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RESUMEN

La presente tesis esta desarrollada bajo la linea de investigacion: Implementacion de
las Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones (TIC) para la mejora continua en
las Organizaciones del Per( de la Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas de la
Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote; tuvo como objetivo Realizar la
implementacién de un Sistema web de compra y venta para la Distribuidora Salas.
Huarmey— 2017; que ayude a mejorar el control de los procesos que se realizan en la
empresa.; la investigacion fue cuantitativa desarrollada con el disefio no experimental,
transaccional — descriptivo la poblacion fue de 40 colaboradores de la empresa y la
muestra seleccionada fue 20 de ellos; para la recoleccion de datos se utilizd el
instrumento del cuestionario mediante la técnica de la encuesta, los cuales arrojaron
los siguientes resultados: en la dimensidn de satisfaccion del sistema actual se observo
queel 70%, NO acepta, a los procesos que tiene la empresa, con respecto a la segunda
dimension necesidad de un sistema web de compra y venta, se observé que el 70%, Sl
tiene la necesidad de implementacion del modelo del sistema de informacion que
ayude a mejorar la gestion de la informacion. Estos resultados coinciden con las
hipétesis especificas y en consecuencia confirma la hipotesis general, quedando a si
demostrada y justificada la investigacion de Implementacion de un sistema web de

compra y venta para la distribuidora salas.

Palabras clave: Compra, Distribuidora, Sistema web, TIC, Venta.



SUMMARY

This thesis is developed under the line of research: Implementation of Information
and Communication Technologies (ICT) for the continuous improvement in the
Organizations of Peru of the Professional School of Systems Engineering of the
Catholic University Los Angeles de Chimbote; The objective was to carry out the
implementation of a web system of purchase and sale for the Distribuidora Salas.
Huarmey- 2017; that helps to improve the control of the processes carried out in the
company .; the research was quantitative developed with the non-experimental,
transactional-descriptive design, the population was 40 collaborators of the company
and the selected sample was 20 of them; for data collection the questionnaire
instrument was used by means of the survey technique, which yielded the following
results: in the satisfaction dimension of the current system it was observed that 70%,
does not accept, the processes that the company has , with regard to the second
dimension, the need for a web system for buying and selling, it was observed that
70%, IF have the need to implement the model of the information system that helps
improve the management of information. These results coincide with the specific
hypotheses and, consequently, confirm the general hypothesis, and the investigation
of the implementation of a web system of purchase and sale for the distributor -rooms

will be demonstrated and justified.

Keywords: Purchase, Distributor, Web system, TIC, Sale.
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I. INTRODUCCION

En laactualidad las TIC constituyen parte de los diferentes estratos de esta sociedad,
desde el sector productivo, econémico, cientifico, cultural hasta el educativo. Los
diferentes paises desarrollados del mundo ya han implementado las TIC a la
educacién, sumergiéndola en la globalizacion y mundializacion del saber; es decir,
fabricando una aldea global de conocimiento. Vivimos en un mundo sometido por
la ciencia y la tecnologia y el uso de éstas esta originando nuevas y diferentes

formas de aprender (1).

Este informe consiste en implementar un sistema informatico web de compra y
venta, ya que esta empresa anhela a seguir creciendo en el mercado, ya que sabemos
qgue hoy contamos con la presencia de las TIC y el comercio en este aspecto
competitivo. Teniendo en cuenta que las TIC hoy en dia sirve de manera
considerable a las empresas, ademas una gran variedad de servicios e informacion

gue puedan ser manejados a través de este medio.

Las TIC ha llegado ser uno de los componentes mas esenciales para toda
organizacién o empresa en todo el mundo ya que busca ampliar sus ventajas y la de
sus empleados. Para asi agilizar sus procesos y poder ser competitivo en todo

aspecto como empresa ademas de mantenerse en vigencia a través del tiempo.

El desarrollo de las TIC estd cambiando paulatinamente la forma de actuar y
relacionarnos en los ambitos econdmico, social, politico y educativo. Este impacto
es abiertamente visto en el mundo empresarial, donde Internet y también las otras
Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TIC), con su amplitud
practicamente inmenso de obtener, almacenar, procesar y compartir informacion,
estan configurando un nuevo entorno competitivo en el que las barreras geogréaficas
se diluyen, facilitando el acceso a un mercado mas basto pero favoreciendo también
una mayor presion competitiva, 10s usuarios son cada vez mas exigentes y esperan

un producto/servicio mas personalizado, los tiempos de respuesta se acortan, lo que



hace necesario contar con una mayor amplitud y rapidez en el procesamiento de
la informacion y en la procreacion y comparticion de conocimiento, la posibilidad

y obligacién de colaborar con otros agentes econémicos se acrecienta (2).

Como punto de partida las necesidades que emanan de los clientes, producto de la
evaluacion y que con el analisis realizado, se valida la necesidad de incorporar las
tecnologias de la informacion, como parte del auge tecnolégico mundial. Con esta

implementacion se espera dar un servicio de calidad a nuestros clientes.

Por otro lado, estas empresas llamadas distribuidoras han ganado campo en el
mundo del comercio ya que el aumento de clientes y necesidades aumenta dar

cobertura a los servicios por medio se sistemas de informacién

La distribuidora salas ubicada en la provincia de Huarmey no es ajena a las
oportunidades sobre el uso de las TIC para ofrecer un mejor desarrollo de sus
procesos Y actividades dentro de la empresa y mejorar el crecimiento y desarrollo
de los servicios que se realizan dentro de ella.

La distribuidora salas esta a cargo de la distribucion de productos en la ciudad de
Huarmey y alrededores la cual estad conformada por el gerente y sus colaboradores.
La manera de distribuir sus productos es llegar a cada lugar de los clientes para esto
tiene vendedores los cuales venden los productos por toda la ciudad y estos

vendedores llegan a la empresa y reportan sus ventas y devoluciones.

Por otro lado tiene los llamados “distribuidores “estos registran pedidos en hojas de
papel para luego hacer llegar este pedido a la empresa y para su envio en los
préximos dias cabe recalcar que estos distribuidores registran pedidos de los
clientes como pueden ser solo negocios que requieran vender el producto de la
distribuidora. Cada distribuidor llega a la empresa y reporta los pedidos que le

realizaron los clientes para luego prepararlo y ser enviado en los préximos dias.

La distribuidora salas de la provincia de Huarmey presenta la problematica de no

contar con un sistema web que agilice sus procesos de compra y venta de productos.



Si bien es cierto llevan un proceso manual y tradicional de estos procesos, estos no
son eficaces ni le dan ventajas competitivas ante las demas empresas y no cumplen

con las necesidades de los clientes y colaboradores.

La distribuidora salas de la provincia de Huarmey a pesar de que se encuentra en
un mundo tecnoldgico presenta la problematica de no contar con un sistema de
compra y venta para agilizar sus procesos, en el cual estan involucrados todo el
personal de la empresa. No logrando hacer eficaz sus procesos generando asi
riesgos de ventas erréneas que conllevarian a problemas mayores y perdidos de

dinero y materiales.

El personal de la distribuidora no cuenta con esta herramienta de gran ayuda el cual
cubrird sus necesidades, a si maximizando sus capacidades y rendimiento en un
100%.

El personal de la distribuidora al no contar con esta herramienta no realiza bien los
procesos que involucran la compra y venta de productos esto originando una

insatisfaccion de los mismos asi como el de los clientes.

Con la probleméatica mencionada sobre la Distribuidora Salas, se formula el
siguiente problema:

¢Como implementar un sistema de informacion Web de compra y venta para la
Empresa DISTRIBUIDORA SALAS, de la ciudad de Huarmey en el afio 2017 para

mejorar sus procesos de negocio?

Para la presente investigacion se plantio el siguiente objetivo general: Realizar la
implementacion de un Sistema web de compra y venta para la Distribuidora Salas.
Huarmey— 2017; que ayude a mejorar el control de los procesos que se realizan en

la empresa.



1. Estudiar los procesos del negocio y determinar los requerimientos funcionales
del sistema a implementar.

2. Desarrollar un sistema web sencillo con modulos dinamicos y facil de
interpretar para el usuario final, ademas cumpla con los requerimientos del
negocio.

3. Desarrollar el sistema web gracias a la metodologia RUP la cual es una
metodologia estandar para proyectos grandes y de corto plazo el cual garantiza
identificar los procesos de negocio y cumplir con los requerimientos del

sistema.

La presente investigacion tiene su justificacion académica porque la Universidad
Catolica los angeles de Chimbote, exige la elaboracion de un trabajo de
investigacion que justifique los conocimientos adquiridos a lo largo de los ciclos y
su relacion con la practica, previa la obtencién del bachiller de Ingeniero de

Sistemas.

Asimismo se justifica funcionalmente en la elaboracion de un sistema web de
compra y venta que solucione el problema expuesto anteriormente, y a la vez
permita poner en practica los conocimientos adquiridos y a la vez ganar experiencia

en la planificacion, desarrollo y control de proyectos.

El desarrollo de este sistema web requiere establecer relaciones entre bases de
datos, tanto alfanuméricas como gréficas, esto permitird poner en préactica los

conocimientos adquiridos sobre el tema en la materia Bases de Datos.

En téerminos generales, realizar este trabajo, permitira mostrar los conocimientos
adquiridos durante estos ciclos y despejar dudas que pudiesen existir sobre la

materia, y esto, a mi parecer es lo mas importante.

Para la elaboracion de la investigacion presente, se tiene las facilidades necesarias.

Debo manifestar que yo dispongo de programas para el desarrollo del sistema web.



Esta investigacion y desarrollo permitird que los procesos de compra y venta que
actualmente son llevadas de una forma manual y tradicional, puedan ser

automatizadas asi agilizando sus procesos.

Como justificacion econdmica los gastos seran minimos para la empresa, por lo que
ya dispongo del software y hardware necesarios. La elaboracion de los documentos
que acompafian al software creado, y los gastos que ello ocasionare por
fotocopiado, anillado, empastado y/o otros seran asumidos por el investigador asi
mismo este proyecto reducird los costos en la empresa porque no se utilizara

apuntes de papel si no toda la informacién estara de forma digital.

Para la construccion del programa se utilizara el lenguaje de programacion PHP.
Ademas se utilizara para el modelado EIl lenguaje unificado de maquetacion (UML)
que sirve para indicar, mostrar y documentar esquemas de los sistemas de software
orientado a objetos. Por lo tanto el programa que se pretende desarrollar si es

factible de realizarlo porque se cuenta con informacion necesaria y los equipos.

Como justificacion tecnoldgica se propuso a la Distribuidora Salas de la ciudad de
Huarmey para la implementacion de un sistema web de compra y venta logrando
de esta manera un mejor control sobre sus inventarios (productos) asi mismo de la
informacion y procesos que tiene la empresa, este sistema que se implementara si
es necesario ademas es factible realizarlo porque se cuenta con informacién

necesaria.

Como justificacion institucional es necesario la implementacion de un sistema web
de compra y venta que de ventajas a la institucion y satisfacer a partir de ahi a los

clientes ofreciendo un servicio de calidad.

El alcance que tendré la presente investigacion es en beneficio para la distribuidora
salas, ya que le permitird mejorar sus procesos de negocio asimismo profundizar

conocimientos en TIC para alinearlo con su estrategia empresarial.



I. REVISION DE LA LITERATURA

2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes a nivel internacional

Segun Henriquez D. (3), en su tesis titulada “Sistema web de apoyo al
control de inventario y reserva de productos en linea para la empresa
avcom”, de la universidad del Biobio en el afio 2008, teniendo como
metodologia de investigacion no experimental y de corte transversal,
concluye que para la correcta realizacion del sistema es necesario
conocer las actividades que realiza la empresa en forma clara y precisa,
es por esto que las entrevistas y colaboraciones con las personas
encargadas se hacen indispensables para que los objetivos se vean
reflejados en el resultado final del sistema y recomienda que el sistema

quede abierto a nuevos requerimientos futuros que necesitara la empresa.

Segn Camacho M y Silva B. (4), en su tesis titulada “Sistema de control
de inventarios y facturacion para la empresa comercializadora de
repuestos silva S.A”, de la universidad corporacion universitaria minuto
de dios en el afio 2014, teniendo como metodologia RUP concluye que
para el beneficio de los clientes de la comercializadora de repuestos para
moto Silva S.A, se aplicaran todas las soluciones Yy requisitos que
establece la metodologia impuesta por la universidad Minuto de Dios y
recomienda controlar las entradas y salidas de los productos ofrecidos
por la comercializadora bajando considerablemente los excesos de

inventario, ganando mayor flujo de caja para la compafiia.

Segln Quijije V. (5), en su tesis titulada “Desarrollo e implementacion
de un sistema de gestion de ventas de repuestos automotrices en el
almacén de auto repuestos eléctricos marcos en la parroquia posorja
canton Guayaquil”, de la universidad estatal peninsula de santa Elena en
el afio 2014, teniendo como metodologia de investigacién el método
analitico, método deductivo y enumerativo, con una poblacion de mas de

149 y una muestra de 60 personas, concluye que los procesos manuales



a cabo en el proceso de facturacion que ocasionaban pérdida de tiempo
en los clientes y recomienda generar una interaccion administrador —
cliente ya que la arquitectura del sistema de gestion de ventas es cliente

— servidor basado en internet.

2.1.2. Antecedentes a nivel nacional

Segun Quintanilla M. (6), en su tesis titulada “Desarrollo del sistema de
control de inventarios de la universidad san Martin de Porres”, de la
universidad san Martin de Porres en el afio 2014, teniendo como
metodologia de desarrollo RUP, concluye que la gestion exitosa de este
proyecto ha sido posible siguiendo la metodologia, herramientas vy
buenas practicas propuestas por el PMBOOK, guia que permite gestionar
proyectos de toda envergadura y recomienda desarrollar una segunda
etapa del proyecto que contemple la configuracién de la aplicacion por
medio de pardmetros y a través de la propia solucién , a fin de construir
un producto reutilizable en otras areas de la organizacion e incluso en

otras unidades de negocio.

