

Hardware
Tipo/Clase Cantidad
Estacion de Trabajo
Pc de escritorio 11
Laptops 2
Impresoras

Impresoras de inyeccién de
tinta 4

Comunicacion
Switches 4
HUB 1
LAN cableado
Estructurado -Topologia

estrella 14

Fuente: Elaboracidn propia.

Continuando con el detalle de las tecnologias que cuenta la empresa.
Podemos mencionar que se incorporé software como Windows 7
profesional es el sistema operativo que se encuentra en las diferentes
computadoras que integra la comunidad, office es el software que
permite la redaccion de sus trabajos cotidianos que se le solicita cada
fin de mes para cuadrar los reportes solicitado por el gerente y el

antivirus para proteger la informacion.
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Tabla Nro.2: Distribucion del software.

Software
Tipo/Clase Cantidad
Microsoft Office 2012 13
Antivirus Eset nod32
antivirus 9 - 2017 13
Sistema Operativo
Windows 7 Profesional 13

Fuente: Elaboracion propia.

2.2.6. Las Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones (TIC)

Segun Fernandez E. (9), las tecnologias de la informacion y de las
comunicaciones (TIC) son un término que se utiliza actualmente para
hacer referencia a una gama amplia de servicios, aplicaciones, y
tecnologias, que utilizan diversos tipos de equipos y de 27 programas
informéticos, y que a menudo se transmiten a través de las redes de
telecomunicaciones. Las TIC incluyen conocidos servicios de
telecomunicaciones tales como telefonia, telefonia movil y fax, que se
utilizan combinados con soporte fisico y 16gico para constituir la base
de una gama de otros servicios, como el correo electronico, la
transferencia de archivos de un ordenador a otro, y, en especial, Internet,
que potencialmente permite que estén conectados todos los ordenadores,
dando con ello acceso a fuentes de conocimiento e informacion

almacenados en ordenadores de todo el mundo.
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Las TIC han creado un gran impacto en el funcionamiento de las
organizaciones e incluso han alterado su propia estructura. Las TIC
generan diversos efectos, dependiendo de la funcién que desempefien
en el seno de la organizacion. Este articulo pretende caracterizar cuatro
grandes funciones de las TIC en las organizaciones, con efectos y
necesidades de gestion diferentes. Para identificar estas cuatro
funciones el autor realiza un repaso cronoldgico del impacto de las TIC
en las organizaciones desde 1960 hasta nuestros dias, y concluye el

articulo con una tipologia funcional de las TIC., (10).

Lopez | & Villafafie C. (11), en la publicacidn electrénica titulada Las
TIC y sus aportaciones en la sociedad, abunda en la explicacién de cada

uno de los componentes, (11).

2.2.6.1. Tecnologia:

La tecnologia es un conjunto de conocimiento y técnicas
conectas entre si para llevar un fin comun es decir de una
forma l6gica y ordena que permite al ser humano modificar

su entorno material o virtual para satisfacer sus necesidades.
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2.2.6.2. Informacion:

La informacidn es una serie de datos acerca de algun suceso,
hecho o situacion. Es fundamental para las personas ya que a
partir del proceso cognitivo de la informacion podemos
tomar decisiones que nos ayude a nuestra formacion como

ciudadanos o para mejorar nuestra vida humana.

2.2.6.3. Comunicacion:

La comunicacion son proceso que intercambia informacion
entre si para que el emisor pueda transmitir informacion a un
receptor a través de los canales esperando que,
posteriormente, se produzca una respuesta de dicho receptor,
es un contexto determinado. El proceso es la transmision de
mensajes entre las personas para trasmitir informacion en la
sociedad, para recibir informacién de los demas, por lo cual
necesitamos transmitir y expresar sentimiento y deseos para

compartir en los grupos de convivencias

2.2.7.Ventajasen el uso de las TIC

e Acceso a las fuentes de informacion.
e Automatizacion de los trabajos.

e Canales de comunicacion inmediata.
e Capacidad de almacenamiento.

e |Interactividad.

¢ Interdisciplinariedad.

e Procesamiento rapido de los datos (11).
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2.2.8. Caracteristicas de las TIC

Segun Monja S. (12) , entre sus caracteristicas principales, podemos

destacar:

2.2.8.1. Inmaterialidad.

La digitalizacion nos permite disponer de informacion
inmaterial, para almacenar grandes cantidades en pequefos
soportes o acceder a informacion ubicada en dispositivos
lejanos,(12) .

2.2.8.2. Instantaneidad.

Podemos  conseguir  informacion y  comunicarnos
instantdneamente a pesar de encontrarnos a kilémetros de la
fuente original,(12) .

2.2.8.3. Interactividad.

Las nuevas TIC se caracterizan por permitir la comunicacion
bidireccional, entre personas o grupos sin importar donde se
encuentren. Esta comunicacion se realiza a través de paginas
Web, correo electronico, foros, mensajeria instantanea,
videoconferencias, blogs o wikis entre otros sistemas,(12) .

2.2.8.4.Interconexion.

La interconexion se refiere a la creacion de nuevas posibilidades
tecnoldgicas a partir de la conexion entre dos tecnologias. Por
ejemplo, la telematica es la interconexion entre la informatica y
las tecnologias de comunicacion, propiciando con ello, recursos

como el correo electronico,(12) .
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2.2.9. Automatizacion de tareas.

Las TIC han facilitado muchos aspectos de la vida de las personas
gracias a esta caracteristica. Con la automatizacion de tareas podemaos,
por ejemplo, programar actividades que realizaran automaticamente los

ordenadores con total seguridad y efectividad,(12) .

2.2.9.1. Digitalizacion.

Su objetivo es que la informacion de distinto tipo (sonido,
texto, imagenes, animaciones, etc.) pueda ser transmitida por
los diferentes medios al estar representada en un formato Gnico
universal.

En algunos casos, por ejemplo, los sonidos, la transmision
tradicional se hace de forma analdgica y para que puedan
comunicarse de forma consistente por medio de las redes
telematicas es necesario su transcripcion a un soporte de

software para la digitalizacion,(12) .

2.2.10. Las TIC aplicadas en la empresa

Segun Rosario J. (15), se denominan Tecnologias de la Informacién y
la Comunicacién al conjunto de tecnologias que permiten la
adquisicién, produccion, almacenamiento, tratamiento, comunicacion,
registro y presentacion de informaciones, en forma de voz, imagenes
y datos contenidos en sefiales de naturaleza aculstica, Optica o
electromagnética. Las Tics incluyen la electronica como tecnologia
base que soporta el desarrollo de las telecomunicaciones, la

informatica y el audiovisual.

Por otro lado, Belloch C. (16), dice que las TIC se desarrollan a partir
de los avances cientificos producidos en los &mbitos de la informatica

y las telecomunicaciones. Las TIC son el conjunto de tecnologias que
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permiten el acceso, produccion, tratamiento y comunicacion de
informacion presentada en diferentes codigos (texto, imagen, sonido).
El elemento mas representativo de las nuevas tecnologias es sin duda

el ordenador y més especificamente, internet.

Por ejemplo, en laempresa Danper que se dedica a la comercializacion
de los esparragos viene utilizando la tecnologia que es parte del
avance tecnologico en otras palabras se define con las TIC. A
continuacién, detallo como la empresa interactia entre si con los

procesos tecnoldgicos:

- El sistema de informacion de la empresa para procesar toda la
informacidn de sus procesos diarios ya sea realizado en la venta o
compra de los esparragos.

- El internet es una pieza fundamental para la utilizacion de los
sistemas web de ventas y compras ya que esta almacenado en la

nube todo el proceso de dicha empresa.

2.2.11. Sistema web

El sistema Web permite al usuario poder acceder en cualquier
ordenador el sistema de la empresa ya que todo este sistema web es
mediante un navegador se accede el cual se comunica con un servidor
que esta relacionado en la nube y se sincroniza entre si, se puede
acceder multiples usuarios a la ves para ser utilizado el mismo sistema

web.

2.2.11.1.Paginas web Estaticas

Podemos definir que una pagina estatica solo muestra
informacién de una empresa e organizacion por ejemplo la
pagina del peridédico EI Comercio es una pagina donde

muestra solo informacion, fotos, videos respecto a diferentes
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temas relaciona con la sociedad. La diferencia es esta pagina
estatica es que no interactia entre si con los clientes o

usuarios que accede a dicha web

2.2.11.2.Paginas web Dinamicas

Son creadas con un tipo de lenguaje de programacion; el mas
conocido es PHP. Estas paginas web dindmicas son
interactuadas por los usuarios ya que este tipo de paginas web
contienen foros, busqueda de datos, pedido online, etc. Es
una solucidn para las empresas ya que ayudan a obtener datos
de sus clientes, vender sus productos por internet y con una
base de datos pueden analizarlos para la toma de buenas

decisiones y mejorar las ventas de sus productos.

2.2.11.3.Ventas por paginas web

Segun Sandhusen R. (18), nos dice que amazon.com
constituye un buen ejemplo de sitio de venta, en este punto,
cabe destacar que los sitios de venta son aquellos que estan
disefiados para desplazar a los clientes a través de las diversas

etapas del proceso de toma de decisiones, por ejemplo:

1) Haciendo preguntas que ayuden a clasificar a los
clientes segun sus necesidades o deseos, para luego,
derivarlos hacia la pagina que contiene el producto o

servicio que satisfacera esas necesidades o deseos.

2) Suministrando informacion sobre los productos o

servicios gque necesitan o desean.

3) Comparando las caracteristicas y beneficios con otros

similares de la competencia.
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4) Proporcionando una cotizacion o los precios a los
que el cliente puede adquirir el producto o servicio

(online).

5) Brindando los medios para que el cliente pueda
realizar el pago online (con tarjeta de crédito, giro de
dinero a través de Western Union o mediante una

transferencia bancaria).

De acuerdo con Martin M. y Séez F. (19), La principal
ventaja que el comercio en la red ofrece a las empresas es la
posibilidad de vender directamente al consumidor, sin la
infraestructura que normalmente va asociada a una
localizacion determinada y una operacion de venta directa.
Se ve como una oportunidad de abrirse a nuevos mercados, a
la vez que permite mejorar el nivel de servicios gque se ofrece

al consumidor.

2.2.12. Ventajas de las aplicaciones web
2.2.12.1.Compatibilidad:

La mayor parte de los navegadores usado con frecuencia
por los usuarios estan desarrollado vago el lenguaje de
programacion HTML el cual la mayor parte de los

desarrolladores utilizan este lenguaje.

2.2.12.2.Accesibilidad:

Para lograr un web de alto desempefio y accesibilidad es
porque se puede utilizar desde un acceso remoto o desde un
dispositivo movil que ahora todas las webs son anti
responsé ya que gracias a este desarrollo se incrementd la

demanda del uso de los dispositivos maviles.
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Gréfico Nro. 3: Madurez en una aplicacion web en modo

SaaS.

Fase Madurez ( > 6 afios): Nuestro modelo de negocio esté probado y
consolidado. Nuestra obsesion es fidelizar a los usuarios existentes ya que seran
estos los que mediante la viralidad atraigan a los nuevos usuarios. Realizamos
acciones puntuales de captacion de nuevos usuarios. El Churn es la métrica
principal a controlar y su evolucion definira el futuro de nuestra aplicacion

Fase Consolidacién (3 - 5 afios): La base de usuarios es grande e
idealmente nos permite ser rentables. Nuestros esfuerzos deben repartirse entre
caplar nuevos usuarios y retener a los existentes. EI churn cobra gran importancia
ya que puede poner en peligro nuestra consolidacion y nuestro crecimiento.

Fase Inicial (0 - 2 afios): Durante este periodo el crecimiento se basa en
captar nuevos usuarios. Es un periodo decisivo en el que debemos aseguramos
una masa critica de usuarios que nos permitan alcanzar la rentabilidad. El churn no
es un dato relevante todavia

Cantacion de nuevos usuarios Mantenimiento de usuarios existentes

Fuente: Alvarez J. (21).

2.2.13. Sistemas de Informacién

De acuerdo con Rodriguez J., y Daureo M. (22), nos definen que "Un

Sistema de Informacion (S.l.) es un grupo de procedimientos,

manuales y automatizados, y de funciones direccionadas a la recogida,

elaboracion, evaluacion,

almacenamiento, recuperacion,

condensacion y distribucion de muchas informaciones dentro de una

organizacion o empresa, orientado a promover el flujo de las mismas

desde el punto en el que se generan hasta el destinatario final de las

mismas".

Gréafico Nro. 4.Sistema de informacion y sistema informatico

23



Fuente: Rodriguez J. y Daureo M. (22).

Casos de éxito

Segun Laudon K.y Laudon, J. (24), nos explican el caso de éxito de
La historia de Verizon y AT&T e ilustra algunas de las maneras en
que los sistemas de informacion apoyan a las organizaciones o
empresas a competir, y también los desafios de mantener una ventaja

competitiva.
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Gréfico Nro. 5: Sistemas de informacion, organizaciones y

estrategia

Desafios de
| negocios [€————

. .
o Delemina estaiega Oportunidades de la nueva

_ tecnologla
denegpc - Administracion ¢ Compefidores poderosos
¢ Seleccionar nuevos

productos y servicios \
—

Sistema de | > Soluciones

¢ Implementar estrategia
¢ Asociarse con otros Organizacion

i informacion de negocios
distribuidores
o (Crear nuevos ¢ |ncrementar
¢ Implementar iPhone productos . :Inecnl?rflentat
o Implementar red 4G Tecnologia ¢ Proveer nuevos e
¢ [mplementar teléfonos SEIVICIOS

inteligentes Android

Fuente: Laudon K., y Laudon J. (24).

2.2.14. Procesos De Ventas

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

conllevar el objetivo de la de la empresa.

Un proceso es una serie sistematica de acciones 0 una serie de pasos
repetitivos que buscan conseguir un resultado. Cuando estos pasos son
seguidos pueden derivar consistentemente en los resultados

esperados.
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Un buen proceso de ventas debe permitir, identificar, analizar,
calificar y medir las oportunidades, y de este modo, determinar cual
es el paso mas adecuado para el cierre del negocio. Estos
procedimientos deberian estar alineados con la manera en que compra

el cliente méas que en la forma en la que venden los vendedores.

