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RESUMEN

El presente trabajo ha sido desarrollado bajo la linea de investigacion,
implementacion de las tecnologias de informacion y comunicaciones para la mejora
continua en las organizaciones del Peru, de la Escuela Profesional de Ingenieria de
Sistemas en la Universidad Catolica los Angeles de Chimbote, el objetivo fue
analizar un sistema web de gestion de ventas de medidores de agua en KANAKA,
Piura — Sullana 2020, para optimizar el control de ventas y el stock del producto. La
investigacion fue del tipo cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no experimental y de
corte transversal. Teniendo una poblacion que esta conformada por 10 trabajadores
de la empresa, en el caso de la muestra esta constituida por toda la poblacién. Asi
mismo se procedid a la recoleccién de datos utilizando un cuestionario, donde la
primera dimension el 80.00% de los trabajadores encuestados mostraron su
insatisfaccion con respecto al proceso actual de la venta de medidores. Ademas, la
segunda dimension el 100.00% de los trabajadores encuestados sostienen que Si es
necesario realizar un sistema de gestion web de ventas para integrar la informacion
que se recibe al area correspondiente para la elaboracion de las ventas, reportes y
tener actualizado el stock de los productos. Estos resultados afirman que la hipotesis
formulada queda aceptada. Se concluye que la investigacion resolvio la problematica
que existia en la empresa KANAKA, Piura- Sullana aplicando el analisis de un

sistema web de gestion de ventas asi mismo beneficio a los trabajadores y clientes.

Palabras claves: empresa, medidores de agua, sistema web y ventas.
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ABSTRACT

This work has been developed under the line of research, implementation of
information and communications technologies for continuous improvement in
Organizations of Peru, of the Professional School of Systems Engineering at the
Catholic University los Angeles de Chimbote, the objective was to analyze a web
system of sales of water meters in KANAKA , Piura — Sullana 2020, to optimize
sales control and product stock. The research was of the quantitative type, descriptive
level, non-experimental and cross-cutting design. Having a population that consists
of 10 workers of the company, in the case of the sample is made up of the entire
population, so the population is sampled. Data collection was also carried out using a
two-dimensional questionnaire, where the first dimension 80.00% of the workers
surveyed showed their dissatisfaction with the current process of selling meters,
while 20.00% maintain that YES are satisfied. In addition, the second dimension
100.00% of the workers surveyed argue that if it is necessary to carry out a web sales
management system to integrate the information that is received into the
corresponding area for the elaboration of sales, reports and to have updated the stock
of the products. These results state that the hypothesis formulated is accepted. It is
concluded that the research solved the problem that existed in kanAKA, Piura-
Sullana applying the analysis of a web sales management system as well as benefit to

workers and customers.

Keywords: company, water meters, web system and sales.
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INTRODUCCION

En la actualidad muchas empresas han aprovechado la tecnologia para competir
y mantenerse en un mercado altamente competitivo, pero este proceso genera
cambios en sus politicas y procedimientos, obligandolos a actualizar sus
procesos, modificar su informacion y realizar algunos andlisis que antes no
requerian realizar. El marketing y la dinamica del mercado han llevado a que las
empresas, ya sean pequefias, medianas o grandes, tengan que buscar los medios
necesarios para llegar y mejorar el servicio a los usuarios, uno de estos medios
es usar el internet, las tecnologias de la informacién y las comunicaciones
(TIC’s) y las aplicaciones relacionadas con esta tecnologia, incluyendo canales
como los dispositivos moviles, los navegadores web, las redes sociales, entre
otros (1).

Desde una perspectiva empresarial, al aparecer las tecnologias de la
informacion, que se sustentan mayormente en el internet, se genera una nueva
manera de llevar a cabo los negocios, afectando a todos los &mbitos y sectores
econémicos”. Entre las herramientas importantes de la informatica esta el

internet (2).

La presente investigacion surge la necesidad que se presenta en dicha empresa,
cuenta con una infraestructura sencilla, Ademas la persona encarga realiza los
procesos en forma manual lo que implica que haya un retraso o una demora a la
hora de registrar los datos, genera los reportes que exigen tener constantemente
actualizado el inventario de medidores para no generar datos imprecisos, poca

seguridad de los mismos.

Basandose en la descripcion de la problematica, se formula lo siguiente: ¢ De qué
manera el andlisis de un sistema web de gestion de ventas de medidores de agua
en KANAKA, Piura — Sullana 2020, optimizaréa el control de ventas y el stocks
del producto?, la presente investigacion tuvo como objetivo general analizar un

sistema web de gestion de ventas de medidores de agua en KANAKA, Piura —



Sullana 2020, para optimizar el control de ventas y el stock del producto,

podemos decir que los objetivos especificos son:

1. Recoger la informacion necesaria que maneja la empresa por medio de

los métodos de recoleccion de datos segun el tipo de estudio.