Segln Fajardo J y Lorenzo K. (7), en su tesis titulada “Implementacion
de un sistema web para el control de inventario en la ferreteria
Christopher”, de la universidad de ciencias y humanidades en el afio
2014, teniendo como metodologia de desarrollo RUP, concluye que el
sistema demostrd ser una herramienta util y sobre todo segura, en el
control de ingreso, salida y stock de productos dentro de la ferreteria y
recomienda en primer lugar integrar otros sistemas que contemplen de
manera notoria y ayuden a la empresa en los procesos de venta y

facturacion.

Segln Véasquez J. (8), en su tesis titulada “Disefio de un sistema basado
en tecnologia web para el control y gestion de venta de unidades
moviles”, de la universidad nacional del centro del Peru en el afio 2014,

teniendo como metodologia de investigacion tecnologia aplicada



concluye que la arquitectura tres capas permite llevar a cabo el desarrollo
en varios niveles, lo cual hace mas facil reemplazar o modificar una capa
sin afectar los mddulos restantes y recomienda cambiar la visién de las
empresas y generar en ellas una necesidad del uso del comercio

electronico.

2.1.3. Antecedentes a nivel regional

Segun Saavedra H. (9), en su tesis “Implementacion de una aplicacion de
control de pedidos via web para la agroindustria la marina S.A.C del
distrito de moro, provincia del Santa, departamento de Ancash 2015”,
de la Universidad Catolica los Angeles de Chimbote en el afio 2015,
teniendo como metodologia de investigacion descriptivo, no
experimental y de corte transversal, con una poblacion de 21 personas y
una muestra también de 21 personas, concluye que Se implementd un
Sistema Web usando tiendas virtuales, las cuales proveeran un catalogo
y pedidos en linea, con Joomla y PrestaShop, en sus resultados tiene que
el 90.6% (19) de los encuestados, si estan de acuerdo con la creacion de
una pagina Web para el mejoramiento de procesos de pedidos de la
Empresa, el cual indica que en la empresa existe conciencia de la
necesidad de realizar las soluciones respectivas y recomienda Evaluar
los requerimientos y vision tecnoldgica de la empresa, Evaluar el mejor
CMS o la plataforma para la creacion y mantenimiento de una tienda en

linea, Realizar las configuraciones o cambios de la web.

Segun Palacios M. (10), en su tesis titulada “Modelamiento de un sistema
de gestion para la sociedad hotelera IRPE SAC”, de la Universidad
catolica los Angeles de Chimbote en el afio 2015, teniendo como
metodologia el método descriptivo y de corte transversal, con una
poblacién de 20 personas y una muestra de 20 personas, concluye que si
resulta beneficioso el Modelamiento de un Sistema para la Sociedad
Hotelera IRPE. S.A.C. en Tumbes en el afio 2015 con lo que queda

demostrado que la hip6tesis principal es aceptada. en sus resultados tiene



que El 80% de los empleados encuestados considerd que Si es necesario
el requerimiento de un sistema para la Sociedad Hotelera IRPE S.A.C. y
recomienda que la Sociedad Hotelera IRPE S.A.C. tenga a bien
considerar el modelamiento de un sistema, asi como el uso de
herramientas tecnoldgicas similares a las descritas en la investigacion,
para que se logre mejorar los proceso hoteleros que se brindan,
permitiéndoles tener un resguardo de informacién al alcance y en el

momento solicitado.



2.2 Bases teodricas
2.2.1. Distribuidoras en el Peru

Las distribuidoras son empresas que compran activos como bienes o
servicios y los venden o comercializan con otras empresas para generar
ganancias. Dichas empresas a veces son llamadas mayoristas. Algunos
distribuidores también venden a individuales un monto minimo de
productos por cada pedido. Para ser propietario de una agencia
distribuidora se debe ser un buen individuo de negocios con buenas
habilidades interpersonales, de administracion y ventas. Es mas, usted
debe estar al tanto de las operaciones para comprobar que el inventario
esté actualizado y que los primeros en ser enviados sean los primeros en
Ilegar. Esto es de vital importancia para no tener que mantener stock viejo
(112).

Las distribuidoras ademéas deben ser financieramente solidas ya que
requieren mantener un suministro seguido de productos para el registro.
Tiene que remplazar los productos. De lo contrario, si esta
constantemente sin deposito, sus clientes modificaran de distribuidor, en
especial si usted no esta cubierto por una politica territorial que diga que
los clientes de un area puedan comprar Gnicamente a un distribuidor en
especial... A veces, las inmensas compafiias manufactureras solicitan que
usted tenga su propia area de almacenamiento para tener sus bienes para
entregar a los mercados que compren al por menor o por mayor de su
empresa. Los Abarrotes pueden auxiliarlo al crecimiento o irse abajo
como compaiiia. Hay una enorme diferencia entre tener y rentar uno, ya
que esta Ultima lo obliga a tener que pagar las expensas para poder seguir
almacenando sus productos, mientras que siendo duefio del almacén,
usted no tendra que pagar la renta que por lo general reduce las ganancias
(112).
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2.2.1.2. Agentes

El agente como intermediario de marketing es un individuo
liberado o0 una empresa cuya importante funcion es la de actuar
como el brazo de venta principal del productor y representan al
productor frente a los clientes. Los agentes toman la posesion de
los productos, pero en realidad no los poseen. Los agentes
suelen obtener beneficios de comisiones u honorarios pagados

por los servicios que prestan a los productores y usuarios (12).

2.2.1.3. Mayoristas

Los mayoristas son compafiias de propiedad liberada que tienen
el titulo de la mercancia que manejan. En diferentes palabras,
los mayoristas obtienen los productos que venden. Los
mayoristas compran productos a granel y los almacenan hasta
que puedan revenderlos. Los mayoristas siempre venden los
productos que han obtenido de otros intermediarios, siempre a
los minoristas, para obtener una ganancia (12).

2.2.1.4. Distribuidores

Los distribuidores son similares a los mayoristas, pero con una
diferencia clave. Los vendedores al por mayor, tendran una
variedad de productos de la competencia, por ejemplo productos
de Pepsi y Coca Cola, mientras que los distribuidores solo llevan
lineas de productos complementarios, ya sean productos de
Pepsi 0 de Coca Cola. Los distribuidores suelen mantener
relaciones estrechas con sus proveedores y clientes. Los
distribuidores son propietarios de los productos y los almacenan

hasta que son vendidos (12).
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2.2.2. Distribuidora Salas

La distribuidora salas se encuentra en la ciudad de Huarmey del
departamento de Ancash actualmente en la calle Miraflores MZ t lote 7
Razon social: 10316090031.

2.2.2.1. Agentes

La distribuidora salas fue fundada en el afio 2010 por la sefiora
Rufina Salas en la ciudad de Huarmey antes de ser distribuidora
solo vendia productos por mayor e inicio en la avenida Alberto
reyes ya que actualmente esta ubicada en la calle Miraflores de

la ciudad de Huarmey.

2.2.2.2. Objetivos organizacionales

- Ofrecer productos que satisfacen a los clientes de manera
completa.
- Ofrecer productos que satisfacen a los clientes de manera

completa.

- Aumentar el empleo a més personas y asi aumentar
personal en el &rea de distribucion de helados.
- Aumentar clientes y fidelizarlos al 100 %.

- Aumentar los incentivos a todos los empleados de las
distintas &reas de la distribuidora.
- Tener motivados a los trabajadores por empleados

calificados encargados de liderar al grupo.

2.2.2.3. Funciones

La distribuidora tiene como funcién distribuir sus productos en
toda la ciudad por los vendedores que este tiene ,asi mismo
registrar y actualizar pedidos de los clientes como lo son otros

negocios ya sean restaurantes, fuentes de soda, terminales, etc.

También se encarga de repartir los pedidos realizados por los
distintos puntos de la ciudad y alrededores de todo Huarmey.
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2.2.2.4. Organigrama

Grafico Nro. 1: organigrama de la empresa.

GERENCIA

ADMINISTRACION CONTABILIDAD
—
1
1 1 I
A | A | A |
EMPLEADOS VENDEDORES DISTRIBUIDORES
—

Fuente: elaboracion propia.

2.2.2.5. Vision

La distribuidora de helados a futuro contara con mas sucursales
y distintos puntos de ventas en Huarmey esta empresa de
helados tiene como meta satisfacer a sus clientes en un 100 %
con precios y calidad y para el 2018 aumentara; el personal
"vendedor" también trabajadores calificados para trabajar
dentro de la distribuidora. Y asi convertirnos en la mejor

distribuidora de la ciudad.

La distribuidora este afio 2017 implementara material
tecnoldgico como por ejemplo sistemas de informacidn para ser
maés eficiente en el manejo de su informacion asi crecer mas

COmMO empresa.
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2.2.2.6. Misién

Ofrecer a nuestros consumidores un producto de excelente
calidad y al precio justo, con un alto nivel de servicio, buscando
siempre su maxima satisfaccion. Contribuyendo con el
desarrollo de nuestro pais, a traves del crecimiento de nuestra
empresa, colaboradores, clientes proveedores. Comprometidos
con el cuidado del medio ambiente y el bienestar de la
comunidad, cumpliendo nuestros principios y valores

empresariales, asi como con las normas legales vigentes.

2.2.3. Las Tecnologias de informacién y comunicaciones (TIC)

Las TIC han sido clave en el desarrollo de las culturas y de las
relaciones entre hombres y las sociedades estos han experimentado
grandes cambios que vienen siendo impulsados por la aparicion de las
Ilamadas tecnologias de la informacién y comunicacion TIC pero con
estas tecnologias ocurre lo mismo que con las anteriores no tan nuevas
: que son mas que una herramienta de comunicacion, es decir, un
instrumentos para difundir informacion de emisores y receptores lo que
si es nuevo es que esta forma de comunicarse aparece estimulada por la
convergencia de las comunicaciones la informética y la industria de
contenidos en una sola plataforma tecnoldgica que permite que las
experiencias comunicacionales y los procesos de interrelacion alcancen
una difusion y una multiplicacion en la sociedad globalizada gracias a
los sistemas de trasmision como los satélites o la fibra Optica. Pero sobre
todo, a la posibilidad de trasmitir mensajes digitales de todo tipo como
por ejemplo textos, imagenes, sonidos, videos por la red. En resumen
hoy es posible porque la comunicacion personal o local conquiste
espacios globales y que las experiencias de comunicacion de pequefias
comunidades o barrios que habian crecido al margen de los grandes
nucleos de desarrollo, se mediaticen (13).

Una de las TIC méas importantes en este Gltimo tiempo es Internet. En

rigor, Internet es demasiado mas que una plataforma tecnoldgica para
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el trueque de informacion. Mas principalmente, consiste en una tecno-
estructura cultural comunicativa, que autoriza la re significacion de las
experiencias, del conocimiento y de las practicas de interaccion de los
usuarios (14).

La idea de sociedad de la informacion» crea una referencia a un
paradigma que estd elaborando profundas permutaciones en nuestro
mundo al inicio de este nuevo milenio. Este cambio estd impulsado
frecuentemente por los nuevos medios utilizables para crear y divulgar
informacién por medio de tecnologias digitales. La informacion vy las
comunicaciones también los mecanismos de coordinacion ahora se
digitalizan en demasiados sectores del presente, proceso que se traduce
en la manifestacion progresiva de distintos puntos de organizacion
social y productiva. Las (TIC) es una conclusion que contempla toda
forma de tecnologia empleada para fabricar , guardar, cambiar y
procesar informacion en sus diferentes formas, tales como datos,
conversaciones de voz, imagenes fijas 0 en movimiento, presentaciones
multimedia y otras formas, incluyendo aquéllas atiin no concebidas. En
especial, las TIC estan internamente relacionadas con computadoras,
software y telecomunicaciones. Su objetivo principal es el progreso y
el soporte a los procesos de operacion y negocios para incrementar la
competitividad y productividad de los individuos e instituciones en el
tratamiento de cualquier tipo de informacion. La venida de las TIC y el
subsiguiente proceso de digitalizacion en algunos sectores de esta
sociedad no estan con inconvenientes. Por otro lado se han creado
varias y distintas oportunidades para los paises que estan en desarrollo,
ya que el hecho de que las tecnologias y las practicas digitales tengan
tenga beneficios principalmente afectando al ambito econdmico y
también sean aplicados en la salud, la politica y la administracion de

empresas etc. (14).
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2.2.3.1. Caracteristicas principales de las TIC

Las TIC tienen caracteristicas principales que son las siguientes:

- Son de caracter innovador y creativo, pues dan acceso a
nuevas formas de comunicacion.

- Tienen mayor dominio y beneficia en mayor proporcion al
area educativa ya que la hace mas accesible y dinamica.

- Son considerados temas de debate publico y politico, pues
su utilizacion implica un futuro prometedor.

- Serelacionan con mayor frecuencia con el uso de la Internet
y la informatica.

- Afectan a numerosos ambitos de la ciencia humana como la
sociologia, la teoria de las organizaciones o la gestion.

- En América Latina se destacan con su utilizacion en las
universidades e instituciones.

- Resultan un gran alivio econémico a largo plazo. Aunque
en el tiempo de ganancia resulte una fuerte inversion.

- Constituyen medios de comunicacion y ganancia de
informacion de toda variedad, inclusive cientifica, a los
cuales las personas pueden acceder por sus propios medios,
es decir potencian la educacion a distancia en la cual es casi
una necesidad del alumno poder llegar a toda la
informacion posible (15).

2.2.3.2. Las TIC mas utilizadas en las empresas

Aungue se trate de una empresa muy pequefia, incluso si se
trata de una sola persona, hay una serie de servicios TIC
basicos con los que cualquier empresa ha de contar: conexion
a Internet, correo electronico, dominio en Internet, y pagina
web. Estos cuatro servicios basicos son los minimos para

cualquier empresa, puesto que agilizan enormemente acciones
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comunes que todas las empresas realizan, y sirven como base

para poder utilizar otros servicios mas avanzados (16).

Las TIC maés utilizadas en la distribuidora salas son las

siguientes:

1. Correo electrénico.
2. Navegadores de internet.
3. Herramientas Office.

4. Redes sociales.

2.2.3.3. Areas de aplicacion de las TIC

Las TIC se aplican en las siguientes areas de la empresa:

Marketing
Las redes sociales para promover el marketing de la empresa
asi como las novedades que ofrece o algunas oportunidades de

trabajo y brindar informacion acerca de la empresa.