2.2.14.1.Elementos De Un Proceso De Ventas
2.2.14.1.1. Planeacioén

"La planeacion consiste en fijar el curso
concreto de accion que ha de seguirse,
estableciendo los principios que habran de
orientarlo, la secuencia de operaciones para
realizarlo, y la determinacion de tiempos y

niimeros necesarios para su realizacion”

2.2.14.1.2.0rganizacion

"Organizar es agrupar y ordenar las actividades
necesarias para alcanzar los fines establecidos
creando unidades de procesos, asignando en su
caso funciones, autoridad, responsabilidad y
jerarquia, estableciendo las relaciones que entre
dichas unidades debe existir."”

"Organizacion es la coordinacion de las
actividades de todos los individuos que integran
un area con el proposito de obtener el maximo
de aprovechamiento posible de elementos
materiales, técnicos y humanos, en la realizacién

de los fines que el area requiere™.
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2.2.14.1.3. Direccion

Consiste en coordinar el esfuerzo comun de los
subordinados, para alcanzar las metas de la

organizacion.

Consiste en dirigir las operaciones mediante la
cooperacion del esfuerzo de los subordinados,
para obtener altos niveles de productividad

mediante la motivacion y supervision.

2.2.14.1.4. Ejecucion.

Para llevar a cabo fisicamente las actividades
que resulten de los pasos de planeacion vy
organizacion, es necesario que el encargado
tome medidas que inicien y continden las
acciones requeridas para que los miembros del
grupo ejecuten la tarea. Entre las medidas
comunes utilizadas por el encargado para poner
el grupo en accion esta dirigir, desarrollar a los
gerentes, instruir, ayudar a los miembros a
mejorarse 1o mismo que su trabajo mediante su
propia creatividad y la compensacion a esto se le

Ilama ejecucion.
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2.2.14.1.5.Control

El control es un proceso mediante el cual la
administracion se cerciora si lo que ocurre
concuerda con lo que supuestamente debiera
ocurrir, del contrario, serd necesario que se
hagan los ajustes o correcciones necesarios de

todos los procesos que se realizan.

El control tiene como objeto cerciorarse de que
los hechos vayan de acuerdo con los planes

establecidos.

2.2.15. Caracteristicas del Proceso de Ventas

Segun, BEDEIAN, Arthur (2007), Proceso de venta, La atencién
personal en el establecimiento es otro elemento muy importante. ¢ Qué
espera un cliente dentro de un establecimiento? Parece l6gico pensar
que espera que una atencién personal y un servicio adicional. Se
pueden identificar cinco atributos en cuanto a la atencion personal
dentro de un establecimiento comercial: que el trato sea amable, que
las demandas se atiendan con agilidad, que el personal se muestre
servicial, que la informacion sea clara y precisa y que todo transcurra

sin sobresaltos.

Otros consejos que se pueden indicar en el proceso de venta se refieren
a tres principios fundamentales relacionados con el establecimiento
comercial, con la competencia y con los clientes. Primer principio: el
vendedor nunca debe hablar mal de su negocio, ni criticar a terceras
personas y si lo hiciese nunca delante de los clientes. Segundo
principio: el vendedor no debe, en ningun caso, menospreciar a la
competencia o hablar mal de sus productos. Tercer principio: el
vendedor no debe revelar las interioridades de la clientela, bajo ningun

concepto.
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En cuanto al proceso de venta en si, es decir, el contacto que se
establece entre el comprador y el vendedor, se puede desglosar en
cinco fases distintas desde que el cliente entra en el establecimiento

hasta que sale del mismo una vez finalizada la compra.

Presentacion: constituye la primera imagen para el cliente.

- Acogida: recibimiento y acercamiento al cliente.

- Atencion: centrar la atencion en lo que para el comprador es el
nacleo de su visita, la razén por la cual ha venido al
establecimiento.

- Informacién: en esta fase de comunicacién es importante
conocer el comportamiento y tipologia del consumidor.

- Cierre de la venta y despedida: una vez que el cliente se ha

decidido y ha elegido el producto, se debe cerrar la venta.

2.2.16. Categoria del Proceso de Ventas

El proceso de ventas como eje de cualquier transformacion orientada
al crecimiento. La mayoria de la gente de ventas, y las compafiias no

utilizan actualmente un proceso formal de ventas.

El desempefio de venta individual como el de la compafia mejora
sustancialmente cuando se implementa un proceso a lo largo de toda
la organizacidn, logrando incrementos de un 20% en las ventas. Este
proceso prospera cuando todos dentro de la organizacion utilizan un

lenguaje comdn y sugiere un proceso determinado.

El Unico camino para lograr la escalabilidad en los equipos de ventas
requiere la implementacién de un proceso simple pero estructurado,
que pueda ser seguido por todos, y sea la base de la mejora de

desempefio para todos los ejecutivos.
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2.2.17. Definiciones Béasicas

2.2.17.1.1.

2.2.17.1.2.

2.2.17.1.3.

Empresa

La empresa es un conjunto de factores de produccion,
entendiendo como tales los elementos necesarios para
producir (bienes naturales o semielaborados, factor
trabajo, maquinaria y otros bienes de capital); factores
mercadotécnicos, pues los productos no se venden por si
mismos, y factores financieros, pues, para realizar las
otras tareas, es preciso efectuar inversiones y éstas han

de ser financiadas de algun modo.

Productos

Es un conjunto de atribuciones tangibles e intangibles
que incluye el empaque, color, precio, prestigio del
fabricante, prestigio del detallista y servicios que prestan

este y el fabricante.

Servicio

Es un conjunto de actividades que buscan responder a las
necesidades de un cliente. Los servicios incluyen una
diversidad de actividades desempefiadas por un crecido
namero de funcionarios que trabajan para el estado
(servicios publicos) o para empresas particulares
(servicios privados); entre estos pueden sefialarse los
servicios de: electricidad, agua, aseo, teléfono, telégrafo,
transporte, educacion, sanidad y asistencia social. Se
define un marco en donde las actividades se
desarrollaran con la idea de fijar una expectativa en el
resultado de éstas. Es el equivalente no material de un
bien. Un servicio se diferencia de un bien (fisico o

intangible) en que el primero se consume y se desgasta
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2.2.17.1.4.

2.2.17.15.

de manera brutal puesto que la economia social nada
tiene que ver con la politica moderna; es muy importante
sefialar que la economia nacional no existe siempre en el

momento en que es prestado.

Comercializacion

Es un conjunto de actividades relacionadas entre si para
cumplir los objetivos de determinada empresa. El
objetivo principal es hacer llegar los bienes y/o servicios
desde el productor hasta el consumidor.

Implica el vender, dar caracter comercial a las
actividades de mercadeo, desarrollar estrategias y
técnicas de venta de los productos y servicios, la
importacion y exportacion de productos, compra-venta
de materia prima y mercancias al por mayor, almacenaje,
la exhibicion de los productos en mostradores, organizar
y capacitar a la fuerza de ventas, pruebas de ventas,
logistica, compras, entregar y colocar el producto en las

manos de los clientes, financiamiento etc.

Competitividad

Es la capacidad de una organizacion puablica o privada,
lucrativa o no, de mantener sistematicamente ventajas
comparativas que le permitan alcanzar, sostener y
mejorar una determinada posicion en el entorno

socioecondmico.
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2.2.17.1.6.

2.2.17.1.7.

El término competitividad es muy utilizado en los
medios empresariales, politicos y socioecondémicos en
general. A ello se debe la ampliacién del marco de
referencia de nuestros agentes economicos que han
pasado de una actitud auto protectora a un planteamiento
mas abierto, expansivo y proactivo.

Sistemas

Es un objeto compuesto cuyos componentes se
relacionan con al menos algin otro componente; puede
ser material o conceptual.1 Todos los sistemas tienen
composicidn, estructura y entorno, pero sélo los sistemas
materiales tienen mecanismo, y sélo algunos sistemas

materiales tienen figura (forma).

Informacion

Es un conjunto organizado de datos procesados, que
constituyen un mensaje que cambia el estado de
conocimiento del sujeto o sistema que recibe dicho

mensaje.

Desde el punto de vista de la ciencia de la computacion,
la informacion es un conocimiento explicito extraido por
seres vivos 0 sistemas expertos como resultado de
interaccion con el entorno o percepciones sensibles del
mismo entorno. En principio la informacion, a diferencia
de los datos o las percepciones sensibles, tienen
estructura Gtil que modificaréa las sucesivas interacciones

del ente que posee dicha informacion con su entorno.
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2.2.18. Bases de Datos

Todos sin excepcidn, estamos expuestos diariamente al contacto y
gestion de las bases de datos, esto cuando por ejemplo realizamos
alguna compra en un supermercado, en el banco al realizar algun tipo
de transaccidn, al registrarnos en algun tipo de servicio, e infinidad de

situaciones.

Antes de definir los conceptos de base de datos, tenemos de definir y

entender el significado de:

Dato: que son palabras o numeros que por si solos no tienen ningdn

significado, estos en conjunto son los que dan forma a la informacion.

“Desde los tiempos remotos, los datos han sido registrados por el
hombre en algun tipo de soporte (papel, piedra, madera, etc.) a fin de
que guedara constancia de un fendmeno o idea. Los datos han de ser
interpretados (incorporandolos significado) para que se conviertan en

informacion ttil” (42).

Entonces, la base de datos es una coleccion de datos, relacionados
ordenadas y organizados, en donde los datos toman sentido, con el fin

de obtener informacion relevante.

Mannimo V. (43), indica que las bases de datos han mejorado
enormemente la calidad de las operaciones diarias de las
organizaciones, ademas en que han afectado también en las decisiones
que afectan nuestras vidas, ya que las bases de datos contienen el flujo
de datos que usamos diariamente sin darnos cuenta; estos flujos de
datos como por ejemplo: nuestros habitos de consumo, historiales
bancarios, comunicaciones, etc., son datos que las BD organiza,
relaciona y construye un resumen de toda esta montafia de datos

recopilados.
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La base de datos tiene componentes los cuales se resumen a

continuacion:

- Campo: es el area de almacenamiento que permite almacenar datos
de un tipo especifico, tales como datos numéricos, datos de tipo
texto, datos de fecha, etc.; estos datos se ordenan en cada campo

que le corresponde de acuerdo a su tipo.

- Registro: es la coleccion de datos iguales o de diferentes tipos que

estan relacionados.

- Tabla: es la coleccion de registros relacionados, siguiendo una

estructura homogénea

Una base de datos es un “almacén” que nos permite guardar grandes
cantidades de informacion de forma organizada para que luego
podamos encontrar y utilizar facilmente. Por ejemplo, una base de
datos el registro de la RENIEC ya que hay se almacena los datos de

todo el ciudadano peruano.

Grafico Nro. 6:Esquema de un ejemplo de base de datos.

FACTURAS
W codfac T CLIENTES
fecha + codeli
I codeli” nombre
LINEAS FAC / codven A~ direccion PROVDICL%-S
codfacy] iva / codpostal codpro 7
linea dto ,/'f codpue T pombre
cant )
codart ™ /
dto : o \_ VENDEDORES | PUEBLOS
precio | / ARTICULOS “—p codven gt codpue
. A codar_l 1 nombre ) el nombre /
- descrip / direccion | | codpro
precio codpostal |
stock _ ( codpue - '
stock_min St codjefe |
dto

Fuente: Marqués M. (28).
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2.2.19. MYSQL

Segun Gilfillan 1. (29), nos dice que MySQL es la base de datos de
codigo abierto mas conocido en todo el mundo. Ademas, menciona
que MYSQL es un sistema de administracion de base de datos

relacional con sus siglas RDBMS.

- Motores de base de datos

Segun Cédric S. (30), en su manual del curso de programacién en
MySQL menciona los siguientes motores de base de datos:

e MyISAM: Este es el primer motor de MySQL.

e InnoDB: Este es el motor para las bases de datos
transaccionales con las claves primarias y secundarias.

e Memory (HEAP): Crea las tablas temporales en la memoria.

e Otros: Tiene muchos otros tipos de motores de base de datos,

con todas sus especificaciones.

- Ventajas:

e Automatizar los grandes datos para asi tomar una mejor decision

e Por ser una base de datos de gran manitd y almacenamiento a
nivel nacional e internacional

e Por ser utilizado bajo diferentes sistemas operativo.

e Por lafacilidad en la creacién de las tablas para almacenar todos

los datos de la organizacion o empresa.
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2.2.20. Lenguajes de Programacién

2.2.21.

2.2.22,

PHP

Segin Morales O. (35), nos dice que PHP es un lenguaje
orientado a scripts que nace en el afio de 1994. En sus inicios
fue creado para agregar dinamismo de contenido a las simples
paginas web de la época. Poco a poco ha empezado a ser usado
por una gran comunidad de programadores alrededor del
mundo.

De acuerdo con Palomo M., y Montero I. (36), nos menciona

algunas de las caracteristicas de PHP y son las siguientes:

-Es un lenguaje libre. Puede descargarse de
http://www.php.net.

- Esta disponible para muchos sistemas (GNU/Linux, Window,
Unix, etc).
- Tiene una extensa documentacién oficial en varios idiomas

(Disponible libremente en http://www.php.net.

JavaScript

Segln Eguiluz J. (37), en el libro denominado “Introduccion a
JavaScript” nos dice que JavaScript es un lenguaje de
programacion que se utiliza principalmente para crear paginas
web dinamicas.

De acuerdo con Oxlaj L. (38), nos menciona que JavaScript es
un lenguaje de programacion script, desarrollado por Netscape,
cuyo propésito principal era la de modificar las etiquetas

HTML y hacer tareas de validacion.
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2.2.23. Tipos de Lenguajes de Programacion.

2.2.24,

En la actualidad hay mas de 100 lenguajes de programacion diferentes.
No vamos a definir todos los lenguajes de programacion que existen
porque son muchos, pero si os hablaremos de los mas importantes y

para qué se utilizan.

- Lenguajes de Programacion de Bajo Nivel.
Son aquellos utilizados fundamentalmente para controlar el
“hardware” del ordenador y dependen totalmente de la maquina y no

se pueden utilizar en otras maquinas.

- Lenguajes de Programacion de Alto Nivel.
Estos lenguajes son mas parecidos al lenguaje natural humano y no
dependen de la maquina y sirven fundamentalmente para crear

programas informaticos que solucionan diferentes problemas.