2. Determinar el nivel de necesidad de propuesta de mejora

3. Disefar la arquitectura del sistema haciendo uso de los estandares de

UML para proseguir a la etapa de codificacion.

Académicamente se justifica ya que aplicaremos los conocimientos adquiridos
durante mi formacién académica en la Universidad Catélica de Chimbote, y que
servird para medir todos los pasos que se van a seguir para el desarrollo del

proyecto de investigacion.

Operativamente se justifica debido a que La empresa KANAKA, cuenta con
equipos y materiales para la funcionalidad, asi mismo tiene el recurso humano
necesarios para tener el manejo y analisis de dicho sistema web de gestion de

ventas de medidores de agua y control de stock de los productos.

Se justifica econdmicamente el analisis de un sistema web de gestion de ventas
de medidores de agua en KANAKA, permitird optimizar los procesos de la
empresa lo que conlleva a ahorrar dinero en gastos de material que se hacia
anteriormente, asi mismo los pagos de los servicios de mantenimiento del

sistema web se justificara con una comision de cada venta.

Se justifica tecnologicamente ya que en la mayor parte del analisis el sistema
web de gestion de ventas de medidores, mejorara el proceso de la informacion
dentro y fuera de la empresa KANAKA, pues no cuenta con un sistema de

ventas y su control de materiales es manual.



Institucionalmente la presente justificacidn es para investigar, analizar sobre las
disposiciones que necesitan varias empresas en el pais y el mundo, asi mismo el
uso de la tecnologia de la informacion y comunicacion, tiene un fin de generar
procesos en la informacion mas rapidos, confiables y un mejor desempefio en la
empresa KANAKA, pues gracias a ello podra lograrse un mejor control de las

ventas como se su stock de mercaderia.

La presente investigacion es de tipo cuantitativo, nivel descriptivo y disefio no
experimental de corte transversal. Teniendo una poblacion que esta conformada
por 10 trabajadores de la empresa, en el caso de la muestra esta constituida por
toda la poblacién, por lo que la poblacion es muestral. Asi mismo se procedio a
la recoleccion de datos utilizando un cuestionario conformado con dos
dimensiones, donde la primera dimension el 80.00% de los trabajadores
encuestados mostraron su insatisfaccion con respecto al proceso actual de la
venta de medidores, mientras que un 20.00% sostiene que Si estan satisfechos.
Asi mismo, en la segunda dimensién el 100.00% de los trabajadores encuestados
sostienen que si es necesario realizar un sistema de gestion web de ventas para
integrar la informacion que se recibe al area correspondiente para la elaboracion

de las ventas, reportes y tener actualizado el stock de los productos.

Ademas, se llego a la conclusion que existe la necesidad de realizar propuesta de
mejora, para optimizar el control de ventas y el stock del producto, ademas
disefiar el modelado del sistema. Lo méas importante de esta investigacion fue
aplicar el analisis y la propuesta de mejora, resolviendo la problematica que
existia en la empresa KANAKA, Piura- Sullana.



II. REVISION DE LA LITERATURA
2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes Internacionales

Apugllon (3), en la tesis titulada “Aplicacion web, para la gestion
de venta y servicios, en la empresa compudav”, en el ano 2018,
tuvo como objetivo general: Desarrollar una Aplicacion web, para
la gestion de venta y servicios, en la Empresa Compudav. Ademas,
la metodologia de la investigacion es cualitativa — cuantitativa la
misma que parte de la Gestion de Relaciones con Clientes, para
mejorar la gestion de ventas y servicios, que estd destinado a
definir los factores que contribuyen al mejoramiento del aspecto
cientificamente, y tedrica de la empresa “COMPUDAV”, se
encuentra basada en la parte que detalla el costo del plan que se
realizd. Siendo asi se realiz6 las encuestas a los empleados de la
empresa cuyos resultados fueron favorecedores para la
implementacion del portal web. Para la implementacién se realizo
la configuracion respectiva del servidor para alojar la pagina y
poder acceder a la informacion respectiva. Finalmente, se puso a
prueba la pagina localmente, probando asi posibles errores que
pudiesen originar. En lo adelante se espera que la empresa crezca a

nivel global y promocionar las bondades que en ella se imparten.