Administracion

Los correos electronicos, navegadores de internet o algunas
herramientas Office son usados en el &rea de administracion
para registrar las compras o ventas que la empresa realiza, asi
mismo los correos electronicos para y navegadores de internet
para realizar pedidos a sus proveedores también para hacerle
llegar observaciones en las compras o alguna otra informacion

que estos requieran.
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2.2.3.4. Beneficios que aportan las TIC

El beneficio de las TIC dependera, en gran medida, de coémo
las use una determinada comunidad y cuanta importancia les
otorgue en su desarrollo. De todos modos, parece claro que
vivimos en tiempos en los que la maxima creatividad del
hombre puede marcar la diferencia, porque la nueva economia
ya no estd tan centrada en los recursos naturales ni en las
materias primas, sino en los flujos electronicos de
informacion. En esos términos, los beneficios podrian ser los

siguientes (18).

- Facilitan las comunicaciones.

- Eliminan las barreras de tiempo y espacio.

- Favorecen la cooperacién y colaboracion entre distintas
entidades.

- Aumentan la produccion de bienes y servicios de valor
agregado.

- Potencialmente, elevan la calidad de vida de los
individuos.

- Provocan el surgimiento de nuevas profesiones y
mercados.

- Reducen los impactos nocivos al medio ambiente al
disminuir el consumo de papel y la tala de arboles y al
reducir la necesidad de transporte fisico y la
contaminacion que éste pueda producir.

- Aumentan las respuestas innovadoras a los retos del futuro.

- Internet, como herramienta estandar de comunicacion,
permite un acceso igualitario a la informacion y al

conocimiento (18).
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2.2.4. Teoria relacionada con la Tecnologia de la investigacion

2.2.4.1. Software

El software puede definirse como todos aquellos conceptos,
actividades y procedimientos que dan como resultado la
generacion de programas para un sistema de computacion. El
objetivo de un buen software es aumentar las posibilidades de
que este se desarrolle a tiempo y de que tenga una mayor
efectividad en cuanto a costos debido a una utilizacion mas
eficiente del personal y los recursos. El software puede

clasificarse en tres formas distintas (19).

- Operativos.
- Paradesarrollo de programas

- Paradiagnostico (19).

2.2.4.2. Clasificacion del software

El software operativo igualmente puede separarse en dos
categorias adicionales: programas de aplicacién y sistemas
operativos. Los programas de aplicacion estan trazados para
cumplir con tareas o demandas especificas. Los programas
ejecutivos que supervisan la secuencia y procesamiento de los
programas de aplicacién en el sistema de micro procesamiento

constituyen el software operativo (19).

El software para desarrollo de programas lo conforman los
programas que traducen los programas de aplicacion escritos
en lenguajes como Basic o fortran a un lenguaje que resulte
aceptable para el microprocesador. Los enunciados como GO,
TO, READ, IF, etc. Que generalmente se encuentran en estos
lenguajes, son traducidos en instrucciones de micro
procesamiento cuyo formato incluye exclusivamente unos y
ceros (19).
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2.2.4.3. Proceso para desarrollo de software

El procedimiento basico para el desarrollo de software puede

dividirse en varias etapas. Estas incluyen: (19).

Definicion del problema. debe conocerse el alcance del
problema y determinarse la utilidad del procesador (19).
Determinacion de la solucion. Hablando en términos
generales siempre se podran utilizar distintos enfoques;
sin embargo deberd seleccionarse aquel que resulte
efectivo en cuanto a costos (19).

Identificacion de las etapas de solucion y arreglo de las
mismas en un orden logico. El equivalente de un esquema
en el mundo del software es el diagrama de flujo, y
siempre deberé efectuarse una transcripcion a este tipo de
diagrama. (19).

Codificacion del programa. hasta ese momento se ha
aprendido que hay distintos enfoques que pueden ser
utilizados en la preparacion de programas de aplicacion.
Estos programas deben escribirse o codificarse en un
lenguaje particular, y dicho lenguaje debe traducirse
posteriormente al lenguaje de microprocesador, es decir al
lenguaje de maquina. (19).

Corrida del programa Existen varias opciones a
seleccionar para el enfoque que debe darse a la
verificacion operacional del programa. Estos enfoques se
describiran posteriormente. El usuario :
independientemente del enfoque seleccionado , debera
depurar el programa, modificarlo y volver a codificar
ciertas partes del mismo o el programa en su totalidad si
los cambios son extensos segun sea necesario (19).

Registro en la memoria. Si el programa funciona se
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integra, prueba y valida en su configuracion final. El
programador obtiene y documenta e software (19).

- Revision del programa. EI mantenimiento del programa se
Ileva a cabo en la Gltima etapa: revision para deteccion de
errores y modificacion del programa para ajustarlo a
cambios en las interfaces externas y a actualizaciones del
sistema. Dependiendo del alcance de los cambios podria
ser necesario repetir una 0 méas de las etapas anteriores
(19).

2.2.5. Sistema de informacion

2.2.5.1. Tecnologia web

Las tecnologias Web se utilizan para acceder a los recursos de
conocimiento disponibles en Internet o en las intranets
empleando un navegador. Estan muy extendidas por muchas
razones: posibilitan el desarrollo de sistemas de Gestion del
Conocimiento, su flexibilidad en términos de escalabilidad, es
decir, a la hora de propagar el sistema; su sencillez de uso y que
copian la forma de relacionarse de las personas, al poner a
distribucion de todos los conocimientos de los demas, por arriba
de jerarquias, barreras formales u otras cuestiones. Estas
tecnologias pueden alcanzar a brindar recursos estratégicos,
pero, evidentemente, no por la tecnologia en si misma, que esta
disponible ampliamente, sino por lo sencillo que es
personalizarla y fabricar con ella sistemas de Gestion del
Conocimiento propietarios de la empresa (21).

2.2.5.2. Caracteristicas de las tecnologias Web

Paginas dinamicas de cliente o de servidor
Servidor: ordenador que, formando parte de una red, provee

servicios a otros ordenadores denominados clientes (22) .
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2.2.5.3.

Servidor: Una aplicacion informatica o programa que realiza
algunas tareas en beneficio de otras aplicaciones llamadas
clientes (22).

Paginas dindmicas de cliente o de servidor

- El navegador es una aplicacion que interpreta HTML.

- Puede tener insertados otros lenguajes, como java Yy
JavaScript.

- Através de plugins puede contener elementos multimedia.

- Las llamadas a un servidor remoto solo descargan los
archivos en memoria todo el proceso se realiza en el

ordenador del usuario (22).
Programacion extrema (Extreme Program, XP)

La programacién extrema, o Extreme Programming (XP), es
una metodologia de desarrollo 4gil, una de las mas exitosas en
tiempo reciente. Su autor principal es Kent Beck, quien eligié
algunas caracteristicas de otras metodologias y las relacion6 de

forma que cada una complementara a la otra (23).

Asi, la XP se puede definir como un conjunto de pasos de
diversas metodologias, acopladas de manera que sean pasos
flexibles a seguir utilizadas con el uso comun, para realizar un

desarrollo mas agradable y sencillo.
Esta metodologia tiene como base la simplicidad y como

objetivo principal la satisfaccion del cliente; para lograrlo se

deben tomar en cuenta cuatro valores fundamentales (23).
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Comunicacion

Es muy importante que haya una comunicacion fluida con el
cliente y dentro de todo el equipo de trabajo, de esto dependera
que el desarrollo se lleve a cabo de una manera sencilla,

entendible y que se entregue al cliente lo que necesita (23).

Simplicidad

En la XP se expone que ante todo y sin importar qué
funcionalidad necesite el usuario en su sistema, éste debe ser
sencillo. El disefio debe ser sencillo y amigable al usuario, el
codigo debe ser simple y entendible, programando sélo lo
necesario y lo que se utilizara (23).

Retroalimentacion
Es la comunicacion constante entre el desarrollador y el usuario
(23).

Coraje

Se refiere a la valentia que se debe tener al cambiar el codigo
que se realizd con tanto sacrificio; el desarrollador debe
entender que cuando el cddigo que desarrollé no es til en el
sistema y, por lo mismo, debe ser borrado. También se refiere a
tener la persistencia para solucionar los errores sobre la

programacion (23).

2.2.6. Lenguaje Unificado de Modelado

2.2.6.1. Definicién

Durante casi un periodo, el lenguaje nombrado de
modelamiento (UML) ha sido el patron de la industria para ver,
determinar, fabricar y legalizar los artilugios de los sistemas
informacién. Como lenguaje de modelado estandar de facto,

UML coopera la comunicacion y reduce la confusion entre los

23



participantes de un proyecto software. La viabilidad y el ambito
del lenguaje han aumentado con la reciente estandarizacion de
UML 2.0 (24).

Su inherente expresividad admite a los usuarios conformar todo
tipo de sistemas, desde sistemas de informacion de empresas y
aplicaciones web distribuidas hasta sistemas embebidos de
tiempo real. En esta nueva edicion, esperada con impaciencia,
del libro best-seller que es la principal y definitiva guia para
aprender a usar UML, los creadores del lenguaje proporcionan

un tutorial de los aspectos basicos del lenguaje (24).

2.2.6.2. Versiones de UML

UML fue creado en la década de los 90 con distintos tipos de
estandares para la creacion de software, pero ahora cuenta con
dos grandes versiones: (25)

UML 1.X casi hasta que acabe la década de los 90 se empez6 a
trabajar con un UML maés popular. Pero en afios posteriores
aparecieron versiones nuevas donde se apreciaba mejoras de la

metodologia y también aplicacion de la misma (25).

UML 2.X Inicio casi en el 2005 esta era una nueva version de
UML a la que se identifica hoy en dia como UML2.X esta

comprende distintas versiones (25).

UML 3.X: es una version modificada la cual se espera para la

version anterior (25).
UML es un conjunto muy basto de guias y normas que no todos

conocen por completo segun sea el caso quien lo utiliza los

cuales conocen algunas partes de UML vy utilizan sus distintos
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tipos de diagramas, pero esto no quiere decir que conocen el

conjunto completo de UML (25).

La interrogante es que version usar por ejemplo para crear,
disefiar diagramas UML se usan distintos programas pero esto
no es importante ya que lo que importa es que el grupo de trabajo
sepa interpretar los procesos para identificar los requerimientos
necesarios segun sea el caso (25).

2.2.6.3. Tipos de diagramas de UML

UML pude crear distintos diagramas los como por ejemplo los
siguientes:

Diagramas de casos de uso: esto se basa en actores los cuales
estan involucrados en los procesos principales o que intervienen

directamente con el software a implementar (25).

Diagrama de clases: en UML una clase es una tabla o también
conocida como entidad en base de dato esta clase representa un

concepto que interviene en un proceso o problema (25).

Diagrama de secuencia: Siempre son utilizados para mostrar

objetos y los procesos que se generan entre ellos (25).

Diagrama de colaboracion: Son utilizados para representar Los
objetos o clases que estan involucrados en un proceso y la forma
en que se comunican con el Unico propésito de cumplir un
objetivo (25).

Diagrama de estados: se usan para mostrar como se desarrolla

el sistema es decir como se adapta o va cambiando de estado a

medida que se generan eventos (25).
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2.2.6.4. Herramientas o programas para trabajar con UML

Existen distintos programas que permiten trabajar con UML

entre ellas estan:

Astah community: Herramienta facil y sencillo de usar ademas
para aprender, en internet hay versiones gratuitas como también

version profesional (25).

Rational Rose: Estas son Herramientas IBM el cual es usado

por distintas empresas (25).

Lucidchart: herramienta que permite crear muchos tipos de

diagramas, entre ellos UML (25).

Microsoft Visio: como su nombre lo dice esta es una
herramienta de Microsoft que ayuda a la creacion de varios
diagramas UML (25).

Otros: Erwin, Oracle Designer, EasyCASE, Power Designer,
etc. son herramientas que incorporan muchas utilidades, entre
ellas UML (25).

2.2.6.5. Objetivos de UML

- Visualizar: Nos permite ver lo que queremos lograr con el
sistema, facilitandonos la comunicacién y dandonos una
representacion grafica del problema y su solucion (26).

- Especificar: Construir modelos con una estructura precisa,
cubriendo las decisiones de andlisis, disefio e
implementacién (26).

- Construir: A pesar que UML no es un lenguaje de

programacion permite el desarrollo de plantillas aplicables
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a diferentes lenguajes (26).

- Documentar: Cubre la documentacion de la arquitectura y
todos los detalles de un sistema. Expresando requisitos y
pruebas, modelando las actividades y gestionando las

versiones del proyecto (26).

2.2.7. Sistema web

2.2.7.1. Definicion

Los “sistemas Web” o también conocido como “aplicaciones
Web” son aquellos que estan fabricados e instalados no sobre
una plataforma o sistemas operativos (Windows, Linux). Sino
que se ubican en un servidor en Internet o sobre una intranet
(red local). Su aspecto es igual a paginas Web que vemos
siempre, pero en realidad los ‘sistemas Web’ tienen funciones

muy potentes que dan respuestas a casos particulares (27).

Se usan en cualquier navegador Web (Chrome, Firefox,
Internet Explorer, etc.) implicar el sistema operativo. Para usar
las aplicaciones Web no es necesario instalarlas en cada
computadora ya que los usuarios se conectan a un servidor
donde se aloja el sistema, las aplicaciones Web se desempefian
con bases de datos que permite procesar y mostrar informacion
de forma dindmica para el usuario, los sistemas desarrollados
en plataformas Web, tienen marcadas diferencias con otros
tipos de sistemas, lo que lo hacen muy beneficioso tanto para
las empresas que lo utilizan, como para los usuarios que operan

en el sistema (27).
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2.2.7.2. Tipos de aplicaciones web

Aplicacion web estética
Lo primero que debemos saber es que este tipo de web App

muestran poca informacion, y no suelen cambiar mucho (28).

Por regla general suelen estar desarrolladas en HTML y CSS.
Aunque también pueden mostrar en alguna parte de la
aplicacién web objetos en movimiento como por ejemplo
banners, GIF animados, videos, etc. También pueden

desarrollarse aplicaciones web con jQuery y Ajax (28).