Programacién Orientada a Objetos (POO).

La POO es una metodologia que permite desarrollar programas
complejos, esta se remonta a la década de 1960. Entre la década de los
60 y 70, surgié una crisis de software, ya que la mano de obra, en
programadores disminuyeron drasticamente y era muy dificil dar
cambiar, modificar o0 mantenimiento a los programas complejos, ello
trajo consigo a la creacion de una nueva metodologia denominada
Programacién Estructurada, la cual descompone al programa mediante

procedimientos individuales, hoy llamadas funciones.

En la programacion estructurada, cada procedimiento realiza una tarea

definida (a esto se le llama abstraccion funcional), y debido a que el
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realizar la tarea no es importante pero el procedimiento es fiable, se

puede utilizar.

La programacion estructurada se construye a través de funciones y la
POO se construye a través de clases, la relacion que existe entre ambas,
es que las clases de la POO se construyen con elementos de la
programacion estructurada, basicamente con las funciones, pero en la

POO, estas se denominan métodos.

Segun Velarde O., Murillo M., Gomez L. y Castillo F. (47), definen a
la POO como “una técnica o estilo de programacién que utiliza objetos
como bloques esenciales en la construccion. Los elementos basicos de

la POO son: objetos, mensajes, métodos y clases”.

2.2.25. Metodologia RUP

“El Proceso Racional Unificado (Rational Unified Process en inglés,
RUP) es un proceso de desarrollo de software desarrollado por la
empresa Rational Software, actualmente propiedad de IBM. Junto con
el Lenguaje Unificado de Modelado UML, constituye la metodologia
estdndar mas utilizada para el analisis, disefio, implementacion y
documentacidn de sistemas orientados a objetos, ya que se utilizan en
diferentes tipos de software, areas de aplicacion, niveles de
competencia, tamafios de proyecto y se adaptan facilmente a las

necesidades de cada organizacion.” (35).
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Gréafico Nro. 7: Ventana principal de BIZAGI
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Fuente: Elaboracion propia.
2.2.26. Estructura del RUP

RUP es una metodologia en la que se describe quién, cémo, qué, en
que tiempo y que actividades se van a desarrollar en el proyecto, el
quién representa los distintos roles que puede desempefiar un
individuo en la organizacion, el como se refiere a la unidad de trabajo
que se asigna a un trabajador y el qué es el segmento de informacion
utilizada por un proceso. Para el desarrollo satisfactorio de este
proceso, es necesario cumplir con ciertas etapas, las mismas que en
conjunto determinaran el ciclo de vida y el éxito de la aplicacién. RUP
hace uso de cuatro etapas en su metodologia descritas de la siguiente

manera.

1. Inicio: En esta fase se obtiene una visién inicial del producto, asi
como su alcance, ademas se identifican los principales casos de uso.
2. Elaboracion: En esta fase se hace una planificacion de las
actividades y del equipo de trabajo del proyecto, tambien se

identifican las necesidades y el disefio de la arquitectura.

3. Construccion: Comprende el desarrollo mismo del producto hasta

la entrega al usuario final.
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4. Transicion: Esta fase comprende la instalacion del producto a los
usuarios y la formacion de los mismos, en ocasiones suelen surgir

nuevos requisitos para el desarrollo

2.2.27. Metodologia XP (Extreme Programming)

“La programacion extrema 0 eXtreme Programming (XP) es una
metodologia de desarrollo de la ingenieria de software formulada por
Kent Beck. Es el méas destacado de los procesos agiles de desarrollo
de software. Al igual que éstos, la programacion extrema se diferencia
de las metodologias tradicionales principalmente en que pone mas
énfasis en la adaptabilidad que en la previsibilidad. Los defensores de
la XP consideran que los cambios de requisitos sobre la marcha son
un aspecto natural, inevitable e incluso deseable del desarrollo de
proyectos. Creen que ser capaz de adaptarse a los cambios de
requisitos en cualquier punto de la vida del proyecto es una
aproximacion mejor y mas realista que intentar definir todos los
requisitos al comienzo del proyecto e invertir esfuerzos después en
controlar los cambios en los requisitos.” “Se puede considerar la
programacion extrema como la adopcion de las mejores metodologias
de desarrollo de acuerdo a lo que se pretende llevar a cabo con el
proyecto, y aplicarlo de manera dindmica durante el ciclo de vida del
software. Esta metodologia busca eliminar actividades relacionadas
con la elaboracién de algunos documentos de especificaciones que no
tienen relacion directa con el resultado final del software. Se basa en

los siguientes valores principales:” (36).

1.“Comunicacion: La necesidad de los desarrolladores de
intercambiar ideas e informacidn sobre el proyecto ya sea con los
directores del proyecto o los usuarios de forma confiable, y facil. La

comunicacion debe ser continua y rapida.
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2.Sencillez: Cuando se tenga que elegir entre varias opciones, en lo
posible elegir soluciones simples, sin que esto signifique aplicar
enfoques simplistas; la programacion extrema define un disefio
simple en el que se realice el menor nimero posible de clases,

métodos y que no tenga cddigo duplicado.

3.Retroalimentacion: Debe ser répida en todos los niveles,
principalmente se consigue ejecutando y probando el cddigo, por lo

que las entregas tempranas y frecuentes son muy importantes.

4. Valor: Todas las personas que participen en el proyecto deben
tener la capacidad de expresar su valoracion sobre el proyecto.
Deberian ser abiertos y dejar que todos revisen e incluso modificasen
su trabajo. Los cambios no deberian ser vistos con terror y los
desarrolladores deberian tener el valor de encontrar mejores

soluciones y modificar el codigo siempre que sea necesario y factible.

5. Respeto: Debe manifestarse en diversas formas y situaciones, son
la base para una buena relacién y cooperacién entre todos los

componentes del equipo de trabajo.” (36).

2.2.28. Proceso XP

“Un proyecto XP tiene éxito cuando el cliente selecciona el valor de
negocio a implementar basado en la habilidad del equipo para medir
la funcionalidad que puede entregar a través del tiempo. El ciclo de

desarrollo consiste en los siguientes pasos:” (36).
1. El cliente define el valor de negocio a implementar.

2.El programador estima el esfuerzo necesario para su

implementacion.

3. El cliente selecciona qué construir, de acuerdo con sus

prioridades y las restricciones de tiempo.
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4.El programador construye ese valor de negocio.
5.Vuelve al paso 1.

En todas las iteraciones de este ciclo tanto el cliente como el
programador aprenden. No se debe presionar al programador a realizar
mas trabajo que el estimado, ya que se perdera calidad en el software

0 no se cumpliran los plazos.

2.2.29. Fases de desarrollo de la Programacion Extrema

El ciclo de vida ideal de XP consiste de seis fases: Exploracion,
Planificacion de la Entrega, Iteraciones, Produccién, Mantenimiento

y Muerte del Proyecto. (36).

- Fase | Exploracion: En esta fase, los clientes plantean a
grandes rasgos las historias de usuario que son de interés para la
primera entrega del producto. Al mismo tiempo el equipo de
desarrollo se familiariza con las herramientas, tecnologias y
practicas que se utilizaran en el proyecto. Se prueba la tecnologia
y se exploran las posibilidades de la arquitectura del sistema
construyendo un prototipo. La fase de exploracién toma de pocas
semanas a pocos meses, dependiendo del tamafio y familiaridad

que tengan los programadores con la tecnologia.

- Fase Il Planificacion de la Entrega: En esta fase el cliente
establece la prioridad de cada historia de usuario, Yy
correspondientemente, los programadores realizan una
estimacion del esfuerzo necesario de cada una de ellas. Se toman
acuerdos sobre el contenido de la primera entrega y se determina
un cronograma en conjunto con el cliente. Una entrega deberia
obtenerse en no mas de tres meses. Esta fase dura unos pocos dias.
La planificacién se puede realizar basandose en el tiempo o el

alcance. La velocidad del proyecto es utilizada para establecer
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cuéntas historias se pueden implementar antes de una fecha
determinada o cudnto tiempo tomara implementar un conjunto de

historias.

- Fase 111 Iteraciones: Esta fase incluye varias iteraciones sobre
el sistema antes de ser entregado. El Plan de Entrega estd
compuesto por iteraciones de no mas de tres semanas. En la
primera iteracion se puede intentar establecer una arquitectura del
sistema que pueda ser utilizada durante el resto del proyecto. Al
final de la Gltima iteracidn el sistema estara listo para entrar en

produccion.

- Fase IV: Produccion: La fase de produccién requiere de
pruebas adicionales y revisiones de rendimiento antes de que el
sistema sea trasladado al entorno del cliente. Al mismo tiempo,
se deben tomar decisiones sobre la inclusion de nuevas
caracteristicas a la version actual, debido a cambios durante esta
fase. Las ideas que han sido propuestas y las sugerencias son
documentadas para su posterior implementacion (por ejemplo,

durante la fase de mantenimiento).

- Fase V: Mantenimiento: Mientras la primera version se
encuentra en produccion, el proyecto XP debe mantener el
sistema en funcionamiento al mismo tiempo que desarrolla
nuevas iteraciones. Para realizar esto se requiere de tareas de
soporte para el cliente. De esta forma, la velocidad de desarrollo
puede bajar después de la puesta del sistema en produccion. La
fase de mantenimiento puede requerir nuevo personal dentro del

equipo y cambios en su estructura.
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- Fase VI: Muerte del Proyecto: Es cuando el cliente no tiene
maés historias para ser incluidas en el sistema. Esto requiere que
se satisfagan las necesidades del cliente en otros aspectos como
rendimiento y confiabilidad del sistema. Se genera la
documentacion final del sistema y no se realizan més cambios en
la arquitectura. La muerte del proyecto también ocurre cuando el
sistema no genera los beneficios esperados por el cliente o cuando

no hay presupuesto para mantenerlo” (36).

2.3. Hipotesis

2.3.1.

2.3.2

Hipotesis General

La implementacion de un Sistema Web para la Gestion de Procesos
de Compra y Venta en la Empresa Inversiones Claver S.A.C-Casma;

2017.Si mejorara el proceso de venta y compra.
Hipotesis Especificas

1. La identificacion de la problematica actual permitira conocer la
necesidad de mejorar el proceso de ventas y compra de la empresa
Inversiones Claver S.A.C.

2. La metodologia a utilizada permitira desarrollar un sistema web
Optimo para mejorar los procesos de venta y compra.

3. La implementacion del sistema web permitira automatizar los
procesos de venta y compra de la empresa Inversiones Claver
S.A.C.

4. Larealizacién de la mejora del proceso de venta y compra con una
interfaz amigable para los usuarios de la empresa Inversiones
Claver S.A.C.
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METODOLOGIA

Segun los autores Gonzalez, F. y Rodriguez M. (39). Desde el punto de vista
metodologico, se suele denominar cuantitativa a la investigacion que,
predominantemente, tiene a usar instrumentos de medicién y comparacion que
pro proporcionan datos cuyo estudio requiere el uso de modelos matematicos
y de la estadistica. Por contraste se denomina cualitativas a las investigaciones
que usan herramientas de obtencion y manejo de informacién que no parten de
la necesidad de utilizar las estadisticas o matematicas para llegar a

conclusiones.

De acuerdo con Morales, F. (40) , en las investigaciones de tipo descriptiva,
Ilamadas también investigaciones diagnosticas, buena parte de lo que se escribe
y estudia sobre lo social no va mucho méas allad de este nivel. Consiste,
fundamentalmente, en caracterizar un fenémeno o situacién concreta indicando

sus rasgos mas peculiares o diferenciadores.

Segun lbarra, C (41) , sentencia que el propdsito es describir situaciones y
eventos. Esto es, decir como es y se manifiesta determinado fenémeno. Los
estudios descriptivos buscan especificar las propiedades importantes de
personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que sea sometido a
analisis. Miden o evalGan diversos aspectos, dimensiones o componentes del
fenomeno o fendmenos a investigar. Desde el punto de vista cientifico,
describir es medir. Esto es, en un estudio descriptivo se selecciona una serie de
cuestiones y se mide cada una de ellas independientemente, para asi -y valga
la redundancia- describir lo que se investiga.
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3.1. DISENO DE LA INVESTIGACION

Este estudio por el grado de cuantificacion retne las condiciones de una

investigacion cuantitativa de tipo descriptivo y no experimental.

3.1.1. DESCRIPTIVA.

Proporciona una informacion mas detallada del problema que permite
describir sus caracteristicas principales. La investigacion descriptiva
puede ser transversal, cuando la informacion se recoge una sola vez de
una o varias muestras, o longitudinal, cuando se recoge varias veces de
una misma muestra. Para este planteamiento resultan mas adecuadas

las técnicas cuantitativas. (42).

3.1.2. APLICADA.

Porque dara una solucion practica, a la problematica planteada, sobre
la Implementacion del sistema web de ventas y compras, definiendo asi
la configuracion de la base de datos de este sistema web; considerando
asi los conceptos de desarrollo de php, las politicas y normas de
seguridad que se implementaran en la empresa Inversiones Claver
S.A.C, a fin de complementar el uso de las aplicacién , y asi generar la
eficiencia y eficacia en los diversos procesos de consultas de la
empresa respecto a los reportes solicitado de los reportes y ventas.

Esquema:

Y -

Dénde: M=Muestra O= Observacién
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3.1.3. No experimental

Ya que en ella no es posible la manipulacion de las variables que
interfieren en el estudio, es utilizada cuando el investigador no dispone
de la informacion necesaria para solucionar el problema planteado, no
tiene la posibilidad de crear el fendmeno, como en los casos de la
investigacion experimental y casi experimental y cuando el fenémeno
ya se ha producido. Las preguntas relacionadas con este disefio de
investigacion, se adecua mas a los estudios naturales, cuando se quieren
estudiar los fendmenos tal cual ocurren y se relacionan sin intervencion.
Fue de corte transversal de una sola casilla porque se intenta analizar el

fendmeno en un periodo determinado.

3.2. POBLACION Y MUESTRA
3.2.1. Poblacién

Para la evaluacion directa de la propuesta de este trabajo de
investigacion se delimitd la poblacion en una cantidad de 20

trabajadores en La Empresa Claver S.A.C de Casma; 2017.