Lema (4), en la tesis titulada “Desarrollo del sistema web para el
control de inventarios, ventas, facturacion y publicidad del taller de
aluminio y vidrio “lépez” aplicando la metodologia lean software
development”, en el afio 2018, tuvo como objetivo desarrollar un
sistema web para el control de inventarios, ventas, facturacion y
publicidad del taller de aluminio y vidrio “Lopez”. Las técnicas de
la entrevista y la observacion fueron de gran importancia para
lograr identificar los problemas y las necesidades de la entidad,

para el desarrollo de este sistema web se utilizé la metodologia agil



LEAN SOFTWARE DEVELOPMENT esta metodologia
proporciona procesos en los cuales se estableces normas y reglas
que ayudan a que el proyecto emprendido tenga mayor
probabilidad de éxito, se basa en principios en los cuales establecen
directrices Optimas para el desarrollo del software. uno de los
aspectos importantes para el desarrollo de software son las
tecnologias de desarrollo a utilizar, en este proyecto se ha utilizado
JAVA, EDGRID, JavaScript, HTML, CSS, MYSQL gestor de base
de datos, IDE NETBEANS 8.2 entorno de desarrollo integrado. Por
todos estos resultados obtenidos se concluye que el sistema
satisface las necesidades de los usuarios en un porcentaje muy alto
y es funcional para los mismos en un 97.23%. Se recomienda
utilizar la metodologia &gil para optimizar recursos durante el

desarrollo.

Arcila (5), en la tesis titulada “Desarrollo del plan de negocios para
la puesta en marcha de un e-commerce tienda on-line para venta de
productos de ferreteria — sumimport S.A.S.”, en el afio 2018, tuvo
como objetivo general: Desarrollar un plan de viabilidad de un E-
commerce para la venta puerta a puerta de ferreteria a nivel local,
regional y nacional. Para la elaboracion de este plan de negocio se
utilizé la metodologia de tipo de investigacion cuantitativas,
estudio descriptivo, realizando y analizando estudios importantes
como, el estudio de mercado, el analisis de talento humano, el
estudio financiero, el plan operacional y logistico, y el marco
juridico y de constitucion, Se realiz6 una encuesta de 5 preguntas
sobre comercio electronico teniendo en cuenta los intereses de las
empresas. Para el estudio de mercado. Se aplicO la encuesta
elaborada en un tamafio de muestra de 64 empresas. Asi mismo se
concluye dar por terminado el plan de accion y la linea de
productos que se desarrollara inicialmente y las estrategias para

lograr el posicionamiento a futuro del E-commerce, ademas se



2.1.2.

desarrollo el prototipo del sitio web y una maqueta del disefio del

proyecto final.

Antecedente Nacional

Gamboa (6), en la tesis titulada “Andlisis, Disefio E
Implementacion De Un Sistema Web Para El Proceso De Ventas
Con Monitoreo De Mercaderia Por Geolocalizacion En La
Empresa Nlh 2007 S.A.”, en el afio 2018, tuvo como objetivo
general: Analizar y disefiar un sistema web para automatizar el
proceso de ventas y cotizaciones con monitoreo en tiempo real del
transporte de la mercaderia usando la tecnologia de geo-
localizacién del dispositivo movil para la empresa “Nueva
Ladrillera Huachipa 2007 S.A”. la metodologia aplicada es de tipo
cuantitativo, nivel descriptivo y disefio de estudio no experimental,
asi mismo se consider6 como poblacion a los personales
involucrados de las areas involucrada que es un total de 14, en el
caso de la muestra esta constituida por toda la poblacion, por lo que
la poblacion es muestral. Entre las conclusiones importantes se
sefiala que con esta investigacion queda en evidencia la falta de un
sistema que automatice los procesos de ventas y cotizaciones como

también el tema de seguridad del transporte y mercaderia.

Cahuana (7), en la tesis titulada “Sistema web para el proceso de
venta en La Botica “Andre”, en el ano 2018, Tuvo como objetivo
general: Determinar la influencia de un Sistema Web en el proceso
de ventas en la Botica “ANDRE”. El tipo de investigacion es
Aplicada — experimental, puesto que se busca darle solucion a la
problematica mediante el desarrollo de un sistema, asi mismo para
medir los indicadores propuestos se utilizd una muestra de 331
clientes que generaron un ticket para el Proceso de Ventas
obtenidas de una poblacion de 2360 Cliente ingresantes a la Botica,

el tipo de muestreo fue aleatorio simple y aplicando la técnica de



fichaje, en el Pre test se obtuvo como resultado un indice de
Servicio de lo 68.30% y un Grado de Cumplimiento de 44.10%
posterior a esto y con la implementacion del sistema para cubrir las
necesidades del proceso se procedié a realizar el Post test
obteniendo como resultados un indice de Servicio de lo 91.45% y
un Grado de Cumplimiento de 89.75 %. De tal manera, los
resultados reflejan que el Sistema Web aumenta el indice de
Servicio y el Grado de Cumplimiento, por lo que se concluye que
el Sistema Web mejora el Proceso de Venta en la Botica
“ANDRE”.