Ademas, modificar los contenidos de las App estaticas no es
sencillo. Para hacerlo, habria que descargar el HTML
modificarlo y volver a subirlo al servidor. Y esos cambios s6lo
puede hacerlos el web master o la empresa de desarrollo que
programd y disefid la web App. O buscar un profesional para

sustituir a ese equipo (28).

Algunos ejemplos de aplicaciones web estaticas podrian ser
por ejemplo portfolios de profesionales o bien un curriculum
digital. Del mismo modo una pagina de presentacion de
empresa podria tener también este tipo de aplicacion web para
mostrar sus datos de contacto, etc. (28).

Aplicacion web dinamica

Las App dindmicas son mucho méas complejas a nivel técnico.
Utilizan bases de datos para cargar a informacion, y estos
contenidos se van actualizando cada vez que el usuario accede
a la web App. Generalmente cuentan con un panel de
administracion ~ (Illamado CMS) desde donde los
administradores pueden corregir o modificar los contenidos,

ya sean textos o imagenes (28).
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Existen muchos lenguajes de programacion para aplicaciones
web dinamicas. Los lenguajes PHP y ASP son los mas
comunes porque permiten una buena estructuracion del
contenido (28).

El proceso de actualizacion es muy sencillo y ni siquiera
necesita entrar en el servidor para modificarlo. Ademas de que
permite implementar muchas funcionalidades como foros o
bases de datos. El disefio, y no solo el contenido pueden

modificarse al gusto del administrador (28).

Tienda virtual o comercio electrénico

Si por el contrario la aplicacién web es una tienda o comercio
digital, podemos decir que el desarrollo tendera a parecerse al
de un m-commerce o una e-commerce. El desarrollo es mas
complicado porque debe permitir pagos electrénicos a través
de tarjeta de crédito, PayPal, u otro método de pago. En estos
el desarrollador también debera crear un panel de gestion para
el administrador. A partir de él subira los productos,
actualizarlos o eliminarlos, asi como gestionar pedidos y los
pagos (28).

Portal web App

Con portal nos referimos a un tipo de aplicacion en el que la
pagina principal permite el acceso a diversos apartados,
categorias o0 secciones. Puede haber de todo: foros, chats,
correo electrénico, un buscador, zona de acceso con registro,

contenido maés reciente, etc. (28).
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Aplicacion web animada

Al hablar de animacion, lo asociamos a la tecnologia FLASH.
Este tipo de programacion permite presentar contenidos con
efectos animados. Permite también disefios mas creativos y
modernos. Es una de las tecnologias mas utilizadas por
disefiadores y creativos. El inconveniente de desarrollar
aplicaciones web animadas es que para temas de
posicionamiento web y optimizacion SEO. Este tipo de
tecnologia no es la mas adecuada ya que los buscadores no

pueden leer correctamente las informaciones (28).

Aplicacion web con “Gestor de Contenidos”

En el caso de aplicaciones web en las que el contenido se debe
ir actualizando continuamente. Se necesitara instalar un gestor
de contenidos (CMS) a través del que el administrador pude ir

realizando los cambios y actualizaciones él mismo (28).

Estos gestores son intuitivos y muy sencillos de gestionar.

Algunos ejemplos de gestores de contenidos son:

- WordPress: Sin duda es el mas extendido de los gestores
de contenidos. Existe mucha informacién en la red,
tutoriales y guias para personalizarlo, entenderlo y ademas
es gratuito.

- Joomla: Es el segundo en el top CMS, tras WordPress.
Aunque no goza de tantos usuarios si que tiene una
comunidad potente (40).

- Drupal: Es un CSM de software libre. Es muy adaptable,
y recomendado especialmente para generar comunidades
(28).
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Este tipo de aplicacién web es muy comun entre paginas de
contenidos: blogs personales, blogs corporativos, blogs
profesionales, pginas de noticias, de articulos, de medios de
comunicacion, etc. (28).

2.2.7.3. Framework para aplicaciones web

Un Framework de aplicaciones web es un tipo de Framework
que permite el desarrollo de sitios web dindmicos, web
services (servicios web) y aplicaciones web. EIl proposito de
este tipo de Framework es permitir a los desarrolladores
construir aplicaciones web y centrarse en los aspectos
interesantes, aliviando la tipica tarea repetitiva asociada con
patrones comunes de desarrollo web. La mayoria de los
Framework de aplicaciones web proporcionan los tipos de
funcionalidad basica comun, tales como sistemas de templates
(plantillas), manejo de sesiones de usuario, interfaces comunes
con el disco o el almacenamiento en base de datos de contenido
cacheado, y persistencia de datos. Normalmente, los
Framework de aplicacion web ademés promueven la
reutilizacion y conectividad de los componentes, asi como la
reutilizacion de cédigo, y la implementacién de bibliotecas

para el acceso a base de datos (29).

Los mejores Framework son especialmente buenos para
organizar proyectos de gran magnitud, y a su vez tratando de
mantenerse fuera del camino, sin imponerse por sobre el

proyecto (29).

El mas conocido patron de disefio de aplicaciones web es la
arquitectura Model-View-Controller (MVC: Modelo-Vista-
Controlador). Un Modelo es un objeto que representa datos o

incluso una actividad en forma de tabla en base de datos. Una
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Vista es algun tipo de visualizacion del estado del modelo, y
un Controlador ofrece funciones (herramientas) para cambiar
el estado del modelo (29).

Hay una amplia gama de Framework para aplicaciones web
disponibles para Linux que son distribuidos bajo licencia Open
Source. Para proporcionar una vision en el software que
actualmente esté disponible, hemos compilado una lista de 10
Framework de alta calidad. Los que hemos seleccionado
cubren un numero de lenguajes de programacion incluyendo
Ruby, PHP y Python (29).

Framework mas conocidos

- Angular.js Un framework basado en JavaScript (29).

- react Liberado por Facebook, en JavaScript, permite
desarrollar aplicaciones mdviles para 10S y Android (29).

- ionic  Para mdviles, usando HTML, Js, Sass y Angular
(29).

- Meteor En JavaScript, para web y moviles (29).

- Rubyon Rails Framework MVC basado en Ruby,
orientado al desarrollo de aplicaciones web (29).

- Codelgniter  Poderoso framework PHP liviano vy
rapido (29).

- Kohana Un fork de Codelgniter, Gracias a Samuel por
mencionarlo en los comentarios (29).

- Django Framework Python que promueve el desarrollo
rapido y el disefio limpio (29).

- CakePHP Framework MVC para PHP de desarrollo
rapido (29).
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2.2.7.4. Lenguaje PHP

Es un lenguaje de programacion del lado del servidor gratis y
liberado de plataforma, veloz, con una gran libreria de

funciones y mucha documentacion (30).

Un lenguaje del lado del servidor funciona en el servidor web,
justo antes de que se envie la pagina a través de Internet al
usuario. Las paginas que se compilan en el servidor pueden
hacer accesos a bases de datos, conexiones en red, y otras
labores para crear la pagina final que vera el cliente. El cliente
exclusivamente obtiene una pégina con el cdédigo HTML
resultante de la ejecucion de la PHP. Como la pagina resultante
contiene Unicamente codigo HTML, es coincidente con todos
los navegadores. Podemos saber algo mas sobre la
programacion del servidor y del cliente en el articulo qué es
DHTML (30).

Caracteristicas

- PHP, en el caso de estar montado sobre un servidor Linux
u Unix, es mas rapido que ASP, dado que se ejecuta en un
unico espacio de memoria y esto evita las comunicaciones
entre componentes COM que se realizan entre todas las
tecnologias implicadas en una pagina ASP (30).

- PHP se encuentra instalado sobre servidores Unix o Linux,
que son de sobra conocidos como mas veloces y seguros
que el sistema operativo donde se ejecuta las ASP,
Windows NT o0 2000. Ademas, PHP permite configurar el
servidor de modo que se permita o rechacen diferentes
usos, lo que puede hacer al lenguaje mas 0 menos seguro

dependiendo de las necesidades de cada cual (30).

- Fue creado originalmente en 1994 por Rasmus Lerdorf,
pero como PHP estd desarrollado en politica de codigo
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abierto, a lo largo de su historia ha tenido muchas
contribuciones de otros desarrolladores. Actualmente
PHP se encuentra en su version 4, que utiliza el motor
Zend, desarrollado con mayor meditacion para cubrir las

necesidades de las aplicaciones web actuales (30).

- Este lenguaje de programacion estd preparado para
realizar muchos tipos de aplicaciones web gracias a la
extensa libreria de funciones con la que esta dotado. La
libreria de funciones cubre desde célculos matematicos
complejos hasta tratamiento de conexiones de red, por

poner dos ejemplos (30).

- Algunas de las méas importantes capacidades de PHP son:
compatibilidad con las bases de datos méas comunes, como
MySQL, mSQL, Oracle, Informix, y ODBC, por ejemplo.
Incluye funciones para el envio de correo electronico,
upload de archivos, crear dinamicamente en el servidor
imagenes en formato GIF, incluso animadas y una lista

interminable de utilidades adicionales (30).

2.2.7.5. Lenguaje JavaScript

JavaScript es el lenguaje interpretado mas utilizado
principalmente utilizado, en la construccion de paginas web,
con una sintaxis muy semejante a java y a C. pero, al contrario
que Java, no se trata de un lenguaje orientado a objetos
propiamente dicho, sino que esta basado en prototipos, ya que
las nuevas clases se generan clonando las clases base

(prototipos) y extendiendo su funcionalidad (31).

JavaScript fue desarrollado originalmente por Brendan Eich de
nestcape con el nombre de mocha, el cual fue renombrado
posteriormente a LiveScript; para finalmente quedar como

JavaScript El cambio de nombre coincidi6 aproximadamente
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con el momento en que Nestcape agrego compatibilidad con la
tecnologia Java en su navegador web nestcape navigator en la
version 2.002 en diciembre de 1995 (32).

JavaScript en el lado servidor

Netscape introdujo una implementacion de script del lado del
servidor con Netscape Enterprise Server, lanzada en diciembre
de 1994 (poco después del lanzamiento de JavaScript para
navegadores web). A partir de mediados de la década de los
2000, ha habido una proliferacion de implementaciones de
JavaScript para el lado servidor. Node.js es uno de los notables
ejemplos de JavaScript en el lado del servidor, siendo usado

en proyectos importantes (32).

Caracteristicas

Tipado dinamico

Como en la mayoria de lenguajes de scripting, el tipo esta
asociado al valor, no a la variable. Por ejemplo, una variable x
en un momento dado puede estar ligada a un nimero y mas
adelante, religada a una cadena. JavaScript es compatible con
varias formas de comprobar el tipo de un objeto, incluyendo
duck typing.23 Una forma de saberlo es por medio de la
palabra clave typeof.Objetual (32).

JavaScript estd formado casi en su totalidad por objetos. Los
objetos en JavaScript son arrays asociativos, mejorados con la
inclusion de prototipos (ver mas adelante). Los nombres de las
propiedades de los objetos son claves de tipo cadena: obj.x =
10 y obj['x'] = 10 son equivalentes, siendo la notacién con
punto azucar sintactico. Las propiedades y sus valores pueden

ser creados, cambiados o eliminados en tiempo de ejecucion.
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La mayoria de propiedades de un objeto (y aquellas que son
incluidas por la cadena de la herencia prototipica) pueden ser
enumeradas a por medio de la instruccion de bucle for... in.
JavaScript tiene un pequefio nimero de objetos predefinidos

como son Function y Date (32).

2.2.7.6. Base de datos

Una base de datos es un “almacén” que nos posibilitar
monumentales cantidades de informacion de forma
estructurada para que luego podamos encontrar y utilizar
facilmente. Conceptos y caracteristicas de las bases de datos
(33).

El término de bases de datos fue escuchado por primera vez en
1963, en un simposio celebrado en California, USA. Una base
de datos se puede describir como un conjunto de informacion

relacionada gque se encuentra agrupada o estructurada (33).

Desde el punto de vista informatico, la base de datos es un
sistema formado por un conjunto de datos almacenados en
discos que permiten el acceso directo a ellos y un conjunto de
programas que manipulen ese conjunto de datos (33).

Las bases de datos se conforman de una o mas tablas que graba
un conjunto de datos. Cada tabla tiene una 0 mas columnas y
filas. Las columnas graban una parte de la informacion sobre
cada elemento que queramos grabar en la tabla, cada fila de la

tabla conforma un registro (33).
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Grafico Nro. 2: Base de datos.

Fuente:
http://contenidosdigitales.ulp.edu.ar/exe/computacion2/bases
de datos.html

Se describe una base de datos como datos estructurados y
relacionados entre si, los cuales son recogidos y usados por los
sistemas de informacion de una compafiia o una institucién en

especifico (33).

Caracteristicas

- Entre las principales caracteristicas de los sistemas de
base de datos podemos mencionar:

- Independencia ldgica y fisica de los datos.

- Redundancia minima.

- Acceso concurrente por parte de multiples usuarios.

- Integridad de los datos.

- Consultas complejas optimizadas.

- Seguridad de acceso y auditoria.

- Respaldo y recuperacion.
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2.2.7.7. Tipos de base de datos

La descripcion de una base de datos es demasiada poco
agraciada: la base de datos es todo conjunto de datos
pertenecientes a un mismo contexto que se almacenan
sistematicamente para su posterior uso. Aungue esta definicion
tedrica sea rigurosa no se circunscribe Unicamente a la rama de
las nuevas tecnologias que se encarga de estudiar la mejor
forma de almacenar y acceder a la informacion almacenada
(34).

Existen diferentes maneras de estructurar la informacion para
que este sea permitirle para nosotros. No existe el sistema de
base de datos perfecto: hay que elegir aquella estructura que
mejor se adapte a nuestras necesidades. Los siguientes son los
tipos méas comunes: (34)

- Las bases de datos jerarquicas construyen una estructura
de jerarquia con los datos que permite una estructuracion
muy estable cuando gestionamos una gran cantidad de
datos muy interrelacionados.

- Las bases de datos en red derivan de las jerarquicas pero
mejoran la gestion de datos redundantes manteniendo su
rendimiento en consultas de datos.

- Las bases de datos transaccionales estan disefiadas para el
envio y recepcion de datos a grandes velocidades y de
forma continua. Su Unico fin es la recepcién y envio de
informacién pero la gestion de almacenamiento o
redundancia estan fuera de su propadsito.