Para efectos de la muestra fue seleccionada en base a la totalidad de la

poblacion, por lo cual se contd con una poblacién de tipo muestra.
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Tabla Nro.3: Resumen de Poblacion

Area Poblacion
Accionistas 2
Gerente general 1
Operarios de recojo 5
Almacenero 2
Jefe de Almacén 1
Vendedores 9
TOTAL 20

Fuente: Elaboracion propia.

3.3. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Esta investigacion se utiliz6 la técnica de entrevista y la encuesta, el
instrumento que se empleara serd un cuestionario de tipo cerrado dicotomico,

que quiere decir solo de dos opciones; si 0 no.

Segln Yuni J. y Urbano C. (43), en su libro Técnicas para Investigar y formular
proyectos de investigacion, indican que, en el campo de la metodologia de la
investigacion cientifica, define a la técnica de recoleccion de datos como:
“técnicas de recoleccion de datos de informaciéon que alude a los
procedimientos mediante los cuales se generan informaciones validas y

confiables, para ser utilizadas como datos cientificos”.

Para la siguiente investigacion se utilizé la técnica de la encuesta.
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3.4.

3.3.1. Encuesta.

Dentro de nuestra investigacion la encuesta es una técnica permite una
adecuada recoleccién de informacién valiosa y de vital importancia
para la investigacion, misma que se realizé a los trabajadores de la

empresa Inversiones Clavel S.A.C.

Segin Naresh K. (44), las encuestas son entrevistas con un gran
namero de personas utilizando un cuestionario predisefiado. Segun el
mencionado autor, el método de encuesta incluye un cuestionario
estructurado que se da a los encuestados y que esta disefiado para

obtener informacion especifica.

Procedimiento de recoleccion de datos

Se seleccionara a los trabajadores de la empresa investigada, para poder
aplicar los cuestionarios, ya que asi obtendremos la informacion apropiada,
por medio de entrevistas a las diversas areas Administrativas de la empresa

Inversiones Claver S.A.C.

Una vez que se obtuvieron los datos recopilados en la encuesta, se empez6 la
tabulacion de los resultados de cada pregunta en el programa Microsoft Excel
version 2016 y asi se obtuvo los cuadros de tabulacion donde se indiquen:

- Los items de preguntas
- Las alternativas de respuesta
- Las frecuencias absolutas

- Los porcentajes y a partir de éstos, se elaboran los graficos adecuados y

posteriormente las recomendaciones.
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3.5. Definicion y Operacionalizacion de variables

Tabla Nro.4: Definicion de Operacionalizacion de variables.

Mejorar la atencién a los clientes
Satisfaccion de los procesos
actuales

Definici
Escala on
Variable Definicion conceptual Dimensiones Indicadores o ]
medicion | operacio
nal
Conocimiento de sistemas
Esta dimension de variable Web.
nos muestra desde un Cuenta con un sistema Web. - S
Implementa | enfoque nos muestra como Necesidad de realizar un
ciondeun |viene funcionando la |- Sijtuacion inventario de productos
sistemas | empresa con sus procesos | actual de la Mejorar el actual proceso de
web manuales de compra y | empresa ventas. Ordinal
venta Conocimiento de las ventajas
del uso de un sistema web - NO




Informacion Adecuada
Eficiencia del proceso actual

El proceso Manual ahorra tiempo

-Un sistema web es un
Mecanismo por el cual es
utilizado mediante  un

navegador el cual nos
permite acceder con un
usuario 'y contrasefia.
Donde

interfaz  amigable donde

tendremos  una
Ilevaremos todo el proceso
que se requiere en una

empresa e organizacion.

Necesidad

de mejorar
la gestion
del

de compra 'y

proceso
ventas con
la
implementa
cion de un
sistema

web.

- Nivel de conocimiento de
sistema web de ventas.

- Conocimiento de Sistema web
de compra

- Necesidad de implementacion.

- Necesidad de un Modulo de
Almaceén

- Necesidad de una opcion de

cancelacion de venta

- Necesidad de un reporte de

ventas
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Informacion detallada de los
productos.

Informacion de pagos de los
clientes

Opcion registrar los
proveedores en los procesos.
El sistema web ahorro tiempo

Fuente: Elaboracion propia.
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3.6.

3.7.

Plan de andlisis

Una vez realiza la recoleccion de datos, mediante la técnica de la encuesta, se
procedio a registrar los datos obtenidos de todas las interrogantes plasmadas en
el cuestionario, esto, mediante el uso del software Microsoft Excel ver. 2016 el

cual permitio ordenar y realizar la tabulacién de datos.

Los datos obtenidos permitiran analizar las dimensiones de la variable

investigada, con el cual nos permitira tener deducciones o resultados.

Estas tabulaciones arrojaran la informacion de las preguntas realizadas,
respuestas, porcentajes, frecuencias para a partir de ello, generar los graficos
estadisticos.

Principios Eticos.

De acuerdo con Bolivar A. (46), nos dice que la ética, como reflexion critica de
segundo orden sobre los valores o comportamientos previos, proporciona
razones que justifican o no las acciones, analizando los comportamientos

morales.

Segun Bolivar A. (46), menciona que la ética profesional comprende el conjunto
de principios morales y modos de actuar éticos en un &mbito profesional, forma

parte de lo que se puede llamar ética aplicada.

Durante el desarrollo del presente proyecto de investigacion denominado
Implementacion de un sistema web para la gestion de procesos de compra y
venta en la empresa inversiones Claver S.A.C - Casma; 2017. Este viene siendo
elaborado y contemplando los principios éticos y morales que demuestre que el
presente proyecto respeta los derechos de autor de las diferentes citas

bibliograficas.
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De esta forma creamos conciencia de que el fraude mediante el plagio afecta a
la creatividad de las personas, debemos actuar con honestidad en todos los actos
que acontecen en nuestro entorno y de la cual somos participes, por el bien de la

sociedad y de nuestras propias familias.

Cabe resaltar que el presente material puede ser utilizado como fuente de
estudios para quien asi lo requiera siempre enmarcando la autoria de quien

suscribe el presente proyecto.

V. RESULTADOS
4.1. Resultados de la Dimension 1

Tabla Nro.5: Conocimiento de sistema Web.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda
informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas N %
Sl 12 60,00
NO 8 40,00
Total 20 100,00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa
Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢Usted ha

utilizado ya un sistema web de ventas y compra?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 60.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que Sl tienen conocimiento de un sistema web mientras que el 40.00% de los

trabajadores indicd que NO tienen conocimiento de un sistema web.

Gréfico Nro. 8: Porcentajes sobre Conocimiento de Sistema Web

4% |
| 0%

n S| =NO

Fuente: Tabla Nro.5: Conocimiento de Sistema Web.
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Tabla Nro.6: Cuenta con un sistema Web.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda
informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl - -
NO 20 100.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa
Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢;/La

empresa cuenta con un sistema web?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 100.00% de los trabajadores encuestados expresaron

que No cuenta con un sistema web la empresa.

Gréfico Nro. 9: Porcentajes de Sistema Web.

0%

=S| =NO

Fuente: Tabla Nro.6: Cuenta con un sistema Web.
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Tabla Nro.7: Necesidad de realizar un inventario de productos

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda

informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 14 70.00
NO 6 30.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa

Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢ Cree usted

es necesario realizar un inventario de los productos de la empresa?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.

58



Se puede observar que el 70.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que Sl debe realizarse un inventario de los productos de la empresa mientras
que el 30.00% de los encuestados indico que NO debe haber un inventario de

los productos.

Grafico Nro. 10: Porcentajes de Realizar un Inventario de productos.

30%

70%

=S| = NO

Fuente: Tabla Nro.7: Necesidad de realizar un inventario de productos
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Tabla Nro.8: Proceso de venta

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda

informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 2 10.00
NO 18 90.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa

Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢ Cree usted

que el proceso manual de venta mejorara la atencion a los clientes?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 10.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que Sl el proceso manual de venta mejora la atencion del cliente mientras que
el 90.00% de los trabajadores indico que NO mejora el proceso manual de

venta en la atencidn al cliente.

Gréfico Nro. 11: Porcentajes para mejorar el proceso de venta.

=S| =NO

Fuente: Tabla Nro.8: Proceso de venta
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Tabla Nro.9: Nivel de respuesta del actual proceso manual.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda
informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 8 40.00
NO 12 60.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa
Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢ Cree usted
que el proceso manual agiliza la informacion de las ventas y compra de la

empresa?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 40.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que SI mejora el proceso manual en la informacion de la venta y compra
mientras que el 60.00% de los trabajadores indicé que NO mejoria el proceso

manual en la informacidn de las ventas y compra

Gréfico Nro. 12: Porcentajes de Nivel de Respuesta del actual proceso manual.
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Fuente: Tabla Nro.9: Nivel de respuesta del actual proceso manual.
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Tabla Nro.10: Satisfaccion del cliente.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda
informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 3 15.00%
NO 17 85.00%
Total 20 100.00%

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa
Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢Los

clientes estan satisfecho con la eficiencia del proceso de venta que se brinda?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 15.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que Sl brinda un buen servicio a los clientes mientras que el 85.00% de los

encuestados indico que NO brinda un buen servicio a los clientes.

Gréafico Nro. 13: Porcentajes de Satisfaccion del cliente.

85%

=S| =NO

Fuente: Tabla Nro. 10: Satisfaccion del cliente.
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Tabla Nro.11: Satisfaccion de los trabajadores

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda
informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 6 30.00
NO 14 70.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa
Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢Esta

satisfecho con los procesos manuales que viene trabajando la empresa?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 30.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que Sl estéan satisfecho con el proceso manual mientras que el 70.00% de los

encuestados indico que NO estan satisfecho con el proceso manual.

Gréfico Nro. 14: Porcentajes de Satisfaccion de los trabajadores

30%

70%

=S| = NO

Fuente: Tabla Nro.11: Satisfaccion de los trabajadores

67



Tabla Nro.12: Eficiencia del proceso actual

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda
informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 2 10.00
NO 18 90.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa
Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢Los

clientes se siente contento con la informacién brindada?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 10.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que Sl los clientes se sienten contento con la informacion mientras que el
90.00% de los trabajadores encuestados indico que NO se sienten contento

los clientes con la informacion brindada.
Gréfico Nro. 15: Porcentajes de conocimiento de un sistema web de venta.

10%

90%/IS| = NO

Fuente: Tabla Nro.12: Eficiencia del proceso actual
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Tabla Nro.13: Eficiencia del proceso manual de la empresa

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda
informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 4 20.00
NO 16 80.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa
Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta ¢ Usted cree

que es eficiente el proceso manual en la empresa?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 20.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que Si es eficiente el proceso manual mientras que el 80.00% de los

encuestados indico que NO expresan que no es eficiente el proceso manual.

Grafico Nro. 16: Porcentajes del proceso manual de la empresa.

=S| =NO

Fuente: Tabla Nro.13: Eficiencia del proceso manual de la empresa
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Tabla Nro.14: Ahorro de tiempo con el proceso manual

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda
informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta
en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 3 15.00
NO 17 85.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa
Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta ¢ Cree usted

los procesos manuales ahorrar tiempo?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 15.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que Sl a horraria tiempo con el proceso manual mientras que el 85.00% de

los encuestados indicé que NO ahorraria tiempo en el proceso manual.

Gréfico Nro. 17: Porcentajes de ahorro de tiempo con el proceso manual.
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Fuente: Tabla Nro.14: Ahorro de tiempo con el proceso manual
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4.2. Resultados de la Dimension 2

Tabla Nro.15: Nivel de conocimiento de sistema web de ventas.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda
informacion en el sistema web para la Gestidn de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas N %
Si 15 75,00
NO 5 25,00
Total 20 100,00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa
Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢(Usted ha

trabajado con algun sistema web de venta?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 75.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que Sl han trabajado con sistemas web de venta mientras que el 25.00% de
los trabajadores indicd que NO tienen han trabajado con sistemas web de

venta.

Gréafico Nro. 18: Porcentajes sobre un Sistema web de venta

25%
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Fuente: Tabla Nro.15: Nivel de conocimiento de sistema web de ventas.
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Tabla Nro.16: Conocimiento de Sistema web de compra

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda
informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 11 55.00
NO 9 45.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa
Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ;Usted ha

trabajado con sistema web de compra?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 55.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que Sl han trabajado con sistemas web de compra mientras que el 45.00% de

los encuestados indico que NO han trabajado con sistemas web de compra.

Gréfico Nro. 19: Porcentajes del Sistema Web de Compra.

55%

=S| =NO

Fuente: Tabla Nro.16: Conocimiento de Sistema web de compra
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Tabla Nro.17: Necesidad de implementacion

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda
informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 18 90.00
NO 2 10.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa
Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢ Usted cree
que es necesario implementar un sistema web en la empresa Inversiones
Claver S.A.C.?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 90.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que Sl es necesario implementar un sistema web de la empresa mientras que

el 10.00% de los encuestados indicé que NO opinan.

Gréfico Nro. 20: Porcentajes de Necesidad de Implementacion

=S| =NO

Fuente: Tabla Nro.17: Necesidad de implementacion
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Tabla Nro.18: Ventajas de un Sistema web.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda

informacion en el sistema web para la Gestidn de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 20 100.00
NO - -
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa

Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢ Cree usted

que debe tener un médulo de almacén el actual sistema web?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 100.00% de los trabajadores encuestados expresaron

que Sl debe tener un modulo de almacén el actual sistema web

Grafico Nro. 21: Porcentajes de la Ventajas de un Sistema Web.

100%
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Fuente: Tabla Nro.18: Ventajas de un Sistema web.
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Tabla Nro.19: Necesidad de un Mddulo de Almacén

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda
informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 18 90.00
NO 2 10.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa
Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ; Te gustaria

que tenga una opcidn de cancelacion de venta emitida?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 90.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que Sl debe tener una opcién de cancelacion de venta emitida mientras que el

10.00% de los trabajadores indicd que NO es necesario tener esta opcion.

Gréfico Nro. 22: Porcentajes de la Necesidad de un Mddulo de Almacén

=S| =NO

Fuente: Tabla Nro.19: Necesidad de un Modulo de Almacén
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Tabla Nro.20: Necesidad de un reporte de ventas

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda

informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 20 100.00%
NO - -
Total 20 100.00%

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa

Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢ Cree usted

que el sistema web debe contar con un reporte de ventas?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 100.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que Sl debe tener un reporte de ventas.