Zavalaga (8), en la tesis titulada “Sistema Web para el proceso de
venta del comercio Hiccahua”, en el afio 2018, el objetivo de esta
investigacion fue determinar la influencia de un sistema en web en
el proceso de ventas del comercio Hiccahua E.1.R.L en el afio 2018.
El tipo de investigacion es aplicada, el disefio de la investigacion es
Pre experimental y el enfoque es cuantitativo. La poblacion se
determind a 1500 documentos de pagos, agrupados en 20 fichas de
registro. El tamafio de la muestra quedé conformado por 306
documentos, estratificados por dias. Por lo tanto, la muestra quedo
conformada en 20 fichas de registro. El muestreo es el aleatorio
probabilistico simple. La técnica de recoleccion de datos fue el
fichaje y el instrumento fue la ficha de registro, los cuales fueron
validados por expertos. La implementacion del Sistema web
permitio incrementar el porcentaje del crecimiento de venta de una
media de 6.33% al 63,81%, del mismo modo, se incrementd la
productividad de ventas del 3,25% al 4,79%. Los resultados
mencionados anteriormente, permitieron llegar a la conclusién que
el Sistema web mejora el proceso de ventas en la empresa
Hiccahua E.I.R.L.



2.1.3. Antecedente Regional

Bustamante (9), en su tesis titulada “Propuesta de implementacion
de un sistema web de ventas online para la empresa
representaciones Aaron E.LLR.L”, en el afio 2020, el objetivo de
esta investigacion fue proponer la implementacion de un sistema
web de ventas online para la empresa Representaciones AAROM
E.I.R.L. - Sullana 2020. La metodologia de investigacion es de tipo
cuantitativa, nivel descriptivo, el disefio es no experimental y de
corte transversal, se utilizd una muestra de 10 colaboradores que es
el total de la poblacion. Como conclusion se determina que el 70 %
de los encuestados considerd la insatisfaccion del sistema empleado
ya que lo realiza una sola colaboradora en una laptop, la cual
cuenta con un sistema comun de ventas, dificultando asi la atencion
al cliente al esperar que se atienda una persona a la vez. Por tal
motivo un 80 % de los encuestados mostré factibilidad para el

nuevo sistema de propuesta a implementar.

Baltazar (10),en su tesis titulada “Sistema de informacion web para
la gestion de ventas en la empresa Peru tour E.ILR.L”, en el afio
2018, tuvo como objetivo general: Implementar un sistema de
informacion web para optimizar la gestion de ventas en la
EMPRESA PERU TOUR E.I.R.L. Esta investigacion se caracteriza
por ser Aplicada y descriptiva, ya que se pretende aplicar los
conocimientos adquiridos y a base de antecedentes en un contexto
real, para el beneficio de la empresa. En este caso la aplicacion de
un sistema de informacion web para la gestion de ventas en
beneficio de la empresa PERU TOUR, asi mismo la poblacion del
proyecto de investigacion sera compuesta por 109 trabajadores de
las agencias de viajes y operadores turisticos en la ciudad de
Huaraz- Ancash, la muestra es de tipo no probabilistico donde se
utiliz6 el método de muestreo por conveniencia, este tipo de

muestra se caracteriza por obtener muestras accesibles



representativas. se elige a una agencia de viajes y turismo, por lo
tanto, se tomd como muestra a los 15 empleados de la empresa.
Como conclusion se logré6 implementar una herramienta
informatica que cumple con el objetivo general del presente
proyecto de tesis, el cual era Implementar un sistema de
informacion web para optimizar la gestion de ventas en la
EMPRESA PERU TOUR E.I.LR.L. Huaraz - 2018. Esto se alcanzo
a través de la consecucion de todos los objetivos especificos

establecidos, los cuales garantizaron el éxito del mismo.

Panta (11), en su tesis titulada, Implementacién de un sistema web
para la gestion de ventas en Avikar S.A.C — Sullana, en el afio
2018, la investigacion tuvo como objetivo realizar el mejoramiento
para obtener un nuevo sistema de compra y venta en la empresa
Avikar S.A.C 2018, permitira mejorar la gestion de una base de
datos de registro y control de ventas en la empresa. La
investigacion tuvo un disefio de tipo no experimental porque los
datos no se manipulan y de corte transversal porque se realiza en un
determinado tiempo; la poblacion de esta investigacion fue de 22
empleados de los cuales se tomd a la totalidad como muestra ya
que se veran beneficiados en todos los empleados. Se concluy6 la
propuesta para la gestion de un sistema web basada en la norma
ISO/IEC 27001 en la empresa AvikarS.A.C — Sullana ; 2018, para
la seguridad de informacion queda aceptada en su totalidad para

brindar mayor seguridad en la empresa , empleados y clientes.