- Las bases de datos relacionales son las mas utilizadas en
aplicaciones reales. La informacion se almacena siempre
haciendo referencia a otra por lo que se facilita la gestion

y su uso por personal no especialista. En este modelo el
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lugar y la forma donde se guarde la informacién es
secundario.

Las bases de datos orientadas a objetos han surgido como
concepto tras la aparicion de los sistemas de programacion

orientada a objetos (34).
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1. HIPOTESIS
3.1. Hipdtesis principal

La implementacion de un Sistema web de compra y venta para la
Distribuidora Salas de la ciudad de Huarmey.2017, mejorara los procesos
de compray venta, asi mismo los servicios que la entidad brinda, mejorando
la efectividad, seguridad y rapidez de los mismos, permitiendo brindar un

servicio de calidad.

3.2. Hipdtesis especificas

1. El estudio preliminar del giro de negocio ayudara a identificar los
requerimientos funcionales y no funcionales del sistema a

implementar en la empresa Distribuidora Salas.

2. El sistema a implementar al tener ventanas faciles y amigables para
el usuario el cual permitira realizar la implementacion de forma facil
ya gue no abra una resistencia al cambio y ayudara a cumplir con los

requerimientos de la empresa.
3. La metodologia RUP permitira cumplir con las necesidades de la

empresa ya que se identificard los procesos de negocio Yy

requerimientos funcionales y no funcionales del Sistema.
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IV. METODOLOGIA

4.1. Disefio de la investigacion

La presente investigacion se clasificO como una investigacién de disefio no

experimental, de tipo documental y descriptiva.

Investigacion no experimental: EI mismo que define lvan T y Rubén P.
(35), es la investigacion no experimental es aquella que se realiza sin
manipular deliberadame8nte variables. Es decir, es investigacion donde
no hacemos variar intencionalmente las variables independientes. Lo
que hacemos en la investigacion no experimental es observar
fendmenos tal y como se dan en su contexto natural, para después

analizarlos.

Segln el autor Santa p y Filiberto M, (36) define: La investigacion
documental se concreta exclusivamente en la recopilacion de
informacidn en diversas fuentes. Indaga sobre un tema en documentos-
escritos u orales- uno de, los ejemplos mas tipicos de esta investigacion
son las obras de historia.

Investigacion descriptiva: Tamayo M. (37) describe de modo
sistematico las caracteristicas de una situacién, poblacion o el area de
interés; este tipo de investigacion busca describir situaciones;
basicamente no estd interesado en comprobar explicaciones ni en
probar determinadas hipotesis. Las descripciones se hacen con mucha
frecuencia con encuestas, ya que estas también pueden servir para
probar hipotesis especificas y poner a prueba explicaciones. De acuerdo
con Sabino (38)“La investigacion de tipo descriptiva trabaja sobre
realidades de hechos, y su caracteristica fundamental es la de presentar
una interpretacion correcta. Para la investigacion descriptiva, su
preocupacion primordial radica en descubrir algunas caracteristicas
fundamentales de conjuntos homogéneos de fenémenos, utilizando
criterios sistematicos que permitan poner de manifiesto su estructura o

comportamiento.
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El disefio de la investigacion se grafica de la siguiente manera

=

Donde: M=Muestra O=0bservacion

Grafico Nro. 41: Disefio de la investigacion

4.2. Poblaciéon y Muestra

4.2.1.

4.2.2.

Poblacion

Nuestra poblacion estuvo constituida por el gerente y sus

colaboradores en un total de 40 personas.

Segun hurtado y Toro (39) , la poblacién se compone de todos los
elementos que van a ser estudiados y a quienes podran ser
generalizados los resultados de la investigacion una vez concluida
esta, para lo que es necesario que la muestra con la cual se trabaje sea

representativa de la poblacion.

Muestra

Se selecciond una muestra de 20 colaboradores por estar directamente
involucrados en los principales procesos de compra y venta de la

empresa.

La muestra es en esencia, un subgrupo de la poblacién. Es un
subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en
sus caracteristicas al que Ilamamos poblacion. En realidad, pocas
veces es posible medir a toda la poblacion, por lo que seleccionamos
una muestra y, desde luego, se pretende que este subconjunto sea un

reflejo fiel del conjunto de la poblacion (40).
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4.3. Definicion operacional de las variables en estudio

Tabla Nro. 1: Matriz de Operacionalizacion de la variable implementacién de un sistema web de compra y venta.

compra y venta.

composicién, estructura
y entorno, pero solo los
sistemas materiales
tienen mecanismo, y

s6lo algunos sistemas

-Satisfaccién del

Sistema actual

sistema actual.
Imagen de la
empresa.
Seguridad y
Reportes

eficientes.

. N i : _ Escala Definicion
Variable Definicion Conceptual Dimensiones Indicadores o ]
medicion Operacional

Un sistema es un objeto - Calidad de
complejo cuyos servicio.
componentes se - Seguridad de
relacionan con al menos informacion.
algn otro componente; - Método utilizado

Implementacion de puede ser material o - Tiempo del S|

[}

un sistema web de conceptual. Todos los método del

sistemas tienen ORDINAL * NO
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materiales tienen figura
(forma) (41)

Un sistema web permite
interactuar con  los
sistemas  informaticos
de gestibn de una
empresa, como puede
ser gestion de clientes,
contabilidad 0
inventario, a través de

una pagina web (42)

Adaptacion de
necesidades.
Mejora de
procesos.
Sistema
manejable.
Satisfaccion del

usuario.

- Necesidad de un
sistema web de compra

y venta.

Necesidad de un
sistema web.
Atencion rapida y
eficiente.

Mejora de
satisfaccion de
los clientes.
Aumento de
utilidad.

Agilizar procesos.
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- Seguridad y
alcance de
informacion.

- Objetivos
planteados.

- Mejorade la
imagen de la
empresa.

- Reportes eficaces.

- Control de

procesos.
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4.4. Técnicas e instrumentos.
4.4.1. Técnica

En la presente investigacion se utilizo la técnica de encuesta, el
instrumento que se empled fue un cuestionario de tipo cerrado
dicotdbmico que deduce presentar dos alternativas para que el

encuestado elija la respuesta méas conveniente

-Encuesta

Las encuestas son entrevistas con un gran ndmero 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 (43).

4.4.2. Instrumentos

-Cuestionario

El cuestionario es un conjunto de preguntas disefiadas para generar
los datos necesarios para alcanzar los objetivos propuestos del
proyecto de investigacion. El cuestionario permite estandarizar e
integrar el proceso de recopilacion de datos. Un disefio mal
construido e inadecuado conlleva a recoger informacién incompleta,
datos no precisos de esta manera genera informacion nada confiable.
Por esta razon el cuestionario es en definitiva un conjunto de

preguntas respecto a una o mas variables que se van a medir (44).

4.5. Plan de analisis

Luego de obtener los datos recogidos se inicié la tabulacion de dichos
resultados por cada pregunta en el programa Programa Microsoft Excel

version 2013 Y asi se consiguid los cuadros de tabulacion.
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4.2. Matriz de consistencia

Tabla Nro. 2 Matriz de consistencia

Problema

Obijetivo general

Hipdtesis general

Variables

Metodologia

¢Como implementar
un  sistema  de
informacion Web de
compra y venta para
la Empresa
DISTRIBUIDORA

SALAS, de la ciudad
de Huarmey en el afio
2017 para mejorar
sus  procesos de

negocio?

Realizar la implementacion de un Sistema web
de compra y venta para la Distribuidora Salas.
Huarmey- 2017; que ayude a mejorar el control

de los procesos que se realizan en la empresa.

La implementacion de un Sistema web de compra y
venta para la Distribuidora Salas de la ciudad de
Huarmey.2017, mejorara los procesos de compra y
venta, asi mismo los servicios que la entidad brinda,
mejorando la efectividad, seguridad y rapidez de los

mismos, permitiendo brindar un servicio de calidad.

Implementacion
de un sistema
web de compra

y venta.

tipo
cuantitativa
no
experimental
tipo
cuantitativa

de tipo

explicativo

de corte

transversal.
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Obijetivos especificos

Hipdtesis especificas

1. Estudiar los procesos del negocio y
determinar los requerimientos

funcionales del sistema a implementar.

2. Desarrollar un sistema web sencillo con
maodulos dindmicos y facil de interpretar
para el usuario final, ademéas cumpla con

los requerimientos del negocio.

3. Desarrollar el sistema web gracias a la
metodologia RUP la cual es una
metodologia estandar para proyectos
grandes y de corto plazo el cual garantiza
identificar los procesos de negocio y
cumplir con los requerimientos del

sistema.

1. El estudio preliminar del giro de negocio ayudara
a identificar los requerimientos funcionales y no
funcionales del sistema a implementar en la empresa

Distribuidora Salas.

2. El sistema a implementar al tener ventanas féciles
y amigables para el usuario el cual permitira realizar
la implementacion de forma facil ya que no abra una
resistencia al cambio y ayudard a cumplir con los

requerimientos de la empresa.

3. La metodologia RUP permitira cumplir con las
necesidades de la empresa ya que se identificara los
procesos de negocio y requerimientos funcionales y

no funcionales del Sistema.

Elaboracion propia

48




4.7. Principios Eticos

Durante el desarrollo de la presente investigacion denominada
IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB DE COMPRA Y VENTA

PARA LA DISTRIBUIDORA SALAS - HUARMEY,; 2017., se ha

considerado en forma estricta el cumplimiento de los principios éticos que
permitan asegurar la originalidad de la Investigacion. Asimismo, se han
respetado los derechos de propiedad intelectual de los libros de texto y de
las fuentes electrénicas consultadas, necesarias para estructurar el marco

tedrico.

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

requerido en esta investigacion.

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

Finalmente, se ha creido conveniente mantener en reserva la identidad de

los mismos con la finalidad de lograr objetividad en los resultados.
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V RESULTADOS

5.1. Resultados
5.1.1. Dimensién 1: Satisfaccién del sistema actual.

Tabla Nro. 3: Calidad de servicio.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la calidad
de calidad utilizando el Sistema actual en la distribuidora Salas.

Huarmey - 2017.

Alternativas n %
Si 8 40.00
No 12 60.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
distribuidora.; para responder a la pregunta: ¢Cree Usted que con el

sistema actual brinda un servicio de calidad a los clientes?

Aplicado: Castillo A; 2017.

En la Tabla Nro. 3 se observa que el 60% de los empleados

encuestados considerd que No se brinda un servicio de calidad a los

clientes; mientras el 40% indic6 que Si.
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Grafico Nro. 3: porcentaje sobre calidad de servicio.

40%

60%

ENO

Fuente: Tabla Nro. 3: calidad de servicio.

Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre calidad de servicio
utilizando el sistema actual, que tienen los trabajadores de la
Distribuidora Salas respecto a la satisfaccion del sistema actual

Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 4: Seguridad de la informacion.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la seguridad
de la informacion utilizando el Sistema actual en la Distribuidora

Salas- Huarmey- 2017.

Alternativas n %
Si 6 30.00
No 14 70.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
Distribuidora.; para responder a la pregunta: ¢(Cree usted que la
informacion se encuentra segura con el método tradicional de registro

que tiene la distribuidora?
Aplicado: Castillo, A; 2017.
En la Tabla Nro.4 se observa que el 70% de los empleados

encuestados considerd que No se encuentra segura la informacion;
mientras el 30% indico6 que Si.
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Grafico Nro. 4: porcentaje sobre la Seguridad de la informacién.

30%

m sl

70%
B NO

Fuente: Tabla Nro. 4: Seguridad de la Informacion.

Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre seguridad de la
informacion utilizando el sistema actual, que tienen los trabajadores
de la Distribuidora Salas respecto a la satisfaccion del sistema actual

Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 5 Método utilizado

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el método
utilizado para los procesos del Sistema actual en la Distribuidora
Salas. - Huarmey - 2017.

Alternativas n %
Si 5 25.00
No 15 75.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
distribuidora.; para responder a la pregunta: ;Cree usted que el

método utilizado para los procesos es eficiente?
Aplicado: Castillo, A; 2017.
En la Tabla Nro. 5 se observa que el 75% de los empleados

encuestados consider6 que No es eficiente el método utilizado para

los procesos; mientras el 25% indico que Si.

54



Grafico Nro. 5: porcentaje de Eficiencia del método utilizado.

25%

msl
15% ENO

Fuente: Tabla Nro. 5: Eficiencia del método utilizado.

Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre eficiencia del método
utilizado utilizando el sistema actual, que tienen los trabajadores de
la Distribuidora Salas respecto a la satisfaccion del sistema actual

Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 6: tiempo del método del sistema actual.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el tiempo
del método utilizado para los procesos del Sistema actual en la

Distribuidora Salas. - Huarmey - 2017.

Alternativas n %
Si 14 20.00
No 6 80.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
distribuidora.; para responder a la pregunta: ¢ Cree usted que pierde

tiempo utilizando el método tradicional en los procesos realizados?
Aplicado: Castillo, A; 2017.

En la Tabla Nro. 6 se observa que el 80% de los empleados
encuestados consideré que No se ahorra tiempo al realizar los

procesos realizados utilizando el sistema de gestion actual;

mientras el 20% indic6 que Si.
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Grafico Nro. 6: porcentaje sobre el tiempo del método del sistema

actual.

25%

mil
75% ENO

Fuente: Tabla Nro. 6: tiempo del método del sistema actual.

Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre tiempo del método
utilizando el sistema actual, que tienen los trabajadores de la
Distribuidora Salas respecto a la satisfaccion del sistema actual
Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 7: Imagen de la empresa.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la
imagen de la empresa utilizando el Sistema actual en la

distribuidora Salas. - Huarmey - 2017.

Alternativas n %
Si 3 15.00
No 17 75.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
Distribuidora.; para responder a la pregunta: ;Cree usted que

utilizando el sistema actual mejora la imagen de la empresa?
Aplicado: Castillo, A; 2017.
En la Tabla Nro. 7 se observa que el 85% de los empleados

encuestados considerd que No ha mejorado la imagen institucional

utilizando el sistema actual; mientras el 15% indicé que Si.
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Grafico Nro. 7: porcentaje sobre Imagen de la empresa.

15%

mil

ENO
85%

Fuente: Tabla Nro. 7: Imagen de la empresa.

Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre la imagen de la

empresa utilizando el sistema actual, que tienen los trabajadores de

la Distribuidora Salas respecto a la satisfaccion del sistema actual

Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 8: Seguridad y Reportes eficientes.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la
seguridad y eficiencia de reportes utilizando el Sistema actual en la
Distribuidora. - Huarmey - 2017.

Alternativas n %
Si 5 250.00
No 15 75.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
distribuidora.; para responder a la pregunta: ¢Cree usted gque es

eficiente y seguro los reportes generados por el sistema actual?
Aplicado: Castillo, A; 2017.
En la Tabla Nro. 8 se observa que el 75% de los empleados

encuestados consider6 que No son seguros Yy eficientes los reportes
que emite el sistema actual; mientras el 25% indicé que Si.
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Grafico Nro. 8: Porcentaje sobre Seguridad Reportes eficientes.

25%

msl
715% ENO

Fuente: Tabla Nro. 8: Seguridad y Reportes eficaces.

Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre reportes eficientes
utilizando el sistema actual, que tienen los trabajadores de la
Distribuidora Salas respecto a la satisfaccion del sistema actual
Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 9: Adaptacion a las necesidades.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la

adaptacion a las necesidades utilizando el

Distribuidora. - Huarmey- 2017.

Sistema actual en la

Alternativas n %
Si 8 40.00
No 12 60.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la

Distribuidora.; para responder a la pregunta: ;Cree usted que el

sistema actual se adapta a las necesidades de la distribuidora?

Aplicado: Castillo, A; 2017.

En la Tabla Nro. 9 se observa que el 60% de los empleados

encuestados considerd que No se adapta a las necesidades de la

distribuidora; mientras el 30% indic6 que Si.
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Grafico Nro. 9: Porcentaje sobre la Adaptacion a las necesidades.
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Fuente: Tabla Nro. 9: Adaptacion a las necesidades.

Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre adaptacion a las
necesidades utilizando el sistema actual, que tienen los
trabajadores de la Distribuidora Salas respecto a la satisfaccion del

sistema actual Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 10: Mejora de procesos.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la mejora
de procesos utilizando el Sistema actual en la distribuidora Salas -
Huarmey - 2017.

Alternativas n %
Si 6 30.00
No 14 70.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
Distribuidora.; para responder a la pregunta: ¢Usted cree que han
mejorado los procesos en la distribuidora utilizando el sistema

actual?

Aplicado: Castillo A; 2017.

En la Tabla Nro. 10 se observa que el 70% de los empleados
encuestados consider6 que No han mejorado los procesos en la

distribuidora utilizando el sistema actual; mientras el 30% indicé

que Si.
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Grafico Nro. 10: Porcentaje sobre Mejora de procesos.
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Fuente: Tabla Nro. 10: Mejora de procesos.

Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre mejora de procesos
utilizando el sistema actual, que tienen los trabajadores de la
Distribuidora Salas respecto a la satisfaccion del sistema actual
Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 11: Sistema manejable.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la
interfaz del usuario utilizando el Sistema actual en la Distribuidora

Salas. - Huarmey- 2017.

Alternativas n %
Si 10 50.00
No 10 50.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
Distribuidora.; para responder a la pregunta: ;Cree usted que el

sistema actual es amigable y facil de entender en la distribuidora?
Aplicado: Castillo A; 2017.

En la Tabla Nro. 11 se observa que el 50% de los empleados
encuestados considerd que No es amigable y facil la interfaz del

sistema actual que se utiliza en la Distribuidora; mientras el 50%

indico que Si.
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Grafico Nro. 11: Porcentaje sobre Sistema manejable.

50%

50%

mil
ENO

Fuente: Tabla Nro. 11: Sistema manejable.

Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre sistema manejable
utilizando el sistema actual, que tienen los trabajadores de la
Distribuidora Salas respecto a la satisfaccion del sistema actual
Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 12: Satisfaccion del usuario.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la
satisfaccion del usuario utilizando el Sistema actual en la

Distribuidora salas. - Huarmey - 2017.

Alternativas n %
Si 9 45.00
No 11 55.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
Distribuidora.; para responder a la pregunta: ;Usted esta satisfecho

con el sistema actual que utiliza la distribuidora?

Aplicado: Castillo, A; 2017.

En la Tabla Nro. 12 se observa que el 55% de los empleados
encuestados consideré que No estan satisfechos con el sistema

actual que se utiliza la distribuidora; mientras el 55% indic6 que
Si.
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Grafico Nro. 12: Porcentaje sobre Satisfaccion del usuario.
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Fuente: Tabla Nro. 12: Satisfaccién del usuario.

Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre satisfaccion del
usuario utilizando el sistema actual, que tienen los trabajadores de
la Distribuidora Salas respecto a la satisfaccion del sistema actual

Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 13: Necesidad de un sistema web de compra y venta.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la
necesidad de un sistema web de compra y venta para la

distribuidora salas-Huarmey-2017.

Alternativas n %
Si 15 75.00
No 5 25.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
distribuidora Salas.; para responder a la pregunta ¢Cree que es

necesario desarrollar un sistema web de compra y venta?
Aplicado: Castillo, A; 2017.
En la Tabla Nro. 13 se observa que el 75% de los empleados

encuestados consider6 que Si es necesario desarrollar un sistema

de web de compra y venta, mientras que el 25% indico que no.
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Grafico Nro. 13: Porcentaje sobre Necesidad de un sistema web de

compray venta.
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Fuente: Tabla Nro. 13: Necesidad de un sistema web de compra y

venta.

Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre necesidad de un
sistema web que tienen los trabajadores de la Distribuidora Salas
respecto a la necesidad de un sistema web de compra y venta
Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 14: Atencion répida y eficiente.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la
atencion rapida y eficiente a traves de un Sistema web de compra

y venta para la distribuidora SALAS Huarmey-2017.

Alternativas n %
Si 16 80.00
No 4 20.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
distribuidora salas; para responder a la pregunta: ¢Cree que un
sistema web de compra y venta le ahorre tiempo al brindar atencién

a los clientes?

Aplicado: Castillo, A; 2017.

En la Tabla Nro. 14 se observa que el 80% de los empleados
encuestados consideré que Si se ahorraria tiempo al brindar

atencion a los clientes, utilizando un Sistema web de compra y

venta; mientras que el 20% indic6 que No.
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Grafico Nro. 14: Porcentaje sobre Atencion réapida y eficiente.
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Fuente: Tabla Nro. 14: Atencion rapida y eficiente.

Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre atencion rapida y
eficiente que tienen los trabajadores de la Distribuidora Salas
respecto a la necesidad de un sistema web de compra y venta

Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 15: Mejora de Satisfaccion de los clientes.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la mejora
de satisfaccion de los clientes utilizando un Sistema web de compra
y venta Huarmey-2017.

Alternativas n %
Si 15 75.00
No 5 25.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
distribuidora SALAS; para responder a la pregunta: ¢Cree usted
que utilizando un sistema web de compra y venta mejorara la

satisfaccion de los clientes?
Aplicado: Castillo, A; 2017.
En la Tabla Nro. 15 se observa que el 75% de los empleados
encuestados consider6 que Si se mejoraria satisfaccion de los

clientes, utilizando un Sistema web de compra y venta; mientras

que el 25% indic6 que No.

74



Grafico Nro. 15: Porcentaje sobre mejora de Satisfaccion de los

clientes.
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Fuente: Tabla Nro. 15: Mejora de Satisfaccion de los clientes.

Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre mejora de satisfaccion
de los clientes que tienen los trabajadores de la Distribuidora Salas
respecto a la necesidad de un sistema web de compra y venta
Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 16: Aumento de la utilidad.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el
Aumento de la utilidad utilizando un Sistema web de compra y

venta Huarmey-2017.

Alternativas n %
Si 12 60.00
No 8 40.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
distribuidora.; para responder a la pregunta: ¢(Cree usted que un
sistema web de compra y venta aumentara la utilidad en la

distribuidora?

Aplicado: Castillo, C; 2017.

En la Tabla Nro. 16 se observa que el 60% de los empleados
encuestados consider6 que Si permitiria un sistema web de compra

y venta aumentar la utilidad en la distribuidora SALAS.; mientras

que el 40% indic6 que No.
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Grafico Nro. 16: Porcentaje sobre Aumento de utilidad.
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Fuente: Tabla Nro. 16: Aumento de utilidad.
Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre aumento de utilidad

que tienen los trabajadores de la Distribuidora Salas respecto a la

necesidad de un sistema web de compra y venta Huarmey; 2017.

77



Tabla Nro. 17: Agilizar procesos

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la
agilizacion de procesos utilizando un Sistema web de compra y venta
en la distribuidora SALAS. - Huarmey- 2017.

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

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
distribuidora.; para responder a la pregunta: ¢Cree usted que un
sistema web de compra y venta agilizara los procesos de la

distribuidora?
Aplicado: Castillo, A; 2017.
En la Tabla Nro. 17 se observa que el 85% de los empleados

encuestados considerd que Si se agilizara los procesos utilizando un

sistema web de compra y venta; mientras que el 15% indico que No.
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Grafico Nro. 17: Porcentaje sobre Agilizar procesos.

15%

RS END

85%

Fuente: Tabla Nro. 17: Agilizar procesos.
Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre agilizar procesos que

tienen los trabajadores de la Distribuidora Salas respecto a la

necesidad de un sistema web de compra y venta Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 18: Seguridad y alcance de la Informacion-

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la
seguridad y alcance de la informacién utilizando un Sistema web de

compra y venta en la distribuidora Salas- Huarmey- 2017.

Alternativas n %
Si 15 75.00
No 5 25.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
Distribuidora Salas.; para responder a la pregunta: ;Cree usted que
utilizando un sistema web de compra y venta mantendra la

informacion segura de la distribuidora?

Aplicado: Castillo, C; 2017.

En la Tabla Nro. 18 se observa que el 75% de los empleados
encuestados consider6 que Si permitiria tener la informacion segura
y al alcance utilizando un sistema web de compra y venta.; mientras

que el 25% indico que No.
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Grafico Nro. 18: Porcentaje Seguridad y alcance de la informacion.

Bl BNO

75%

Fuente: Tabla Nro. 18: Seguridad y alcance de la informacion.

Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre seguridad y alcance de
la informacion que tienen los trabajadores de la Distribuidora Salas
respecto a la necesidad de un sistema web de compra y venta
Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 19: Objetivos planteados.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con los
objetivos planteados utilizando un Sistema web de compra y venta en

la Distribuidora Salas. - Huarmey - 2017.

Alternativas n %
Si 18 90.00
No 2 10.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
Distribuidora Salas.; para responder a la pregunta: ¢ Cree usted que un
sistema web de compra y venta ayudaria a alcanzar los objetivos

planteados en la distribuidora?
Aplicado: Castillo A; 2017.
En la Tabla Nro. 19 se observa que el 90% de los empleados

encuestados consider6 que Si ayudaria a cumplir los objetivos

planteados en la distribuidora; mientras que el 10% indic6 que No.
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Grafico Nro. 19: Porcentaje Sobre Objetivos planteados.

0%

B3l mNO

Fuente: Tabla Nro. 19: Objetivos planteados.
Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre objetivos planteados que

tienen los trabajadores de la Distribuidora Salas respecto a la

necesidad de un sistema web de compra y venta Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 20: Mejora de la imagen de la empresa.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la mejora
de la imagen de la empresa, utilizando un Sistema web de compra y

venta. - Huarmey- 2017.

Alternativas n %
Si 16 80.00
No 4 20.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
distribuidora Salas.; para responder a la pregunta: ;Cree usted
utilizando un sistema Web de compra y venta le ayudaria a mejorar la

imagen de la empresa?
Aplicado: Castillo, A; 2017.
En la Tabla Nro. 20 se observa que el 80% de los empleados

encuestados considerd que Si ayudaria a mejorar la imagen de la

empresa en la distribuidora; mientras el 20% indicé que No
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Grafico Nro. 20: Porcentaje Sobre Mejora de la imagen de la empresa.

20%

B3l mNO

BO%

Fuente: Tabla Nro. 20: Mejora de la imagen de la empresa.

Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre mejora de la imagen
empresa  que tienen los trabajadores de la Distribuidora Salas
respecto a la necesidad de un sistema web de compra y venta
Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 21: Reportes eficaces.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con los reportes
utilizando un Sistema web de compra y venta en la Distribuidora Salas.
- Huarmey - 2017.

Alternativas n %
Si 14 70.00
No 6 30.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
Distribuidora.; para responder a la pregunta: ¢ Cree usted que un sistema
web de compra y venta ayudara a tener reportes eficaces de la

distribuidora?
Aplicado: Castillo, A; 2017.
En la Tabla Nro. 21 se observa que el 70% de los empleados

encuestados consider6 que Si permitiria realizar reportes eficaces;

mientras el 30% indico que No.
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Grafico Nro. 21: Porcentaje Sobre Reportes eficaces.

20%

B3 ENO

B0%

Fuente: Tabla Nro. 21: Reportes eficaces.
Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre reportes eficaces que

tienen los trabajadores de la Distribuidora Salas respecto a la necesidad

de un sistema web de compra y venta Huarmey; 2017.
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Tabla Nro. 22: Control de los procesos.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el control de
procesos en la distribuidora utilizando un Sistema web de compra y

venta. - Huarmey- 2017.

Alternativas n %
Si 10 50.00
No 10 50.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
distribuidora.; para responder a la pregunta: ¢Cree usted que utilizando
un sistema web de compra y venta tendra mejor control de los procesos

realizados?
Aplicado: Castillo, A; 2017.
En la Tabla Nro. 22 se observa que el 50% de los empleados

encuestados consideré que Si se tendria un mayor control de los

procesos en la distribuidora; mientras el 10% indic6 que No.
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Grafico Nro. 22: Porcentaje Sobre Control de procesos.

50%
B3l BN

50%

Fuente: Tabla Nro. 22: Control de procesos.
Porcentaje y frecuencias relacionadas sobre control de procesos que

tienen los trabajadores de la Distribuidora Salas respecto a la necesidad

de un sistema web de compra y venta Huarmey; 2017.
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5.2. Resultado por dimensién
Tabla Nro. 23: Dimensién 01 - Satisfaccion del sistema actual.
Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la

satisfaccion del sistema de actual, para el desarrollo de un Sistema

web de compra y venta en la Distribuidora. - Huarmey- 2017.