Grafico Nro. 23: Porcentajes de Necesidad de un Reporte de Ventas.

=Sl =NO

Fuente: Tabla Nro.20: Necesidad de un reporte de ventas
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Tabla Nro.21: Informacion detallada de los productos

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda
informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 15 75.00
NO 5 25.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa
Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢ Usted cree

que el sistema web debe tener una informacion detallada de los productos?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 75.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que Sl debe tener una informacion de los productos mientras que el 25.00%
de los encuestados indic6 que NO es necesario tener una informacién de

producto.

Grafico Nro. 24: Porcentajes de Informacion detallada de los productos.
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Fuente: Tabla Nro.21: Informacidn detallada de los productos
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Tabla Nro.22: Nivel de pagos de los clientes

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda
informacion en el sistema web para la Gestidn de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Si 17 85.00
NO 3 15.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa
Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢ Usted cree
que el sistema web debe contar con una opcién de consulta de pago de los

clientes?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 85.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que Sl debe tener una opcidn de consulta de pago de los clientes mientras que
el 15.00% de los trabajadores encuestados indico que NO es necesario esta

opcion de pagos de los clientes.

Gréfico Nro. 25: Porcentajes de nivel de pagos de los clientes

85%
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Fuente: Tabla Nro.22: Nivel de pagos de los clientes
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Tabla Nro.23: Utilizacion de interfaz amigable

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda
informacion en el sistema web para la Gestidn de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 14 70.00
NO 6 30.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa
Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢ Cree usted

que sistema web deberia contar una interfaz de amigable para el usuario?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se puede observar que el 70.00% de los trabajadores encuestados expresaron
que Si es importante contar con una interfaz amigable para el usuario mientras

que el 30.00% de los encuestados indic6 que NO opinan.

Grafico Nro. 26: Porcentajes de Utilizacion de una interfaz amigable
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Fuente: Tabla Nro.23: Utilizacion de interfaz amigable
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Tabla Nro.24: Ahorro de tiempo con el sistema web

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda

informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 20 70.00
NO - -
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa

Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢ Usted cree

que utilizando el sistema web ahorraria tiempo en sus procesos?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.

92



Se puede observar que el 100.00% de los trabajadores encuestados expresaron

que Sl a horraria tiempo en el sistema web.

Gréfico Nro. 27: Porcentajes de ahorro de tiempo con el sistema web.

=S| =NO

Fuente: Tabla Nro.24: Ahorro de tiempo con el sistema web
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4.3 Resultado General por Dimensiones.

Tabla Nro.25: D1. Situacion actual de la empresa

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda

informacion en el sistema web para la Gestidn de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 1 5.00%
NO 19 95.00%
Total 20 100.00%

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa

Inversiones Claver S.A.C — Casma,; para responder a la pregunta: ¢ Usted est&

satisfecho con el proceso manual que esta trabajando la empresa en sus

procesos?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se observa que el 5.00% de los trabajadores encuestados expresaron que, Sl
estan satisfecho con el proceso manual de la empresa, mientras que el 95.00%,

NO entienden los procesos manuales que lleva la empresa.

Gréafico Nro. 28: D1, Situacion actual de la empresa
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Fuente: Tabla Nro.25: D1. Situacion actual de la empresa
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Tabla Nro.26: D2. Necesidad de Implementar un Sistema Web

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la facilidad que brinda

informacidn en el sistema web para la Gestion de procesos de compra y venta

en la Empresa Inversiones Claver S.A.C — Casma;2017.

Alternativas n %
Sl 20 100.00
NO - -
Total 20 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa

Inversiones Claver S.A.C — Casma; para responder a la pregunta: ¢ Usted cree

es necesario implementar un sistema web de venta y compra para la empresa?

Aplicado por: Mendoza R.;2017.
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Se observa que el 100.00% de los trabajadores encuestados expresaron que,
Sl estan de acuerdo de implementar un sistema web de venta y compra para

la empresa.

Grafico Nro. 29: D2, Necesidad de Implementar un Sistema Web

Dimension N°2

100%
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Fuente: Tabla Nro.26: D2. Necesidad de Implementar un Sistema Web

97



4.4 Andlisis de resultados

Mediante los datos tomados en las encuestas a los trabajadores de la empresa
Inversiones Claver S.A.C, y desde un ambito general de operacion, se tiene
una percepcion negativa en varios puntos clave tratados como, por ejemplo:
en la Tabla Nro. 11, que corresponde a la dimension de Situacion actual del
proceso manual de la empresa , Se puede observar que el 30.00% de los
trabajadores encuestados expresaron que Sl estan satisfecho con el proceso
manual mientras que el 70.00% de los encuestados indico que NO estan
satisfecho con el proceso manual.; en la Tabla Nro. 17, que corresponde a la
dimension de Necesidad de Implementar el sistemas web, hay un punto muy
importante que el 90.00% indica que es necesario la implementacion de un
sistemas web para mejorar los procesos de informacion y la calidad de
servicio que se brinda a los clientes y trabajadores; esto lleva a los resultados
finales en que para la Dimension 1, referente a la Situacion actual del sistema
web, el 95.00%, NO entienden los procesos manuales que lleva la empresa.,
y con respecto a la Dimension 2, referente a la Necesidad de Implementar el
sistemas web, el 100.00% de los trabajadores encuestados expresaron que, Sl
estan de acuerdo de implementar un sistema web de venta y compra para la
empresa., que permite mejorar el proceso y el servicio de los trabajadores y

clientes.
Comparando los resultados por dimensiones tenemos:

Con respecto a la Dimensién 1, Situacion actual del proceso manual de la
empresa, en el cual Se observa que el 5.00% de los trabajadores encuestados
expresaron que, Sl estdn satisfecho con el proceso manual de la empresa,
mientras que el 95.00%, NO entienden los procesos manuales que lleva la
empresa; en consecuencia, es necesario realizar implementar un sistemas web
que agilice con rapidez el proceso de venta y compra para brindar un servicio
de calidad este resultado es muy parecido a los resultados de Estos resultados
principales tienen semejanza con los obtenidos en la investigacion de
Saavedra H. (7), y en la investigaciéon realizada por Landivar G. (2),
respectivamente, quienes en sus trabajos y para un cuestionario similar

obtuvieron un alto nivel de necesidad de mejorar el proceso de ventas y
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compra de la empresa. Esta concordancia en los resultados de los
antecedentes con nuestra investigacion encuentra su justificacion técnica
debido que por lo general las empresas no tienen un proceso que permita
realizar actualizaciones permanentes acordes con las nuevas tecnologias,
plataformas y técnicas en el desarrollo de las aplicaciones en entorno web,
que busquen realizar procesos mas rapidos, eficientes y en minimo tiempo,
sin importar el lugar fisico donde se encuentren los involucrados. Estas
limitaciones han concluido con el resultado que se expresa para estas
preguntas donde podemos interpretar una percepcion de los trabajadores de
una alta necesidad prioritaria y urgente de Implementar

4.5 Plan de Mejora.

Debido a los resultados obtenidos en la investigacion y con el objetivo de
Realizar la implementacion de un sistemas web para la Gestion de procesos
de Compra y Venta de la empresa Inversiones Claver S.A.C, mediante el
sistema web nos ayudara mejorar mejorara las gestion de procesos de compra
y venta, a consecuencias que la empresa viene funcionando de manera
empirica sus procesos debido que todo sus procesos lo tiene manualmente lo
Ilevan por medio de a notaciones en papel fisico por lo cual veo conveniente
de presentar la propuesta del modelo del sistemas web de compra y venta,
que cubre al proceso de los clientes , vendedores y proveedores por el cual el
los vendedores podra realizar diferentes consultas, reportes esto teniendo en

cuenta el entorno en donde se desarrolla.
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4.6 Propuesta Técnica.
4.6.1 Fase de Disefio

En esta etapa se contintan con los procesos técnicos relacionados en o
que contiene a cdmo debe ser construido e implementado el nuevo
sistema web de ventas y compras de la empresa Inversiones Claver
S.A.C, para el disefio es primordial la arquitectura que esta distribuido
por el disefio arquitectonico y el disefio detallado del sistema, ya que
desde aqui estéd organizada la aplicacion del disefio implementado y es
donde se distribuye cada uno de los componentes y tecnologias a
utilizar demostrando con el analisis y los requerimientos del software

el disefio a implementar.

4.6.2 Disefio Arquitectonico

El sistema del disefio de la arquitectura esta estructurado en el modelo
de cliente — servidor y al establecer una comunicacion entre ellos el
usuario dirige una solicitud al servidor de tal manera este la recibird,
procesara y enviara la respuesta con la informacién requerida. Para el
disefio es primordial la arquitectura ya que desde aqui se organiza la
aplicacién y es donde se distribuye cada componente y tecnologias a
ejecutar. Esta elaboracion de la arquitectura serd disefiada de esta
manera: aparecera muchos casos de uso, que luego iremos optimizando

uno.

100



Grafico Nro. 30: Disefio arquitectonico

SERVIDOR WEB

il 1/
>

BASE DE DATOS

A

83

@@

83
i

SRS

USUARIO 1 USUARIO 2 USUARIO 3 USUARIO 4

@

Fuente: Elaboracion propia.

4.6.3 Reglas de Negocio

A. GESTIONAR DE SISTEMAS
e En primer lugar, se debe definir los pardmetros base para los
funcionamientos del sistema.
e Cada empleado tendré asignado una cuenta de usuario del sistema
segun sus funciones y cargos.
e Habré una persona encargada del mantenimiento de este modulo
e La contrasefia de los usuarios por seguridad tendra que ser formado

por letras y nimeros.
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El administrador definira la informacién que es la correcta y velara

por integridad.

B. CONTROLAR VENTAS

El cliente podra realizar pago solo con efectivo
Se registran los clientes que se crean necesario segun disposicion
de la administracion.

Los reportes de ventas se deben generar al final de cada turno.

C. CONTROLAR ALMACEN

Se debe controlar el llenado del kardex.

Se deben controlar las fechas de entradas y salida de bienes a
almacén.

Para sacar un producto de almacén debe haber un pedido de bienes.
Se debe alertar la ausencia de stock de producto y realizar el
requerimiento de compra para posteriormente hagan un pedido a
proveedores.

Todo producto debe estar estrictamente controlado en cuanto a

fecha de vencimiento, registrd de sanidad y estimar por prioridades.

D. MODELO DE NEGOCIO

a. IDENTIFICACION DE ACTORES
o Clientes
e Proveedores
e Administrador
e Vendedor

e Almacenero
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b. IDENTIFICACION DE CASOS DE USO DEL NEGOCIO

e Gestidn de Sistemas

e Control de Ventas

e Controlar Almacén

4.6.4 Casos de Uso del Negocio

4.6.4.1. Gestionar Sistema

Descripcion

Se tendra en cuenta gque se contara con un responsable el
cual velard por el rendimiento efectivo del sistema.
Asimismo, quien brindara soporte a las acciones

administrativas propias del sistema.
Objetivos

Almacenar informacion base
Responsables

Administrador
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Gréafico Nro. 31: Modelo de Objetos de Gestionar Sistema

O O

Tipo _documento

Empleados

RegistrarT D/ModificarT D/BuscarTD

ificarE/BuscarE

Administrador

RegistrartUM/ModjficarUM/BuscaruM RegistrarATP/ModificarATP/BuscarATP

O

Tipo_Producto

O

Unidad medida

Fuente de Elaboracién Propia

4.6.4.2. Controlar Ventas

e Descripcion

Es el caso de uso del negocio que permite ingresar y
modificar los clientes, es donde brinda el soporte al
proceso de ventas en si que realizan diariamente la entidad.
Puesto que con este componente se registran las ventas y
el ingreso de dinero en caja. Ademas, permitira realizar

reportes diarios de las ventas realizadas.
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e Objetivos
Almacenar ventas diarias

e Responsable
Cliente
Administrador
Vendedor

Gréafico Nro. 32: Modelo De Objetos Controlar Ventas

O

y‘/T ipo cliente
Registrar AC/ModificarAC/BuscarAC Q
Tipo_documento

Cliente
Asistente Cliente Buscar AA Busear C Buscar AVTD
RegistrarDV/ModificarDV/BuscarDV _ BuscarAVE
%))/)x,,,,,, —

empleados

Detalle_venta istente vendedor

Asistente Administrador

P RegistrarV/MoglificaVr/BuscarV

Q -

Producto

Fuente de Elaboracién Propia
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4.6.4.3. Controlar Almacén

e Descripcion
Es el caso de uso del negocio que permite controlar de flujo
de entradas y salidas de productos de almacén, asimismo
permite controlar el stock de los mismos para asi realizar
requerimientos de pedidos a proveedores

¢ Objetivos
Permite controlar el stock de los productos

e Responsables

Almacenero

Gréafico Nro. 33: Modelo De Objetos Controlar Almacén

Entrada Amacen j Q
Unidad de Medida

Tipo Entrada_salida Q
Buscar E
Empleados
i : Buscar P

Producto Buscar TP
Asistente almacenero
RegistrarES/ModificarES/BuscarES ;

RegistrarDES/ModificarDES/BuscarDES )
Tipo Producto

Entrada _Salida

Buscar UM

Detalle Entrada_Salida

Fuente de Elaboracion Propia
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4.6.5 Diagrama de caso de uso

En esta fase se muestran los diagramas de casos de uso que modela la
funcionalidad del sistema, en la que se observan los actores que interactdan
con éste. El siguiente caso de uso describe el proceso de validar un usuario

que quiera acceder al sistema.

Grafico Nro. 34: Caso de uso de Funcionamiento del
Sistema.

//

////
Inclune// /”/
InEiue -
Anclude-”

/%Ili:pluﬁe

S
/f'g{/

o
N -, -
-
AN AR e /
", nclude . Administracién
WNON N Gerente
}qﬂud&\\ ™,

Admimstrador

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.6

Caso de Uso Validar Usuario

Grafico Nro. 35: Caso de Uso Validar Usuario.

Acceso
negado

Validar
usuarios Ingresar

al Sistema

Fuente: Elaboracion propia.