2.2. Bases Teoricas de la Investigacion

2.2.1. Empresa Corporacion Servicios Generales KANAKA SAC

Una empresa de servicios generales (actualmente a la venta de
medidores de agua) es una pequefia tienda que permite vender

medidores de agua y adicional a esto ha implementado el servicio



de entregar sus medidores, Delivery dando facilidades vy

confiabilidad a los clientes para poder obtener el producto.

Resefa Historica

La Empresa “CORPORACION Y SERVICIOS GENERALES
KANAKA SAC” fue creada el 04 de mayo del 2019, cabe
mencionar que el nombre se le puso por las primeras silabas de los
nombres de sus hijas del duefio de la empresa, cabe mencionar que
la idea de hacer empresa surgio por la necesidad de cubrir la venta
de medidores de agua. Actualmente es una empresa pequefia y con
pocos productos, esperando que con el paso de los afios fuera
creciendo. Asi  mismo CORPORACION Y SERVICIOS
GENERALES KANAKA SAC, cuenta con profesionales con larga
trayectoria con experiencia en los rubros mencionados lineas
arriba. Esta experiencia ha otorgado a los profesionales que
conforman la empresa el suficiente respaldo y confianza para

brindar soluciones corporativas de calidad.

Mision

Llegar a ser lideres en los servicios que brindamos, teniendo como

objetivo principal la satisfaccion del cliente.

Visién

Brindar servicios de calidad y mejora continua a nuestros usuarios,

basandonos en el talento de nuestros profesionales.
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Organigrama

Grafico Nro. 01: Organigrama de Empresa KANAKA SAC

Fuente: Elaboracion propia.

Ubicacion

Gréfico Nro. 02: Ubicacion geografica empresa KANAKA
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2.2.2. Las Tecnologias de Informacién y Comunicacién

Definicion

Actualmente, en el ambito de la educacion se manifiestan cambios
sustanciales con iniciativas para implementar el uso de las nuevas
Tecnologias de la Informacion y de la Comunicacién en las aulas
de clases con el propésito de aumentar las probabilidades de
alcanzar los objetivos de aprendizaje de los alumnos, amparado por
la formacion docente que avale el empleo de la tecnologia para
minimizar el vacio digital entre docentes y estudiantes. Con la
aparicion de las TIC, se necesita una actualizacion constante, tanto
para el docente como para el alumno. En ese sentido, el docente
desde un punto de vista centrado hace que el estudiante practique
sobre el pizarrdn, aplicando clases magnificas, formandolo de una
manera sistematica y centrada en un contexto interactivo de

aprendizaje.

En todo caso, se debe tener en cuenta que las posibilidades que
brindan las nuevas tecnologias, como herramienta didactica, son de
gran magnitud y es necesario aprovechar todas sus potencialidades
para formar seres humanos mas justos, mas capaces, mas
cooperativos, esto llevaria a afirmar que lo importante no es la
técnica unicamente, sino lo que los actores puedan hacer de estas
dimensiones tecnoldgicas educativas un ambiente o entorno

agradable y practico (13).

Impacto de las TIC

La digitalizacion de los flujos de informacion y comunicacion tiene
un efecto positivo en los procesos productivos y, por tanto, en el
crecimiento econdmico. Desde el punto de vista de la inclusion
social, la telefonia movil ha tenido la difusion mas rapida y masiva

de la historia de América Latina y el Caribe, lo que ha mejorado la

12



2.2.3.

calidad de vida de los segmentos mas pobres de la poblacién. Al
mismo tiempo, un gran nimero de centros en la region permiten el
acceso de amplias capas sociales a los servicios basados en
Internet. EI impacto econémico de las TIC es diferente en los
paises, incluso en los que tienen acceso a la misma tecnologia. Una
condicion necesaria para aumentarlo es el desarrollo de iniciativas
complementarias de las TIC, en areas como: la educacion, la

investigacion y el desarrollo (14).

Las TIC en las Empresa

las nuevas tecnologias de informacion han permitido incluso a
losespecialistas de la economia ver como sus hipoétesis tedricas se
acercan a la realidad al incrementar la informacion disponible,
informacion que confirma como las empresas se ven en la
necesidad imperiosa de reajustar sus estructuras organizacionales,
pasando de modelos tradicionales jerarquicos orientados al mando
vertical propios de la sociedad industrial, a estructuras que tienden
cada vez mas a la linea de mando horizontal por su eficiencia en el
manejo de la informacion, siendo la tecnologia la herramienta
fundamental y la informacién el insumo necesario propios de la

sociedad del conocimiento (14).

Sistemas de control de ventas
Definicion

El sistema de ventas comprende la estructura, las politicas, el plan
de organizacion y el conjunto de métodos y procedimientos de la
empresa dirigidos asegurar la maximizacién de los ingresos. Es
innecesario resaltar la influencia que las ventas tiene en cuenta de

resultados de hotel, por tanto, indica solamente que la importancia
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de una buena implantacion del sistema es fundamental para

conseguir los objetivos econdmicos de la empresa (15).