Alternativas n %
Si 6 30.00
No 14 70.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
distribuidora Salas.; para responder a la dimensién 01 que indica la

satisfaccion del sistema actual que se utiliza en la distribuidora salas

Aplicado: Castillo, A; 2017.

En la Tabla Nro. 23 se observa que el 70% de los empleados
encuestados considerd que No estan satisfechos con el sistema de
actual; mientras el 30% indic6 que Si.
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Grafico Nro. 23: Dimension 01 - Satisfaccion del sistema actual.
Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la

satisfaccion del sistema actual, para el Desarrollo de un sistema web

de compra y venta en la Distribuidora Salas - Huarmey — 2017.
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Fuente: Tabla Nro.23.
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Tabla Nro. 24: Dimension 02 — Necesidad de un Sistema web de

compra y venta.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas segun opinion
de la dimension 02, para el desarrollo de un Sistema web de compra y
venta en la Distribuidora Salas. - Huarmey - 2017.

Alternativas n %
Si 14 70.00
No 6 30.00
Total 20 100.00

Fuente: Origen del cuestionario aplicado a los empleados de la
Distribuidora.; para responder a la Dimension 02 que indica el
desarrollo de un sistema web de compra y venta para la distribuidora

Salas
Aplicado: Castillo, A; 2017.
En la Tabla Nro. 24 se observa que el 70% de los empleados

encuestados considerd que Si estan de acuerdo con el desarrollo de un

sistema web de compra y venta; mientras el 20% indic6 que No.
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Grafico Nro. 24: Dimension 02 - necesidad de un sistema web de

compray venta.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas segun opinion
de la dimensién 02, para el desarrollo de un sistema web de compra 'y

venta para la distribuidora salas. -Huarmey - 2017.
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Fuente tabla Nro. 24.
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Tabla Nro. 25: Resumen General de Dimensiones.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con las dos
dimensiones planteadas para determinar los niveles de satisfaccion del
Sistema actual y de la necesidad de un sistema web, aplicada a los
trabajadores respecto; a la propuesta de desarrollo de un sistema web
de compra y venta en la distribuidora Salas de la ciudad de
Huarmey;2017.

ALTERNATIVAS DE
MUESTRA
DIMENSIONES RESPUESTA
Si % No % n %
Satisfaccion del
6 30 14 70 20 100
Sistema Actual
Necesidad de un
sistema web de 14 70 6 30 20 100

compray venta

Fuente: Aplicacion del instrumento a los trabajadores encuestados
acerca de la satisfaccion de las dos dimensiones definidas para la
investigacion relacionadas con el nivel de satisfaccion del actual
sistema y el desarrollo de un sistema web de compra y venta en la

Distribuidora Salas de la ciudad de Huarmey;2017.

Aplicado por: Castillo, A.; 2017.

En los resultados de la Tabla Nro. 25, se puede observar que en lo que
respecta a la dimension 01: Nivel de satisfaccion del sistema actual el
70.00% de los trabajadores encuestados determind que NO estan
satisfechos con el sistema actual y en lo que se concierne a la
dimension 02: Necesidad de un sistema web de compra y venta el
70.00% concluy6 indicando que SI estan de acuerdo que se requiere

del desarrollo de un sistema web de compra y venta.
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Grafico Nro. 25: Resumen general de dimensiones.

Distribucion porcentual y de frecuencias de las respuestas
relacionadas con las dos dimensiones planteadas para determinar
los niveles de satisfaccion del actual sistema y del desarrollo de un
sistema web de compra y venta en la distribuidora salas de la

ciudad de Huarmey; 2017.

80

70

&0

50

40

30

20

-l
]

5l

W Satisfaccion del sistema

B 30.00 14 70.00
actual

m Desarrollo de un sistema web

14 70.00 ] 30.00
de compray venta

Fuente: Tabla Nro. 25.
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Grafico Nro. 26: Resumen Porcentual de Dimensiones.

Distribucion porcentual y de frecuencias de las respuestas
relacionadas con las dos dimensiones planteadas para determinar
los niveles de satisfaccion del actual sistema y el desarrollo de un
sistema web de compra y venta en la distribuidora Salas

Huarmey;2018.
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Fuente: Tabla Nro. 25.
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5.3. Andlisis de resultados

La presente investigacion tuvo como objetivo general: Implementar
un sistema web de compra y venta para la distribuidora SALAS de la
ciudad de Huarmey; 2017, a fin de garantizar la mejora de los procesos
de la empresa; en consecuencia, se ha tenido que realizar la aplicacion
del instrumento que permita conocer la percepcion de los trabajadores
frente a las dos dimensiones que se han definido para esta
investigacion. En consecuencia, luego de la interpretacion de los
resultados realizada en la seccion anterior se puede realizar los

siguientes analisis de resultados

En relacion a la dimension 01: Nivel de satisfaccion respecto al
sistema actual en la Tabla Nro. 25 se puede interpretar que el 70.00%
de los trabajadores encuestados expresaron NO estan satisfechos con
el sistema actual; mientras el 30.00% indicé que si se encuentran
satisfechos con respecto al sistema actual. Este resultado principal
tiene semejanza con los obtenidos en la investigacion de Palacios M.
(8), y Saavedra H. (7) quienes en sus respectivos trabajos y para una
dimension similar concluyen gue existe insatisfaccion por parte de los
trabajadores con el sistema actual. Esta coincidencia se justifica
técnicamente al analizar que en las instituciones investigadas se
trabaja con la version de los sistemas que fueron disefiadas e
implementadas originalmente y que no se evallUa en forma mejoras e
innovaciones que ayuden a optimizar el servicio de los clientes, este
desfase entre lo implementado y las necesidades y requerimientos
actuales genera, evidentemente, un alto nivel de insatisfaccion en
todos los que tienen relacién directa o indirecta con el sistema. Esto
coincide con el Autor J., Laundon Ky Laundon que sostiene que Un
sistema de informacién se puede definir técnicamente como un
conjunto de componentes interrelacionados que recolectan (o
recuperan), procesan, almacenan y distribuyen informacion para

apoyar la toma de decisiones y el control en una organizacion.”. (20)
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En cuanto a la dimensidn 02: Necesidad de un sistema web de compra
y venta, en la Tabla Nro. 25 se aplica la lectura que el 70.00% de los
trabajadores encuestados expresaron Sl perciben que es necesaria la
realizacion de una propuesta de implementacion de un sistema web de
compra y venta; mientras el 30.00% indicé que no perciben que sea
necesaria la realizacion de una propuesta para la implementacion de
un sistema web de compra y venta. Este resultado de esta dimension
tiene semejanza con los obtenidos en las investigaciones de Palacios
M. (8)y Saavedra H.(8) , respectivamente, quienes en sus trabajos y
para una dimension similar obtuvieron un alto nivel de necesidad de
mejora de los sistemas actuales. Esta concordancia en los resultados
de los antecedentes con nuestra investigacién 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
los sistemas de informacion web que busquen realizar procesos mas
rapidos, eficientes y en minimo tiempo, sin importar el lugar fisico
donde se encuentren los involucrados. Ademas, es fundamental que se
establezca un proceso que evalle los cambios y/o actualizaciones que
se requiere de acuerdo a las exigencias de los clientes ya que esto
limita brindar un servicio de calidad ya que no se satisface las
necesidades de acuerdo a los tiempos actuales; estas limitaciones han
concluido con el resultado que se expresa para esta dimensién donde
podemos interpretar una percepcion de los trabajadores de una alta
necesidad prioritaria y urgente de una elaboracion de una propuesta

de mejora al sistema actual.
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5.4. Propuesta de mejora

5.4.1 Descripcion de la metodologia de trabajo

-El presente documento describe la implementacion de la metodologia
RUP en el proyecto de Implementacién de un sistema web de compra 'y

venta para la Distribuidora Salas-Huarmey; 2017.

-Incluye junto con la descripcion de este ciclo de vida iterativo e
incremental para el proyecto, los artefactos o documentos con los que
se gestionan las tareas de adquisicién y suministro: requisitos,
monitorizacion 'y seguimiento del avance, asi como las

responsabilidades y compromisos de los participantes en el proyecto.

5.4.1.1. Proposito de este documento
Habilitar la informacion necesaria a los individuos
involucrados en el desarrollo de Implementacion de un sistema
web de compra y venta para la Distribuidora Salas — Huarmey;
2017.

5.4.1.2. Alcance
Personas y procedimientos implicados en desarrollo de la
Implementacion de un sistema web de compra y venta para la

Distribuidora Salas — Huarmey; 2017.

5.4.2. Descripcion General de la Metodologia

5.4.2.1. Fundamentacion

La metodologia elegida para el desarrollo del sistema web de

compra y venta es RUP el cual presenta un marco de
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desarrollo que sirve de guia para el proceso de creacion de

software.

RUP es una metodologia muy basta y completa que casi abarca
todos los puntos o aspectos en el desarrollo de software, a
continuacion se enumeran las razones por las que se ha

decidido utilizar esta metodologia en el presente proyecto:

- RUP es aplicable tanto a pequefios proyectos (como el
presente trabajo de tesis), asi como grandes proyectos de

varios anos de duracion.

-Porque la estructura del software a desarrollar en la presente
investigacion se desarrolla mediante vistas de clases, de casos

uso de despliegue y componentes.

- Se aprovecha la utilizacion de la notaciéon UML puesto que
en el ambito local esta metodologia es aplicada como un

estandar de desarrollo en el mercado informaético.

- Al decidir que el proceso de investigacion fuera iterativo e
incremental se pueden ir obteniendo versiones de cada
iteracion consiguiendo que se minimice los riesgos al

momento de implementar la aplicacion.

- Es un proceso que define de manera ordenada las tareas. Es

una guia para utilizar UML.

5.4.2.2. Valores de trabajo

Los valores que deben ser puestos en marcha por todos los

involucrados del proyecto y que hacen posible que la
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metodologia RUP tenga éxito son:

- Respeto en el equipo

- Responsabilidad y auto-disciplina

- Foco en la tarea

- Informacion transparencia y visibilidad.

5.3.2.3. Valores de trabajo

Tabla Nro. 26: Personas y roles del proyecto.

Persona

Contacto

Rol

Alejandro Marti
Castillo Salas

n

Alejandroxpkmz
@gmail.com

Coordinador RUP
Manager y Gestor
de producto.

Fuente: Elaboracion Propia.
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5.3.2.3.1 Inicio
Grafico Nro. 27: Diagrama de caso de uso de negocio.

genera venta

\ %

-

—_—_——————_

Administrador \Eﬂ istrar clientes

Vendedor

realiza diversos reportes

administrar usuarios

Fuente: Elaboracion propia.
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5.3.4. Elaboracion.

a) Andlisis y Disefio

1. Definicion de requisitos.

La funcionalidad del sistema serd la de realizar los procesos
principales como lo son compra y venta de productos, , de tal manera
que les ayudaria a los usuarios ahorrar tiempo al realizar estas
operaciones, el sistema también permitira emitir reportes de ventas y

compras realizado por la distribuidora Salas.

El sistema permitira llevar el control del stock de productos, también
permitird administrar proveedores, vendedores y administrar los
estados de estos y su descripcion, el sistema mostrara un historial de

ventas realizadas por dia.

El sistema permitira administrar usuarios, asignandoles privilegios de
acceso al sistema segun el tipo de estos, pudiendo ser un administrador
con acceso a todas las opciones de administracion o también un

usuario con acceso limitado.

e Requerimientos Funcionales

Tabla Nro. 27: Requerimientos Funcionales del Sistema.

Cadigo Descripcion

RF001 Administrar usuarios
RF002 | Administrar vendedores

RFO03 | Administrar proveedores
RF004 | Administrar productos
RFO005 Administrar clientes
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RF006 Administrar reportes
RF007 Administrar ventas

RF008 | Administrar compras

Fuente: Elaboracion propia.

Requerimientos No Funcionales

e Disponibilidad: El sistema estara funcionando las 24 horas del
dia.

e Estabilidad: El sistema mostrard estabilidad en su uso,
permitiendo trabajar en varias ventanas de administracion sin
producirse ningun bloqueo o cierre de estas, el gestor de base de
datos permitira actualizar los datos para que no exista conflicto ni

redundancia en ellos.

e Portabilidad: El sistema se desarrollard con herramientas de
desarrollo integrado libre, el modelos de base de datos se
estructura de tal manera que puede ser modificado por cualquier

herramienta case.

e Rendimiento: EI sistema permitira brindar un maximo
rendimiento, permitiendo trabajar con muchas ventanas de

administracion sin presentarse problema alguno.

e Escalabilidad: Es sistema presenta una interfaz amigable y
entendible, proporcionando al usuario seguridad para un uso

adecuado del sistema para desempefio de sus funciones.
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Tabla Nro. 28: Requerimientos Técnicos de Software a utilizar-

Software | Version Descripcion

StarUML | 5.02 StarUML por ser un software dindmico
ofrece un paquete de herramientas

para el modelamiento de diversos diagramas

.Fuente: Elaboracion propia.
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1. Diagramas de Casos de Uso Esenciales.

En este apartado se referencia a los casos de uso esenciales para el
Modelamiento del Sistema de compra y venta:

Grafico Nro. 28: Caso de uso Mantenimiento de clientes.

agregar datos de cliente

i

e
Modificar datos de cliente
USUARIO \
Eliminar datos de cliente

Fuente: Elaboraciéon propia.
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Grafico Nro. 29: Caso de uso Mantenimiento de productos.

Ingresar producto
actualizar producto

-

—_——
Modificar producto
USUARIO \
eliminar producto

Fuente: Elaboracidn propia.

Grafico Nro. 30: Caso de uso Mantenimiento de vendedores.

Ingresar vendedor
actualizar vendedor

gl

e S
Modificar datos de vendedor
USUARIO \
eliminar datos de vendedor

Fuente: Elaboracion propia.