Nombre del Caso

Validar Usuario

de Uso:
Actores: Los usuarios del sistema (Usuario)
Objetivos: Describir los pasos que se realiza para validar
usuario del sistema
Descripcion: El usuario inscrito ha accedido al sistema, y
puede hacer uso del sistema
Tipo Primario esencial

Flujo normal

1.- El sistema abre ventana.

2.- El sistema solicita tipo de usuario, nombre de usuario y contrasefia.

3.- El usuario escoge tipo, nombre y contrasefia de usuario y pulsa entrar.

4.-El sistema valida tipo, nombre y contrasefia de usuario.
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5.- El sistema autoriza al usuario a entrar al sistema de acuerdo al rol
asignado.

6.- El sistema presenta al usuario el menu principal (Entra al sistema).

Flujo alternativo

Tipo, nombre o contrasefia de usuario invalidos: Si el tipo, nombre o
contrasefia de usuario son invalidas, el sistema muestra un mensaje usuario
incorrecto.

Resultado esperado

El usuario inscrito tiene acceso al sistema de acuerdo a su rol.

4.6.7 Caso de Uso Imprimir Reportes

Gréafico Nro. 36:Caso de Uso Imprimir Reportes

Ingresa al

Sistema <<extendes>>

AUTENTIFICA

<<include>>

Elegir
Opciones \I/Dé\li’lgé

IMPRIMIR
REPORTE

Generar

Usuario

Fuente: Elaboracion propia.
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Nombre del Caso

Validar Usuario

de Uso:
Actores: Usuario
Objetivos: Describir los pasos que se realiza para imprimir
reportes del sistema.

Descripcion: La impresion de reportes podré ser realizada
por el usuario administrador, donde cada
usuario podra generar e imprimir reportes de
acuerdo al tipo de usuario asignado.

Tipo Primario esencial

Flujo normal

1.- El sistema abre ventana.

2.- Los actores, deben contar con un nombre de usuario y una contrasefia

asignados para poder acceder al sistema web.

3.- Los usuarios dan clic en el ment de generar reportes; para esto debe

indicar que reporte desea generar.

Flujo alternativo

Se consulta la informacion en la base de datos.

Resultado esperado

El usuario podra imprimir reportes.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.8 Diagrama caso de uso Expandido

Gréafico Nro. 37: Diagrama de caso de uso Expandido.

Nel[lelife}
creacion de
registro Solicita datos de
espdarragos

\ . Usuario brinda

datos de los
espdarragos

Ingresa Datos

Valida datos de
espdmragos

Mensaje de
aceptacion

Valida Respuesta

Guarda Datos

Fuente: Elaboracion propia.
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Nombre del Caso Registro de Producto
de Uso:
Actores: Administrador
Objetivos: Describir los pasos que se realiza para registrar los
esparragos en el sistema.
Descripcion: Cada usuario para hacer uso del sistema antes de
acceder tiene que solicitar una creacion de usuario el
cual solo lo puede realizar el usuario tipo
Administrador
Tipo Primario esencial

Flujo normal

1.-El usuario solicita creacién de productos al sistema.

2.-El administrador solicita los datos del producto.

3.- proveedores brinda datos.

4.- Administrador ingresa los datos respectivos del producto.
5.-Valida la existencia del producto en la Base de Datos.

6.- Pregunta si esta seguro de guardar la informacion actual
7.-Valida Respuesta.

8.-Guarda los datos. (productos Creado)

Flujo alternativo

Si el producto no existe en la base de datos primero se procederéa a registrar el
repuesto en el sistema.

Si el producto ya existe en la base de datos debera ingresar otro producto
distinto.

Resultado esperado

El producto esta almacenado en la base de datos.
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4.6.9 Diagrama de Caso de uso de Requerimiento

4.6.9.1. Modelo De Casos De Uso De Requerimiento Gestionar

Sistema

Gréfico Nro. 38: Modelo De Casos De Uso De Requerimiento Gestionar
Sistema

N

Buscar empleado ) Buscar Unidad Medida
= -
k<gnend>> <,<e'§<iénd>>
AN //
~_ S

Registrar Empleado Registrar Unidad de medida

Amistrador\ -

N
= X .
<<extend>> Buscar Tipo de Cliente 7 ) Registra Tipo de Documento~<-_ .
) <<extend>>
Registrar Tipo Producto
Registrar Tipo de Cliente \ Y,
<<extend>> Buscar Tipo de Documento

D)

Buscar Tipo Producto

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.9.2. Modelo De Casos De Uso De Requerimiento Controlar Ventas

Cliente

Gréafico Nro. 39: Modelo De Casos De Uso De Requerimiento

Co

Registrar Cliente

ntrolar Ventas

_“7Buscar Cliente

(

<<include>> Mostrar Producto
) o 7
A “\; -
) <
- ; Buscar Cliente  <<include>>
<<extefids> Reporte Clientes <
e R ©
_ e : <<include>>
I N % {
AN
S — L
Administrador Generar reporte <<e)§enq?> Buscar Producto ~” Registrar venta
- P y
7 > <<extend>> /
\ . - /
<<include>> ~ /
Reporte venta > Y
/
<<inelude>>
/
BuscarVenta
/
/
/
/
A
\ %

Fuente:
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4.6.9.3. Modelo De Casos De Uso De Requerimiento Controlar

Almacén

Grafico Nro. 40: Modelo De Casos De Uso De Requerimiento

Controlar Almacén

Buscar Tipo Cliente. ™

\ N
<sinclude>> N <<mclu;1e>?
\/ <<inb4u\de>> N~ .
. \gf\mc\ude» i
s 7 e
Registrar Cliente - Mostrar Producto
A _~7Buscar Empleado. <<include>>
almacenero ‘ <<ncJuﬂé;; N
i /
<<ex1Fnd>> / <<\nc|ude>>ﬂ”/,,,,~n—"'>‘
Buscar Tipo Documento
- \ . <<include>>
N Buscar Cliente i
Generar Reporte ) —> <<include>>
A <<include>> Reporte Clientes
/ \ ™ T
Controlar Producto \ ( )
\ /
<dinclude>> oo dess \ / \<<include>> —
<<include>> /" <<include>> Buscar Ventas
| N 2 \
i . P \“V’
\

Reporte Entradas Buscar Entrada

Reporte Salida

Buscar Salida

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.10 Diagrama de Despliegue

Es un tipo de Lenguaje Unificado de Modelado que se utiliza al
configurar el hardware usando sus nodos y sus relaciones, muestran la

forma en que realiza el sistema

Gréafico Nro. 41: Diagrama de Despliegue

<<Requisitos>>

Usuarios del
servicio de
HTTPS Inversiones Clavel
S.A.C
EXPLORADOR WEE
SERVIDOR WEB
l HTTPS
SISTEMA
WEE
| SISTEMA VENTAS
l HTTPS
SERVIDOR DE EASE DE DATOS
BASE DE DATOS

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.11 Diagrama de clases

El modelo estatico del sistema en desarrollo lo interpretamos en un diagrama de clases el cual permite mostrar la relacion
entre clase, atributos y objetos. Los resultados de este documento proporcionan una descripcion entendible de la

arquitectura del sistema de software.

Grafico Nro. 42: Estructura estatica de diagrama de clases.

G0 veni

vl enta ader parametros

@ id - int(10) unsigned

# entrada_x_compra : int(10) unsigned
@ nombre_empresa : varchar(50)

@ domicilio_empresa : varchar(50)

# cajat : int(8) unsigned

# caja2 - int(8) unsigned

# cajad : int(8) unsigned

# cajad : int(8) unsigned

5 nombre_emp_corto : varchar(25)

 ader usuarios
o id: int(11)

& nombre : varchar(100)
& clave : varchar(50)

& password : varchar(535)
& bodega : varchar(2)

4 numero : int(5)
& nombre : varchar(100)

Mo venia_ader gastos
2 id - int(10) unsigned

@ fecha : date

© numero_fact - varchar(20)
@ proveedor - varchar(50)
+ subtotal - decimal(10,2)

4 iva : decimal(10,2)

4 total  decimal(10,2)

& edo: varchar(10)

& user : varchar(45)

& concepto : varchar(200)
© user_cancela - varchar(45)

Fuente: Elaboracion propia.

Qo e
2 id : int(10) un

ip
& fipo : varchar(5)

v e enta_ader articulos.
@ id : int(10) unsigned

& codigo : varchar(50}

@ descripeion : varchar(100)
# costo : decimal(10,2)

4 precio : decimal(10,2)

# proveedor : smallint(5) unsigned
# linea : smallint(5) unsigned
4 grupo - smallint(5) unsigned
1 imagen : varchar(30)

2 codigestock - varchar(50)

B fecha_cad : date

der kardex

1 codigo : varchar(50)
4 cantidad : decimal(10,2)
2 tipo - varchar(5)

@ fecha : date

1 user : varchar(50)

4 costou : decimal(10,2)
4 preciou - decimal(10,2)
4 proveedor : int(10)

# descuento_porcentaie : decimal(10.2)

4 impuesto_porcentaje - decimal(10,2)
4 serie - int(2)

4 numera : int(10)

 fecha_proceso : date

@ referencia : varchar(45)

1 referenciat : varchar(45)
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o id: int(11)

& nombre : varchar(60)
© domicilio - varchar(100)
0 telefono : varchar(45)
© ciudad : varchar(45)
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4 impuesto_porcentaje : decimal(10,2)
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4 costo - decimal(10.2)
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4.6.10. Diagrama de Elaboracion - Sistema
4.6.10.1.Modelo De Colaboracion: Condicion De Empleado

Gréfico Nro. 43: Modelo De Colaboracién: Condicion De Empleado

2: Avlitar Edicion(True)
4: Validar()

9: Awitar Edicion(False)
10: Avlitar Edicion(True )
16: Validar( )

20: Awliitar Edicion(False)
21: Awlitar Edicion(False)

1: BtnNuewo( ) >
3: BtnGuardar( ) N
8: BmModificar( ) \ 5: Registrar( ) 6: PK_Empleados37()
14: BtinGuardar( ) 11:Buscar() 12: PK_Empleados37()

19: BtnCancelar( ) 15: Modificar( ) 17: PK_Empleados37( )

— | | \ =t CE : Empleados —
| : / -

7: Mensaje ("Agregado”)
A Administrador FmRE : FrmRegistrar Empleado 13: Mostrar Datos( ) TE : Empleados
e +3: Mensaje ("Actualizado”) =

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.10.2. Modelo De Colaboracion: Registrar Tipo de Categoria

Q

Gréfico Nro. 44: Modelo De Colaboracién: Registrar Tipo de Categoria

2: Avlitar Edicion(True)
4: Validar()

8: Aviitar Edicion(False)
10: Awlitar Edicion(True)
15: Validar( )

19: Aulitar Edicion(False)
21: Aulitar Edicion(False)

1- BiiNuewo( ) —

o Bmodtcar M Regsra
: ificar( ) / \ 5: Registr,
1{: BinGuardar( ) " | n: Busc:aro
20: BinCancelar( ) | | 16: Modificar()

—>

() —

A

A: Administrador

\
\
\_/ -
: e ("A d
FrmRTP: FrmRegistrar Categoria ; Msnsa]e1(3 'z:?; [?a't)os( )

18: Mensaje("Actualizado”)

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.10.3.Modelo De Colaboracion: Registrar Unidad Medida

Grafico Nro. 45: Modelo De Colaboracion: Registrar Unidad Medida

2: Avilitar Edicion(True)
4: Validar( )

8: Aulitar Edicion(False)
10: Avilitar Edicion(True)
15: Validar( )

19: Avilitar Edicion(False)
21: Avlitar Edicion(False)

1: BnNuew( )
3:BtnGuardar( ) ,./ \
9: BinModificar( ) [
14: BinGuardar( ) 11: Buscar( )
20: BinCancelar( ) 16: Modificar( )

5:Registrar()

| ly
t
= 8 =
R o
7: Mensaje (‘Agregado”)
13: Mostrar Datos( )

A: Administrador
T 0 18: Mensaje (‘Actualizado”)

FmRUM : FrmRegistrar Unidad_Medida

Fuente: Elaboracion propia.

120

CUM:

Unidad Medida

6:PK_Unidad_Medida35()

12: PK_Unidad_Medida35()

17: PK_Unidad_Medida35()
—

TUM: Unidad_Medida



4.6.10.4.Modelo De Colaboracion Generar Reportes Ventas

Gréfico Nro. 46: Modelo De Colaboracién Generar Reportes Ventas

3: Buscar( ) 4: PK_Clientes26( )
> o s
‘ ; Clientes
5: Mostrar( ) ;
10: Mostrar Reporte( ) TC: Clientes
—
M\ ;
1: BtnMostrar Reporte( ) 1 1 2: Generar()
= =N
[ }—— |
<_
\ 9: Reporte() \‘/
A Administrador FmRV : FmReporteVentas GR:: Generador de Reporte
L 6: Buscar ) 7:PK_Venta29()
— CV: Venta >
7:Al\\Ao§rar()
TV: Venta

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.10.5.Modelo De Colaboracién Mostrar Producto

Grafico Nro. 47: Modelo De Colaboracion Mostrar Producto

1: BinBuscar Producto( ) . 2:Buscar()
O > ) o
AN
4:Mostrar Datos( )

A:Vendedor

FrmV: FrnVendedor

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.10.6.Modelo De Colaboracion Registrar Cliente

Gréfico Nro. 48 modelo De Colaboracién Registrar Cliente

1: BinMNuew( )
B: BnGuardar( )
12: BnModificar )

14: BnBusear Praducta( )

23: BnGuardar )
20: BmCaneelar] )

2: Avilitar Edicion(True)
7:Validar{ )

11: Avilitar Edicion(False)
13: Avilitar Edicion(True)
24: Validar{ )

28: Ailitar Edicion(False)
30: Auilitar Edicion(False)
—_—

8: Registrar| |
25: Modificar( )
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>
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16: Show( )
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17: Buscar( )
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- 18: Mostrar Datos( )
FmB : Frm Buscar

Fuente: Elaboracidn propia.
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4.6.10.7.Modelo De Colaboracion Registrar Venta

Grafico Nro. 49 Modelo De Colaboracion Registrar Venta

2: Awirar Edicon )

: Validar( )
33 Aulitar Edicion(False)
35 Adittar Edick
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Fuente: Elaboracién propia.
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4.6.10.8.Modelo De Colaboracion Registrar Producto

Gréfico Nro. 50 Modelo De Colaboracién Registrar Producto
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Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.10.9.Modelo De Colaboracion Registrar Proveedor

Gréfico Nro. 51 Modelo De Colaboracién Registrar Proveedor
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Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.11. Diagrama De Colaboracién De Controlar Almacén

4.6.11.1.Modelo de Colaboracion Controlar Producto

Gréafico Nro. 52 Modelo De Colaboracién Controlar Producto
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Fuente: Elaboracién propia.
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4.6.11.2.Modelo De Colaboracion Generar Reporte Almacén

Grafico Nro. 53 Modelo De Colaboracion Generar Reporte Almacén
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Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.11.3.Modelo de Colaboracion Registrar Entrada

Gréfico Nro. 54 Modelo de Colaboracion Registrar Entrada
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Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.11.4.Modelo De Colaboracion Registrar Salida

Gréfico Nro. 55 Modelo de Colaboracion Registrar Salida
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Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.12. Modelo de Secuencia de Gestion de Sistema

4.6.12.1.Modelo de Secuencia Registrar Empleado

Gréfico Nro. 56 Modelo de Secuencia Registrar Empleado
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Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.12.2.Modelo de Secuencia de Control de Almacén

Grafico Nro. 57 Modelo de Secuencia Controlar Producto

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.12.3.Modelo de Secuencia Generar Reporte Almacén

Gréafico Nro. 58 Modelo de Secuencia Generar Reporte Almacén
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Fuente: Elaboracion propia.
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4,6.13. Diagrama de Flujo de Datos

4.6.13.1. DIAGRAMA DE NIVEL 0: Se presenta a continuacion el diagrama de nivel O del sistema de gestion de ventas
de esparragos, por lo cual se grafica el siguiente proceso del sistema.