Control de ventas

Los procesos administrativos tienen varias fases muy claras que
son: la planificacion, organizacion, la integracion, la direccién y el
control, siendo este altimo de vital importancia para completar la

gestion de forma global (15).

Control de la Fuerza de Ventas

Para proceder a realizar un control eficaz a la fuerza de ventas es

necesario analizar varios aspectos claves entre ellos (16):

Entorno de la organizacion: Evalua los factores del macro

y micro entorno de la organizacion.

- Sistema de planeacion:  Comprende el proceso de
evaluacion de la planificacién (incluye objetivos medibles y

cuantificables).

- Gerencia de Ventas: En esta etapa se evalta la capacidad
de gestién de la gerencia de ventas.

- Funciones de Administracion: Se controla el cumplimiento
de las funciones administrativas de la gerencia de ventas en

todas sus etapas.
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2.24.

Gréafico Nro. 03: Campos de evaluacién de la Fuerza de Ventas

Rentabilidad de las Ventas

Fuente: Acosta V, Salas. N, Jiménez .C, Guerra T (16).

Gestién de ventas

Aunque todos los departamentos de cualquier organizacion estan
enfocados indirectamente en impulsar las ventas, la administracion
de ventas como un término se aplica a esa seccién del negocio que
interactia directamente con el cliente potencial o potencial e
intenta que realicen una compra. Es el proceso de planificacion,
personal, ejecucion y analisis de su equipo de ventas y sus

objetivos y resultados (17).

Gestioén de fuerza de ventas

Es uno de los retos mas dificiles que enfrentan las personas
responsables por equipos de trade marketing. Entre las tareas
fundamentales en este proceso esta la confirmacion de las visitas en
los puntos de venta, asi como la recoleccion de datos, la objetividad
en las tomas de decisiones y el acompafiamiento del desarrollo

profesional de los promotores (18).
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2.2.5. Sistemas de informacién

Cualquier trabajador al llegar a su oficina por la mafiana abre la
puerta, enciende las luces y prepara su escritorio. Inmediatamente
empieza a desarrollar su trabajo que probablemente tendra anotado
en su agenda, para ello se sirve de los conocimientos que posee y
de las maquinas o herramientas propias de su profesién. Extrae los
documentos que usa del archivador y, a su vez, guarda los
documentos que genera debidamente clasificados en el archivo. La
comunicacion con el exterior la efectia por medio del teléfono, el
fax y el correo. En un sistema informatico las acciones realizadas

en el ejemplo anterior se traducen de la siguiente forma (19):

- Inicializacién del sistema.

- Ejecucion de la secuencia de instrucciones del programa,
usando los recursos del procesador.

- Comunicacion del ordenador con el exterior por medio de
los periféricos.

- Almacenamiento de los datos en ficheros.

Gréafico Nro. 04: Esquema de un sistema de informacion
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Buses del sistema | Programa
Registros

CPU

Unidad de control
Generador de reloj

Datos

[ Memoria central

\
Unidad aritmético-légica
\
|

Sistema de
Entradas y Salidas

Fuente: Chacén, J (19).
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Estructura de un sistema informatico

Un sistema informaético tiene siempre tres componentes minimos y
basicos (20):

a) El soporte fisico, también denominado hardware, formado
por:
- Unidad Central de Proceso
- Unidades de memoria principal
- Unidades de entrada (periféricos de entrada)
- Unidades de salida (periféricos de salida)

- Unidades de almacenamiento.

b) El soporte logico, también denominado software, formado
por:
- Sistema Operativo (programas para que el ordenador
tenga capacidad de trabajar).
- Aplicaciones (programas que hace que el ordenador

trabaje).

c) El soporte humano, esté dividido en dos grandes grupos:
1. El personal informaético: personas encargadas de controlar
y manejar las maquinas para que den un buen servicio:

- El personal de direccién (Director, jefe del area de
desarrollo, jefe del area de explotacion)

- EIl personal de andlisis y programacion (jefe de
proyectos, analistas, programadores)

- El personal de explotacion (operadores, grabadores
de datos)

2. Los usuarios.

17



2.2.6.

2.2.1.

Integracion de Sistema web

Es un programa/software que te permite conectar los diferentes
sistemas o aplicaciones para automatizar el funcionamiento de la
empresa 0 una tarea. Por ejemplo, si tu empresa lanza un correo
con una encuesta de satisfaccion y esa encuesta de satisfaccion se
encuentra dentro de alguna plataforma de formularios en linea
como Google Docs o Typeform, el integrador te ayudara a exportar
los datos de esas aplicaciones a tu sistema de automatizacion de
marketing para que sepas quiénes respondieron la encuesta y lo
excluyas en una futura campafa de retargeting (21).