107



Grafico Nro. 31: Caso de uso operacion de venta.

registrar datos cliente
reegistrar datos vendedor

_—

registrar productos
USUARIO = P

/
0
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generar venta

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico Nro. 32: Caso de uso administracion de usuario.

consultar lista de usuarios

-

.
definir contrasenia
ADMINISTRADOR \

Eﬁl‘lil‘ tipo de usuario

guardar datos de usuario

eliminar usuario

Fuente: Elaboraciéon propia.
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Grafico Nro. 33: Caso de uso operacion de compra.

registrar proveedor

T

e
generar compra
ADMINISTRADOR \

Fuente Elaboracion propia
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Grafico Nro. 34: Caso de uso general de un usuario

administrador.

realizar mantenimiento de cliente
mantenimiento de productos

=3lizar mantenimiento de vendedores

f generar compra

i
ADMINISTRADOR \

generar venta

rtarventa

realizar mantenimiento de proveedores

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico Nro. 35: Caso de uso general de un usuario normal.

realizar mantenimiento de cliente
ma ntenimiento de productos

realizar mantenimiento de vendedores
_'_'_,—I—'_'_'_'_'_'_'_'_'_'_'-

USUARIO \

Fuente: Elaboracion propia.
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2. Diagrama de secuencia.

Grafico Nro. 36: Diagrama de Secuencia operacion de

venta.
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Grafico Nro. 37: Diagrama de Secuencia operacion de

compra.

{proveedor

Jadministrador

|:|< 1: dicta listado de compra() E

2: entrega compra()

3 : registra compra()

[sistema

l

5:realiza pago de compra()

6: entrega factura()

i

4: compra guardada()

Fuente elaboracidn propia.
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+nombre_producto
+precio

+stock

+Portl

Grafico Nro. 38: Diagrama de clases del sistema.

VENTA

+idventa
+fecha_venta

+registrar()
+modificar()
+eliminar()

compra

+idcompra
+fecha_de_compra
+hora_compra

+consultar()
+registrar()
+modificar()

1.

proveedor

+idproveedor
+razon_social
+ruc

] +telefono
+direccion

+modificar()
+registrar()
+consultar()

[ ]

+hora_venta

+modicar()
+registrar()
+consultar()

1.*

trabajador

+idtrabajador
+nombre
+apellidos
+edad_trabajador
+direccion
+nro_dni

+estado

+telefono

vendedor

+idvendedor
+nombre
+apellidos
+direccion
+telefono
+dni

+edad

+registrar()
+maodificar()
+eliminar()

+registrar()
+modificar()
+eliminar()

login

+idlogin
+nombre
+pasword

Fuente: elaboracion propia
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Grafico Nro. 39: Diagrama de componentes.

inicio presentacion

vistas
[ 1] html5 553
1]

navegador

% Emisor % receptor

[

g servidor web
receptor E emisor

capa logica .xmil

Kl

capa de acceso de datos
% connection bd % php apache

capa de datos %

Fuente: elaboracién propia.
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Grafico Nro. 40: Diagrama de despliegue.

ROUTER

Switch DLINK 0E PTS

|
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$ SISTEMA WEE

Fuente: elaboracion propia.
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3. Diagrama de Gantt

Nombre de tarea o Duracion

“Tesls 207 Wlas
Definicion de esquemadel  1dia
proyecto de tesis

Elaboracion del proyecto web 34 dias
enlalE
Presentacion y aprobacion del 3 dias
proyecto
Recoleccion de informacion de 2 dias

necesidades y requerimientos
Identificar los procesos del area 2 dfas
en base a requerimientos
Construccion del sistemaweb 14 dias
Procesar los datos 4 dlas
Interpretacion de resultados 2 dias
Analists y discusion de resultado 2 dias
Redaccion del informe final 7 dlas
Presentacion del Informe ~ 2dias
Elaboracion del Articulo 2dlas
clentifico del proyecto
Elaboracion de diapositivas para 3 dias
sustentacion

Defensa de Tesls 1dla

-

Comlenso _ {Fin

n /047 fue 10/08/17
W 17/04/17 lun 17/04/27

Tun 24/04/17  Jue 08/06/17
Jun 12/06/17  mié 14/06/17
fue15/08/17 vie16/08/17
fun 19/06/17  mar 20/06/17
mié 21/06/17 lun 10/07/17
mar 11/0717 vie 14/07/17
lun 17/07/17  mar 18/07/17
LYY oo 20/07/17
Vie /07117 lun 31/07/17

mar 01/08/17 mié 02/08/17
U@ 03/08/17  vie 04/08/17

lun07/08/17  mié 09/08/17

Jue 10/08/17  jue 10/08/17

o DT ey D (BT BT
u]uluiululm ulnfmlulmll

.
"

Fuente: elaboracion propia
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4. Base de datos

:

T e ets DEINRT
3 CANTIDAD, FRODUCTOINT

vl ki

l

| et oY)

) NOVBRE VARCHRSE)
3 APELLID0S VARCHAR(S5)
———————— - — =H | ) A0 TRABAMDOR INT
) ORECCION VARCHAR..
Mo 4 VARCHAR)

) Sl VIRCHA( 5]

) TEEFOND VARCHAR(S)

e
| ol CHREE) 3 NOMERE VARCHRST)
3 NOMBRE _PRODUCT VARCHA... 0 AELLID0S VARCHAR(ED)
) PRECTO DECIMALS.2) 4 DIRECCION VARCHARTEL)
Bl Tttt O, B i O TELEROND VARCHARYSS) ¢ _|
1 TRO_FROOUTO TR0 PR0.. T VRCHAREE) |
Ve b CHIRES  EAD VENGEDORINT |
! Bghroducta CHIR) ViGN |
| VETA JOIVENTA CHARY, | e
| |

1 ROOUCTD j6Pradacta CHARYS)
| COMFRATDCONARA CHIRS)
O CANTIOND_COMRAINT
 RECTD_COMFRA LECIHAL(3 )

@iTige trab e CHAR. |
‘ VidGma T |
idlagn CHAR(Y)

| i el ()
) temrigean VARCHAR (D)

Fuente: elaboracién propia.
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V1. CONCLUSIONES

Segun los resultados obtenidos de la presente investigacion se concluye que: si
resulta necesario La implementacion de un Sistema web de compra y venta
para la Distribuidora Salas de la ciudad de Huarmey.2017, mejorara los
procesos de compra y venta, asi mismo los servicios que la entidad brinda,
mejorando la efectividad, seguridad y rapidez de los mismos, permitiendo
brindar un servicio de calidad. Con lo que queda demostrado que la hipdtesis

principal es aceptada.

En cuanto a las hipdtesis especificas se concluyd lo siguiente:

1. El 70% de empleados encuestados consider6 que Si es necesario el
desarrollo de un sistema web de compra y venta en la distribuidora. Estos
resultados refuerzan la hipotesis especifica sobre el estudio preliminar del
giro de negocio para identificar los requerimientos y necesidades de la

empresa para implementar un sistema web de compra y venta.

2. EIl 70% de los empleados encuestados considerd que No estan satisfechos
con el Sistema actual que se utiliza en la Distribuidora. Estos resultados
refuerzan la hipétesis especifica que indica que el sistema a implementar
al tener ventanas faciles y amigables para el usuario permitira realizar la
implementacién de forma facil, exitosa y serd aceptado por la mayoria de
los colaboradores de la distribuidora ya que no abra una resistencia al

cambio y ayudara a cumplir con los requerimientos de la empresa.

3. El uso de la metodologia RUP favorecio6 al desarrollo del sistema porque
me permitid identificar los procesos de negocio y requerimientos del

sistema exitosamente.
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VIl RECOMENDACIONES

1. Se sugiere que la Distribuidora Salas implemente los mddulos faltantes del
proyecto ya que por el tiempo no se pudo implementar el sistema completo,
para obtener todas las ventajas y beneficios que el sistema le brindara a la

entidad.

2. Es conveniente que la distribuidora no pierda ni deseche los formatos de
apuntes de ventas y compras del sistema actual que lleva, para que funcione
como plan de contingencia cuando el sistema no funcione ya sea por fluido

eléctrico u otros imprevistos.

3. Se sugiere que la distribuidora capacite a los usuarios constantemente en el
tema de TIC para tener ventajas competitivas en el mercado empresarial,

ademas de contratar a un proveedor de internet confiable.
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ANEXO NRO. 01:CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Diagrama Gantt

Cronograma de actividades de implementacion del sistema web de compra y venta.

Nombre de farea o Duracidn _ [Comienso ,!rm o Oobe'l7 Joamey'l? [0Sun't7 JO3piT (314
__1 (BT uTos T[22 o]
* Tesls 2017 sadias  lun17/0a/17  juetojos/y  ESSSSSSSSSSE———)
Definicion de esquemadel 1 dia lun 17/04/17 lun17/04/17 |
proyecto de tesis ;
Elaboracion del proyectoweb 3 dias lun 24/04/17  Jue 08/06/17 .
enlalk
Presentacion y aprobacion del 3 dias Jun 12/06/17  mié 14/06/17 L
proyecto
Recoleccion de informacionde 2dias  Jue 15/06/17 vie 16/06/17 1
necesidades y requerimientos k
Identificar los procesos del area 2 dias Jun 19/06/17  mar 20/06/17
en base a requerimientos
Construccion del sistemaweb  14dias  mie 21/06/17 lun 10/07/17 L
Procesar los datos 4 dlas mar 11/07/17 vie 14/07/17 “
Interpretacion de resultados 2 dias lun 17/07/47  mar 18/07/17
Analists y discusion de resultado 2 dias mié19/07/17 jue 20/07/17 *
Redaccion del Informe final 7 dlas vie 21/07/17  lun 31/07/17 h
Presentacion del Informe 2 dias mar 01/08/17 mié 02/08/17 *
Elaboracion del Articulo 2dlas Jue 03/08/17  vie 04/08/17 *'
clentifico del proyecto l
Elaboracion de diapositivas para 3 dias lun 07/08/17  mié 05/08/17 ‘
sustentacion
Defensa de Tesls 1dia Jue 10/08/17  jue 10/08/17 ;

Fuente: Elaboracion propia.
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ANEXO NRO. 02: PRESUPUESTO

TITULO: Implementacion de un sistema web de compra y venta Para la distribuidora

Salas-Huarmey; 2017.

TESISTA: Alejandro Martin Castillo Salas.
INVERSION: 2.274.50 S/. FINANCIAMIENTO: Recursos propios

PRESUPUESTO DE HARDWARE Y SOFTWARE

DESCRIPCION CANTIDAD | COSTO (S/.)
SUBLIME TEXT 3.0 1 0.00
P.HP55.0 1 0.00
GESTOR DE BASE DE DATOS MYSQL 1 0.00
SERVIDOR WEB APACHE 2 1 0.00
FRAMEWORKS BOOTSTRAP 1 0.00
MICROSOFT OFFICE 1 0.00
LENGUAJE DE MODELADO (UML) 1 0.00
JOOMLA 1 0.00
HOOSTING Y DOMINIO 1 0.00
COMPUTADORA PORTATIL(LAPTOP) 2.200
S/.
TOTAL 2.200.00
Fuente: elaboracion propia.
PRESUPUESTO DE MATERIALES
DESCRIPCION CANTIDAD | COSTO
(S1))

PAPEL BOND 1000 10.00

CUADERNO DE NOTAS 1 2.00

IMPRESIONES 40 12.00

LAPICEROS 4 2.00
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MEMORIA USB 8 GB 1 45.00
RESALTADOR 1 2.50
FOLDER 2 2.00
LAPIZ 1 1.00
S/.
TOTAL 74.50
Fuente: elaboracion propia.
PRESUPUESTO TOTAL
DESCRIPCION CANTIDAD | COSTO (S/.)
HARDWARE 1 2.200
SOFTWARE 9 00.00
MATERIALES 8 74.50
TOTAL Sl. 2.274.50

Fuente: elaboracion propia.

130




ANEXO NRO. 03: CUESTIONARIO

TITULO: Implementacion de un Sistema web de compra y venta para la

Distribuidora Salas-Huarmey; 2017. .

TESISTA: Alejandro Martin Castillo Salas.

PRESENTACION:

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

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

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

correspondiente (SI o NO) segun considere su alternativa, de acuerdo al siguiente

ejemplo:
DIMENSION 1: SATISFACCION DEL SISTEMA.
NRO. | PREGUNTA Sl NO
¢Cree que es necesario desarrollar un sistema web de
1 compray venta?
¢Cree que un sistema web de compra y venta le ahorre
2 tiempo al brindar atencién a los clientes?
¢ Cree usted que utilizando un sistema web de compra y
3 venta mejorara la satisfaccion de los clientes?
¢ Cree usted que un sistema web de compra t venta
4 aumentara la utilidad en la distribuidora?
¢ Cree usted que un sistema web de compra y venta
S agilizara los procesos de la distribuidora?
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¢ Cree usted que utilizando un sistema web de compra y

6 venta mantendra la informacion segura de la
distribuidora?
¢Cree usted que un sistema web de compra y venta
7 ayudaria a alcanzar los objetivos planteados en la
distribuidora?
¢ Cree usted que un sistema web de compra y venta
8 ayudara a mejorar la imagen de la empresa?
¢ Cree usted que un sistema web de compra y venta
9 ayudara a tener reportes eficaces de la distribuidora?
¢ Cree usted que utilizando un sistema web de compra y
10

venta tendrd mejor control de los procesos realizados?

DIMENSION 2: NECESIDAD DE UN SISTEMA WEB DE COMPRA'Y

VENTA.
NRO. | PREGUNTA Sl NO
¢Cree Usted que con el sistema actual brinda un servicio
H de calidad a los clientes?
¢Cree usted que la informacién se encuentra segura con el
12 método tradicional de registro que tiene la distribuidora?
¢ Cree usted que el método utilizado para los procesos es
B eficiente?
¢ Cree usted que pierde tiempo utilizando el metodo
1 tradicional en los procesos realizados?
¢ Cree usted que utilizando el sistema actual mejora la
o imagen de la empresa?
¢ Cree usted que es eficiente y seguro los reportes
1o generados por el sistema actual?
17 ¢Cree usted que el sistema actual se adapta a las

necesidades de la distribuidora?
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¢ Cree usted que han mejorado los procesos utilizando el

18 sistema actual en la distribuidora?

¢ Cree usted que el sistema actual es amigable y facil de
o entender en la distribuidora?
20 ¢Usted esté satisfecho con el sistema actual que utiliza la

distribuidora?

Fuente: Elaboracion propia.
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