Grafico Nro. 59: Modelo fisico del diagrama de nivel 0

Solicita

Cliente adquiere repuesto

Genera factura

Fuente: Elaboracién propia
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4.6.13.2.Diagrama de nivel 1: se describe el desarrollo de compras y venta de los esparragos que realiza el cliente al

comprar

Grafico Nro. 60: Modelo fisico del diagrama de nivel 1
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Fuente: Elaboracién propia
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4.6.13.3. Diagrama de nivel 2 El diagrama conceptual de nivel 2 realiza el proceso que el cliente realiza para solicitar la

venta de un repuesto automotriz.

Grafico Nro. 61: Modelo fisico del diagrama de nivel 2
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Fuente: Elaboracién propia
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4.6.14. Diagrama Base de Datos y Entidad / Relacion Usuario

Gréfico Nro. 62: Base de datos y Entidad
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Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.15. Diagrama Base de Datos y Entidad / Relacion esparragos

Gréafico Nro. 63: Modelo fisico de la base de datos
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Fuente: Elaboracidn propia
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4.7. Disefio de Interfaz

El sistema de ventas y compras de esparragos de la empresa Inversiones
Clavel S.A.C tienen un disefio de interfaz grafica accesible al usuario. Es un

software grafico mediante el cual podemos interactuar con una computadora.
A continuacion, detallamos las principales pantallas del sistema de
gestion de ventas y compras para el Almacén de “esparragos”.

4.7.1. Pantalla Principal de Acceso al Sistema:

La pantalla principal de acceso le pedird su nombre de usuario y su
clave, el sistema verificard que tipo de usuario es el que esta

accediendo.

Gréafico Nro. 64: Pantalla Principal de Acceso al Sistema.

INVERSIONES CLAVEL

=5.A.C

Usuario

administrador

Contrasana

Fuente: Elaboracién propia
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4.7.2. Pantalla Principal Mddulos:

Permite acceder a cada modulo del sistema como los Datos, Ventas,
Cartera de Clientes, Almacén, Productos, Proveedores, Reportes,
Gastos y Utilerias.

Gréfico Nro. 65: Pantalla Principal de los Médulos del sistema.

Inversionealaval

#. i administrador
t:dfj i srtadn
MLALI
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¥ Lhilerias,

Fuente: Elaboracion propia
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4.7.3. Modulo de Ventas:

En este formulario se realiza el proceso de venta y la cancelacion de

una venta de un cliente.

4.7.3.1. Punto de Venta:

En este modulo de punto de venta podemos realizar la venta
directa de nuestro producto que es los esparragos. Para
realizar el proceso de venta debemos seleccionar el nombre
del producto, al seleccionar el nombre del producto
automaticamente nos mostrara el nombre con su respectivo
precio del producto, en la parte inferior nos pide la cantidad
que seamos de este producto al ingresar la cantidad. En la
parte inferior damos clic en el boton “agregar”. El sistema
automaticamente en la parte izquierda nos mostrara un icono
de un carrito de compra donde nos muestra el precio a pagar
del producto y un detalle del producto a comprar, en la parte

inferior nos da 3 opciones para procesar la compra.
1.- Pagar: al contado o a crédito.
2.- Cancelar el proceso de la venta.

3.- Cliente: En esta opcion agregamos el cliente que se va

efectuar el proceso de la compra.

Finalmente, cuanto concluimos con el proceso seleccionado
anteriormente el sistema imprimir un ticket con el detalle de

la compra.
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Gréafico Nro. 66: Mdédulo de Venta
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Fuente: Elaboracion propia

4.7.3.2. Cancelacion de Ventas:

En esta opcion nos permite la cancelacion de venta del ticket,
el cual deberemos seleccionar la caja que se realizado la
venta del cliente el cual la caja va correlacionada con el
vendedor. Para proceder con la cancelacion del ticket
deberemos ingresar el nimero de ticket que se emitido desde
el sistema, podemos encontrarlo en la parte fisica que se

imprimié el ticket en la parte superior aparece el nimero.

Grafico Nro. 67: Cancelacién de Ventas

- et e v ngresa el mumero de caia y venlz
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Fuente: Elaboracién propia
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4.7.4. Modulo de Cartera Clientes:

Permite realizar una busqueda especifica de cada cliente para poder ver
sus respectivos pagos que se dio a crédito los productos. en esta opcion
podemos ver como responde el cliente al a bono mensual que deposita

para la cancelacion de sus productos efectuados.

4.7.4.1. Consultay Abono:

En esta opcion tenemos una interfaz donde nos pide
seleccionar el cliente que tiene cuenta para pagar a la empresa,
el cual nos mostrara el total de su cuenta y la forma de pago

mensual que va efectuando el cliente.

Gréafico Nro. 68: Consulta y Abono.
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Fuente: Elaboracién propia
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4.7.5. Modulo de Utilerias:

Permite realizar la administracion de usuarios del sistema, asignar
programas Yy tipos de usuario, asignacion de programas y opciones,
modulos del sistema, establecer caja de cobro para cada vendedor, nos
permite digitar los datos de la empresa, el nimero de correlacion del
ticket y nos permite hacer un respaldo mensual con un password nuestra

base de datos para resguardar la seguridad.
Gréafico Nro. 69: Modulo de Utilerias
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Fuente: Elaboracién propia
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4.7.5.1. Creacion de Usuarios:

En esta opcion nos permite crear nuestro usuario para darles
accesos al sistema. El cual estd compuesto por los siguientes
elementos nombre completo del trabajador, el usuario que
ingresard el trabajador y seguido de un password que
permitird ingresar el trabajador al sistema de venta y compra.

Gréafico Nro. 70: Creacion de Usuarios
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Fuente: Elaboracién propia
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4.7.5.2. Establecer nimero de caja.

En esta opcion nos permite establecer a cada usuario la caja
asignada para procesar la venta el cual ira registrando toda
la venta que realiza el vendedor en dicha caja. Al crear un
vendedor debemos asignarle una caja con el cual el
vendedor trabajara y realizara las ventas por medio de esta
caja.

Gréafico Nro. 71: Establecer Caja
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Fuente: Elaboracion propia
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4.7.5.3. Datos de la empresa:

En este formulario nos permite escribir el nombre completo
de la empresa y el domicilio de la empresa el cual nos
permite registrar en el ticket que se genera en el proceso de
venta.

Gréfico Nro. 72: Datos de la Empresa

Datos de la empresa.

Escriba el nuevo nombre de la empresa.

Domicilio de la empresa.

Establecer

Fuente: Elaboracion propia

4.7.5.4. Respaldo de la Base de Datos.

En este formulario podemos programar las fechas que
deseamos realizar el backup de la base de datos el cual nos
pedird ingresar un password que se asignara a la base de datos
para resguardar la informacion. La ingresar el password le
damos click donde dice validar el sistema automéaticamente
generara esa contrasefia e nos mostrara una ventana donde
eligiéremos la fecha y el mes que deseamos que se genere el

backup de la base de datos.
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Gréfico Nro. 73: Datos de la Empresa
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Fuente: Elaboracion propia

4.7.6. Modulo de Datos:

Permite obtener el numero de productos vendidos, esparragos por
proveedor, reporte de factura, lista de clientes y proveedores, ventas por
rango de fecha, devoluciones, ingreso a bodega, stock de esparragos, y

la compra de esparragos.
Gréfico Nro. 74: Modulo de Datos.

InversionesClavel
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Fuente: Elaboracion propia
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4.7.6.1.

Producto:

En este opcion podemos registrar los articulos (los
esparragos) en este formulario nos pedida que asignemos un
cédigo para el articulo el cual puede ser compuesto por
ndmero y caracteres, debemos registrar la cantidad de
esparragos que contamos para este producto, la descripcion
es donde detallaremos a largos rasgo el producto, la fecha de
coeducacion es relevante al producto, el costo es el precio del
esparrago que se compro a los agricultores, el precio es el
valor que se va vender al publico, el proveedor es el
agricultor que nos provee de los esparragos, linea es la
clasificacion de los productos segun su peso ,el grupo es
dependiendo tamafio y calidad del producto llenando estos
campos procedemos a grabar este producto.

Grafico Nro. 75: Interfaz del Producto
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Fuente: Elaboracion propia
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4.7.6.2. Linea

Es la categoria o clasificacion de los esparragos en este
formulario vamos a proceder a registrar las categorias de los
esparragos que se clasifican segun el tamafio de cada
esparrago. para registrar una categoria o linea nos pide
asignar una linea que estd compuesto por nimero y va
relacionado con el grupo el cual es la clasificacion por el peso
de cada esparrago, la descripcion es un detalle donde
podemos diferenciar o clasificar segin el nombre que le

asignemos.

Grafico Nro. 76: Interfaz del modulo de linea

InversionesClavel

@ e Mantenimiento de Lineas.

Canectado

MENU B Operacionss con Lineas

[@ Ventas. Linea:

& Cartera Clientes. Grupe

& Daios. .
Descripcion:

# Almacen.

[Z Reportes. < © Registrar linea.

) Gastos.

Lineas registradas..
>_ Utilenas.

Mostrar| 10 v registros

Linea Grupo Descripe

Fuente: Elaboracién propia
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4.7.6.3. Proveedor

El proveedor es el agricultor donde se compra la materia
prima que es el esparrago, para registrar al proveedor
necesitamos los siguientes campos nombre completo del
agricultor, el teléfono, la direccion donde se encuentra el
domicilio del agricultor, el distrito que pertenece el agricultor,
teniendo estos campos digitados procedemos a registrar con

el botdn grabar.

Grafico Nro. 77: Proveedor

Nombre
Maritza Guevara
Telefono
232524

Domicilio

jr.garcilazo de la vega 11°¢

Ciudad

LIMA

Cancelar Guardar

Fuente: Elaboracién propia
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4.7.6.4. Cliente

El cliente es las empresas que se distribuye los espéarragos
para su debido proceso y elaboracion segun los estandares
adecuados. Para registrar a un cliente necesitamos los datos
completos de la empresa, su ruc que sera verificado en la base
de datos de la Sunat automéaticamente, el Domicilio de la
empresa donde se encuentra registrado, la ciudad donde
corresponde la empresa, teniendo estos datos ingresados le

damos clic en guardar.

Grafico Nro. 78: Cliente

Nombre
PAEBLO
Telefono
93239221
Domicilio
JR.LIMA 345

Ciudad

CASMA

Cancelar Guardar

Fuente: Elaboracion propia
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4.7.7. Modulo de Almacén:

En este médulo de almacén se registra toda la mercaderia de ingreso
y egreso de la empresa en cual se registrara la cantidad de producto
que se encuentra en el almacen de la empresa segun su clasificacion,
también cuenta con un inventario de cada producto segun la fecha de
ingreso, por ultimo, tenemos la opcion donde podemos ver un conteo

de nuestro almacén segun el ingreso diario 0 semanal y anual.
Se realizan las ventas y devolucion de los clientes.

Grafico Nro. 79: Médulo de Almacén.

InversionesClaval

@ i administrador
w Coneckcc

MEML

[ Ventaa.

& Cartara Cliantes.
= Datos.

Almacan.

& Eniradas X Comgr
0 Rewizion da Ent

1} Apstas da Inventanio

[# Repores.

£ Gastos.

»-. Lhilenias,

Fuente: Elaboracion propia
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4.7.7.1. Entradas x Compra

En este formulario se registra la compra se realiza la
proveedor el cual esta compuesto por los siguientes campos
que es el nombre proveedor el cual el sistema
automaticamente nos mostrara de la base de datos que hemos
registrado, la fecha de compra del producto que se realizé a
dicho proveedor, registramos el nimero de la nota de crédito
0 el nimero de facturacion , se registra el impuesto
correspondiente de la compra del producto en este caso es el
igv, se registra el descuento acordado con el proveedor por la
compra de dicho producto, en la parte central de la venta nos
mostrara el producto que corresponde a dicho proveedor la
compra , tenemos dos formas de amarrar el producto por
cédigo o por nombre, al seleccionar el producto
automaticamente nos mostrara el descuento , el costo y la
cantidad que contamos con dicho producto, en la parte
derecha podemos ver como el sistema recalcula el monto a
pagar con el descuento y el igv del producto. En la parte
superior hay dos botones uno de procesar la entrada del

producto o cancelar la compra.

Gréafico Nro. 80: Entradas x Comprar

Almacen | Entradas X Compra Envace s @ Home - EntadaXC
Datos de la Entrada. Aticulo.