Para desarrollar un sitio web se debe tomar en cuenta los siguientes

conceptos (22):

- Back-end: parte de la aplicacion software del

administrador del sitio con sus respectivos sistemas.

- Front-end: parte de la aplicacién software que interactia

con los usuarios.

Historia de la web

Es un conjunto de documentos (webs) interconectados por enlaces
de hipertexto, disponibles en Internet que se pueden comunicar a
través de la tecnologia digital. La web es un “organismo vivo” vy,
como tal, evoluciona. Desde su creacion el afio 1966, con esa
primera red Arpanet, hasta el posterior nacimiento del Internet que
conocemos, no ha dejado de cambiar y perfeccionarse. Hemos
pasado de unaweb 1.0ala 2.0, 3.0 y ahora llega la web 4.0 (23).

18



2.2.8. Aplicaciones web

Es una aplicacion cliente/servidor, donde tanto el cliente (el
navegador, explorador o visualizador) como el servidor (el servidor
Web) y el protocolo mediante el que se comunican (HTTP) estan
estandarizados y no han de ser creados por el programador de
aplicaciones Entre otras, las ventajas que podemos mencionar son:
sistema operativo multiplataforma, ejecutadas por cualquier
dispositivo informéatico que tenga conexion a internet, no requiere
de la instalacién de programas solo un navegador, las copias de
seguridad son almacenadas en los servidores, la informacion que se
genera puede ser compartida de forma simultanea por varias
personas, el espacio ocupado por los datos esta a cargo del servidor

y es de facil uso (24).

Para el desarrollo e implementacion de las aplicaciones web

debemos saber los siguientes conceptos:

a) HTML: es un lenguaje de marcado de hipertexto (por sus
siglas en inglés HyperText Markup Language), y se emplea
para el desarrollo de aplicaciones Web. Cabe recalcar que
no se trata de un lenguaje de programacion puesto que no
contiene funciones aritméticas, estructuras de control, entre

otras caracteristicas de un lenguaje de programacion (25).

b) Dominio: Es un conjunto de caracteres que identifican un
sitio de internet accesible. En pocas palabras es la direccion
que escriben los usuarios en su navegador para acceder a

nuestra web (26).

c) Hosting: Un hosting nos ofrece cantidad de espacio de
disco duro disponible para almacenar todos los archivos de

la pagina web (html, .jpeg, .mpeg, .mp3, etc), muy
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2.2.9.

2.2.10.

frecuentes en servicios de pago. Menos en gratuitos,
utilizadas para servicios de registro de usuarios, foros,
tiendas, etc, su uso requiere conocimientos avanzados. La

maés facil y extendida es MySql (26).

Norma I1SO 15489

Regula la gestion de documentos de las organizaciones que los han
producido, ya sean publicas o privadas, para clientes externos e
internos. Esta parte de la Norma ISO 15489 se aplica a la gestion
de documentos, en todos los formatos o soportes, creados o
recibidos por cualquier organizacion publica o privada en el
ejercicio de sus actividades o por cualquier individuo responsable
de crear y mantener documentos de archivo; y, regula la asignacion
de las responsabilidades de las organizaciones respecto a los
documentos de archivo y las politicas, procedimientos, sistemas y
procesos relacionados con estos documentos, , para su uso por parte
de los profesionales de la gestion de documentos y de aquellas
personas encargadas de gestionar documentos en sus respectivas
organizaciones. Asimismo, presenta una metodologia que facilita la
implementacion de la Norma ISO 15489-1 en todas las
organizaciones que necesiten gestionar sus documentos.
Proporciona una vision general de los procesos y factores que las
organizaciones que desean cumplir con la 1ISO 15489-1 deberian
tener en cuenta (27).

Lenguajes de modelado de objetos

Definicion

aparecieron en un momento entre la mitad de los setenta y finales
de los ochenta cuando los metodoélogos, enfrentados a los nuevos

lenguajes de programacion orientados a objetos y a sus

aplicaciones, cada vez mas complejas, empezaron a experimentar

20



con enfoques alternativos al andlisis y el disefio. EI nimero de
métodos orientados a objetos se incrementa de mas de 10 a 50
durante el periodo entre 1989 y 1994. Muchos usuarios de estos
ambientes tenian el problema al intentar encontrar documentacion
de modelado que cubriera sus necesidades completamente,
alimentando de esta manera la llamada guerra de metodologias,
eran solo estudiados solo dentro de las universidades en principio
como una nueva técnica de programacion y luego de la Ingenieria
del software (28).