[ Frovovcor [P : s 50000

- Monio + VA $ 626.40
LRl 16 % de Impussio . ' Cantidad
Articulos enla entrada.
Codigo Descripcion Cantidad Costo U. CostoT. Descuento Eliminar
HOHVIG 2000 20,00 600.00 60.00 B

Fuente: Elaboracidn propia.
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4.7.7.2. Revision de Entradas X Compra

En esta opcion de revision de entrada x compra podemos
seleccionar la fecha que deseamos consultar y le damos click
en el boton buscar el cual nos emitira un cuadro de los
productos de entrada que hubo a la empresa desde la fecha
que ingreso, el costo, el proveedor y el trabajador que lo

recepcion.

Gréafico Nro. 81: Interfaz de Revision de Entrada x

Compra.
InversionesClavel =
@ RN St Almacen | Revision de Entradas X Compra
Conechds
MENU ngresa las fechas...
M Ventas. < Fechas:

E2 Click para sslsscionar. =

& Cartera Clientes.

= Datos.

Q Busoar. .
#& Almacen. ¢ LOS ullmos 7 dias
—~ Log ullimas 30 digg
& Reporse. T
) Gastos.
Elm }

»— Uhilenas. < Otra te:

DESDE HasTA

etE2nT | 10

Fuente: Elaboracion propia.
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4.3.1 Mddulo de Reporte

En este modulo encontraremos varias opciones de proceso que nos
ayudara a tener una clara vision sobre el funcionamiento de nuestra
empresa el cual podemos realizar el corte de caja, revision de entradas

X compra, reporte de venta y producto por vencer.

Gréafico Nro. 82: Modulo de Reporte

InversionesClavel

#. , administrador
w Comackics

MENL!

[ Ventaa.

@ Cartara Clientes.
= Datos.

# Almacan.

[# Heportes.

»— Lhileriae.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.3.1.1 Corte de Caja

En este formulario podemos realizar un reporte de las
ventas que hubo en una determinada fecha donde nos
indica el monto recaudado por cada vendedor y caja
asignada por el vendedor. Para obtener este reporte
debemos seleccionar la fecha que deseamos realizar la
consulta el cual necesitamos desde cuando desea realizar
el proceso de busqueda hasta cuando de cerrar el célculo
que desea calcular al ingresar este dato seleccionamos la
caja que deseamos consultar y le damos click en el boton
buscar. Esperamos un segundo y tendremos el reporte que

hemos consultado solo haciendo un click.

Grafico Nro. 83: Corte de Caja

Reportes | Corte de Cajas.

Ingresa las fechas... Selecciona €l numera de caja.

#de Cala:

Fuente: Elaboracion propia.
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4.3.1.2 Revision de Entradas x Compra

En este reporte podemos obtener una consulta personalizada el cual
nos mostrara los productos de entrada x comprar en la empresa. para
obtener este reporte debemos seleccionar la fecha que deseamos
consultar, después de haber seleccionado la fecha procedemos a
seleccionar la opcion de linea (es la categoria del producto)
seleccionamos y damos click en el boton buscar. En segundo
obtenemos el reporte seleccionado, donde nos muestra en forma

detallada la entrada de producto al almaceén.

Grafico Nro. 84: Revision de Entradas x Compra

Reportes | Reportes de Existencias

General
Lu Ma Mi Ju Vi Sa Do

Fuente: Elaboracion propia.

4,7.8. Pruebas

En esta fase del analisis se comprueba el correcto funcionamiento del
sistema, realizando pruebas reales y enfocadas en las pruebas de
verificacion de acceso al sistema, pruebas de verificacion de usuarios,
y pruebas de funcionalidad del sistema, de los cuales se explicara el
objetivo de cada prueba realizada, permitiendo evaluar la
funcionalidad de la aplicacion mostrando con resultados Yy
concluyendo si el sistema cumple o no con los objetivos planteados

en el area investigada.
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e Pruebas de Verificacion de Acceso al Sistema Esta prueba
realiza una completa verificacion del sistema, asegurando que
todos los modulos trabajen juntos, sin fallas al momento de
acceder al sistema.

e Pruebas de Verificacion de Usuarios Se identifica los recursos
de software y documentos que seran verificados y usados para
la misma por el usuario.

e Pruebas de Funcionalidad del Sistema Realiza el desarrollo
funcional del sistema, verificando la aceptacion de los datos,
procesos, analizando los resultados obtenidos de una manera

correcta.

Segun Pressman R. (31), dice que una vez generado el codigo fuente
el software debe probarse para descubrir (y corregir) tantos errores
como sea posible antes de entregarlo al cliente. La meta es disefiar una
serie de casos de prueba que tengan una alta probabilidad de encontrar

errores.
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4,7.9. Diagrama Gantt

Grafico Nro. 85: Implementacion de un sistema web

=R :An:ercaereiar Hoy ~ | Atrés | Adelante  Mostrar la ruta critica | Lineas de base...
1 —_— “_ o
ANTT: 1’-... septiembare 2017 octubre 2017
o » | | L ‘
N Semana 37 femana 33 Semana 39 Semana 40 Semana 41 Semana 42 Semana 43
Nombre Fecha de in.., Fecha de fin| |, 017 a7 T 7 s EIW?

®

Implementacion de Sistem...01/09/17  26/10/17

o Analisis de requerimiento  01/0917 110917 | T ]

¢ Disefio delsistemasweb  11/09/17  13/10/17 e —

o Disefio de diagrama de cas... 13/10/17  13/10/17 (|

o Disefio de diagrama de req... 13/10/117  16/10/17 I

o Disefiode Actividades  16/1017 1710017 —

o Disefio dela Base de Datos 17/10/17  17110/17 O

o Desarrollo del sistemas Web 17/10/17  26/10/17 [

Prueba del Sistema Web ~ 26/10/17  27110/17

Fuente: Elaboracion propia.
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4.7.10. Propuesta econdmica

Tabla Nro. 27: Propuesta economica.

Cantidad | Tiempo de DISTRIBUCION DEL COSTO
.. | Solicitad | Requerimi | Remuneracio -
Implementacion Fuente del DESE:rIpCI a ento n Mensual/ ANG 2017 TOTAL
. Costo o Ca[ U [ME] DI P.U
De Un Sistema t IMIl s | As Marzo Abril Mayo
Web Para La ersomal dAe”a"Sta Pl o || S 15 s/ s/ s/ s/
Gestién De ; rs 00.00 | 1,500.00 | 1,500.00 1,500.00 4,500.00
para el Sistemas
Procesos De | Desarrollo | Programa 2 Pe 1 10 S/. S/. S/. S/. S/.
Compra Y Vent dor rs 1,700.00 | 1,700.00 | 1,700.00 1,700.00 5,100.00
Total, Equipo del Proyecto: St.
En La Empresa » EQUIp yecto: 9,600.00
: Di S/. S/. S/. S/. S/.
Inversiones
| Laptop | 1 | | 8 | 20 1000 | 30000|  300.00 300.00 900.00
Claver S.A.C- o Di S/. S/. S/. S/. S/.
Casma: 2017. Ca%?]c:am Proyector | 1 3 0 3 35 00 ) i 105.00 105.00
- Puntero Un S/. S/. S/. S/. S/.
UsUuanos 1 aser Lig] 03 1.00 - - 3.00 3.00
Capacita 1 Di 0 3 S/. S/. S/. S/. S/.
dor a 60.00 - 90.00 90.00 180.00
., . S/.
Total, Capacitacion Usuarios: 1,118.00
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Utiles de

o . . S/. S/. S/. S/. S/.

Escritorio | Varios Kit 360.00 150.00 - 210.00 360.00
y Otros

. o _ S/.

Total, Utiles de Escritorio y Otros: 360.00

_ S/.

COSTO TOTAL: 11,078.00

Fuente: Elaboracion propia.
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5 CONCLUSIONES

Con los resultados mostrados en el Capitulo 1V, de la presente investigacion, se
concluye que los trabajadores tiene inconvenientes con la manera de como esta
procesando la informacion y la calidad de servicio que se brinda a los cliente, ya
que se evidencia que la empresa viene trabajando de manera empiricamente ,
también se evidencia que los procesos de compra y venta no son los adecuados para
dar un mejor servicio al cliente es por ello que es necesario realizar la
implementacién en la empresa, ya que estos resultados son reforzado por la
hipétesis de que la implementacion de un sistemas web para la gestion de compra
y venta en la empresa Inversiones Claver S.A.C - Casma, solucionara mejorar la

comunicacion en los procesos de compra y venta.
En relacion a la hipotesis especifica, mencionaremos:

1. La Implementacion del sistema web en la empresa inversiones Claver S.A.C
Casma; 2017 reducira el tiempo de espera en la toma de decisiones para
vender.

2. La evaluacion de un sistema web en la empresa inversiones Claver S.A.C
Casma; 2017, permitira que la comunicacién mejora el proceso de compra 'y
venta.

3. La funcionalidad de un sistema web en la empresa inversiones Claver S.A.C
Casma; 2017, cambiara los procesos de comunicacion.

Teniendo como conclusion final de la investigacion y la utilizacion del lenguaje de
programacion PHP que es un lenguaje de programacion libre y ligero, que ayudara
a mejorar la administracion procesos de la empresa sobre todo en aspectos
relacionados con el manejo de los ventas y compras registrando, clasificando y
accediendo a la informacion de una manera agil, répida y veraz desde cualquier

punto y ordenador ya que es un sistema web.
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6 RECOMENDACIONES

1. La empresa Inversiones Claver S.A.C, mejore los procesos de compra y venta

para asi mejorar la calidad de servicio a sus clientes.

2. Desarrollar un sistema web deben usar una metodologia UML, ya que gracias
a la metodologia empleada podemos ser mas disciplinados a la hora de elaborar

y construir un sistema web.

3. Dejar un antecedente de las herramientas de programacién y del sistema para
que sean aplicada en el desarrollo de otras aplicaciones utilizando el lenguaje

de software libre, servidor PHP.

4. Pacilitar una mejor administracion en el almacén se debe realizar un monitoreo

constante de los productos.
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ANEXO I: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Gréafico Nro. 86: Cronograma de actividades.

R
N S =
R S & 9
poject) e G,

Nombre Fecha de in...| Fecha de fin
© |mplementacion de un Sist.. 01/09/17  26/10/17
o Estudio Bibliegrafico 0170917 05/09/17
@ Estudio Teorico 05/09/17  08/09/17
@ Haboracion del Proyecto  08/09/17  15/09/17
@ Prueba de los Instrumentos 15/09/17  19/09/17
o Eecucion del proyecto 19/09/17  26/09/17
@ Analisis de datos 26/09/17 03110017
@ Interpretacion de los Resul...03/10/17  06/10/17
© Haboracion del Infforme  06/10/17  26/10/17
@ Informe de Pre-Banca T oenanT
# Sustentacion de tesis o2/117 131117

Fuente: Elaboracidn propia.
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ANEXO II: PRESUPUESTO

TITULO Propuesta de Implementacion de un Sistema Web para la Gestion de Procesos de Compra y Venta en la Empresa Inversiones
Claver S.A.C-Casma.

TESISTA: Raudl Claver Mendoza Bermudez

INVERSION: S/.5,539.00 FINANCIAMIENTO: Recursos propios

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO UNITARIO CUOI\ISI-I_;_O

1. REMUNERACIONES

1.1. Asesor 1 1 1500.00 1500.00
1.2. Estadistico 1 1 200.00 200.00
2. BIENES DE INVERSION

Laptop Dias 60 50.00 3000.00
Impresora 1 1 200.00 200.00
3. BIENES DE CONSUMO

Lapiceros Unidad 10 1.50 15.00
Resaltador Unidad 2 2.00 4.00
Grampas Caja 1 7.50 7.50
Lapiz Unidad 5 1.00 5.00
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Hojas Unidad 500 0.025 12.50

Folder Manila Unidad 10 0.50 5.00

4. SERVICIOS

Internet Mes 03 100.00 300.00

Fotocopias Unidad 400 0.10 40.00
TOTAL, PRESUPUESTO §S/. 5,289.00

Fuente: Elaboracion Propia.

172




ANEXO Ill: CUESTIONARIO

TITULO: Implementacion de un Sistema Web para la Gestion de Procesos de
Compray Venta en la Empresa Inversiones Claver S.A.C-Casma; 2017
TESISTA:  Raul Claver Mendoza Bermudez

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) segun considere su alternativa, de acuerdo al siguiente

ejemplo:

Alternativas
Sl NO

N° Pregunta

o1 ¢ Cree usted que sistema web ayudara a mejorar el N
proceso de venta?
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DIMENSION 1: Situacién actual de la empresa

NRO. PREGUNTA Sl NO
¢Usted ha utilizado ya un sistema web de ventas y
! compra?
2 ¢La empresa cuenta con un sistema de informacion?
¢Cree usted es necesario realizar un inventario de los
3 productos de la empresa?
¢ Cree usted que un sistema web de venta mejorara
: la atencidn a los clientes?
¢Cree usted que un sistema web agilizara los procesos de
> informacion de las ventas y compra de la empresa?
¢Los clientes de la empresa estan satisfecho con la
° eficiencia del proceso de venta que se brinda?
¢ Esta satisfecho con los procesos manuales que viene
! trabajando la empresa?
¢ Los clientes se siente contento con la informacién
° brindada?
¢Usted cree que es eficiente el proceso actual de la
? empresa?
10 | ¢Cree usted los procesos manuales ahorrar tiempo?
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DIMENSION 2: Necesidad de Implementar un Sistema Web

NRO. PREGUNTA Sl NO
1 ¢Usted ha trabajado con algun sistema web de venta?
2 ¢Usted ha trabajado con sistema web de compra?
¢Usted cree que es necesario implementar un sistema web
3 en la empresa Inversiones Claver S.A.C.?
¢ Cree usted que debe tener un mddulo de almacén el
: actual sistema web?
¢ Te gustaria que tenga una opcion de cancelacion de venta
> emitida?
¢ Cree usted que el sistema web debe contar con un reporte
° de ventas?
¢Usted cree que el sistema web debe tener una
! informacion detallada de los productos?
¢Usted cree que el sistema web debe contar con una
° opcidn de consulta de pago de los clientes?
¢ Cree usted que el sistema web deberia contar con un
? registro de proveedores?
10 ¢Usted cree que utilizando el sistema web ahorraria

tiempo en sus procesos?
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