UML

Es un lenguaje de modelado para visualizar, especificar, construir y
documentar partes de un sistema software desde distintos puntos de

vista como la siguientes (29):

- Puede usarse con cualquier proceso de desarrollo, a lo largo
de todo el ciclo de vida y puede aplicarse a todos los

dominios de aplicacion y plataformas de implementacion.
- También puede usarse en tres areas, como la ingenieria de

negocio y modelado de procesos gracias a los mecanismos de

adaptacion/extension mediante perfiles.
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Grafica Nro. 05: Evolucion de UML
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Fuente: Garcia P, Garcia H, Vazquez 1 (29).

Los diagramas de UML mas utilizados son (30):

- Diagrama de clases

Los diagramas de clase son, sin duda, el tipo de diagrama
UML mas utilizado. Es el bloque de construccién principal de
cualquier solucidn orientada a objetos. Muestra las clases en un
sistema, atributos y operaciones de cada clase y la relacién
entre cada clase. En la mayoria de las herramientas de
modelado, una clase tiene tres partes, nombre en la parte
superior, atributos en el centro y operaciones o métodos en la
parte inferior. En sistemas grandes con muchas clases
relacionadas, las clases se agrupan para crear diagramas de
clases. Las Diferentes relaciones entre las clases se muestran

por diferentes tipos de flechas.
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Gréafico Nro. 06: diagrama de clases
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Fuente: Alava N (30).

- Diagrama de objetos

Los diagramas de objetos, a veces denominados diagramas de
instancia, son muy similares a los diagramas de clases. Al igual
que los diagramas de clases, también muestran la relacion entre
los objetos, pero usan ejemplos del mundo real. Se utilizan
para mostrar coOmo se vera un sistema en un momento dado.
Debido a que hay datos disponibles en los objetos, a menudo

se utilizan para explicar relaciones complejas entre objetos.

- Diagrama de secuencia

Los diagramas de secuencia en UML muestran como los
objetos interactuan entre si y el orden en que se producen esas
interacciones. Es importante tener en cuenta que muestran las
interacciones para un escenario en particular. Los procesos se
representan verticalmente y las interacciones se muestran
como flechas. Los diagramas de secuencia de UML forman
parte de un modelo UML y solo existen dentro de los

proyectos de modelado UML (31).
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Gréfico Nro. 07: Diagrama de secuencia
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Fuente: Armas M (31).

Diagrama de caso uso

Como el tipo de diagrama de diagramas UML mas conocido,
los diagramas de casos de uso ofrecen una vision general de
los actores involucrados en un sistema, las diferentes funciones
gue necesitan esos actores y cOmo interactan estas diferentes
funciones. Es un gran punto de partida para cualquier discusion
del proyecto, ya que se pueden identificar facilmente los
principales actores involucrados y los principales procesos del

sistema.
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Gréfico Nro. 08: Diagrama de caso de uso

Asociacion de
Comunicacion
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Limite de un sistema

Fuente: Islas G, Mendoza Q (30).

- Diagramas de estado

Son similares a los diagramas de actividad, aunque las
anotaciones y el uso cambian un poco. En algin momento se
conocen como diagramas de estados o diagramas de diagramas
de estado también. Estos son muy Utiles para describir el
comportamiento de los objetos que actuan de manera diferente
de acuerdo con el estado en que se encuentran en el momento
(32).
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Gréafico Nro. 09: diagramas de estado
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Fuente: Slideshare (32).

2.2.11. Metodologia de desarrollo

Definicion

Una metodologia de desarrollo de software no es mas que una serie
de pasos que se realizan de forma rigurosa tal que su resultado a
partir de unos requisitos nuevos o modificados sea un software
nuevo o modificado. Se puede ver como una caja negra, cComo

muestra la siguiente imagen (33):

Gréafico Nro. 10: Proceso de desarrollo de software

Requisitos Sistema nuevo
nuavos
o modificados 0 modificado
Proceso de Desamolio
C— de Software C—

Fuente: Sellares (33).
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Las dos metodologias de desarrollo son (34):

a) Metodologias de desarrollo tradicional

Son también llamados modelos de proceso prescriptivo, y
fueron planteadas originalmente para poner orden en el caos
del desarrollo de software que existia cuando se empez6 a
generar masivamente. La historia revela que estos modelos
tradicionales que fueron presentados en la década de los 60,
dieron cierta estructura util al trabajo de la Ingenieria de
software y constituyen un mapa razonablemente eficaz para

los equipos de desarrollo.

Gréfico Nro. 10: Ciclo de vida de un software

Analisis de
Requisitos

Codificacion

Mantenimiento

Fuente: Molina M, Vite C, Davila C (34).
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b) Metodologias de desarrollo agil

Presentan como principal particularidad la flexibilidad, los
proyectos en desarrollo son subdivididos en proyectos mas
pequefios, incluye una comunicacion constante con el
usuario, son altamente colaborativos y es mucho mas
adaptable a los cambios. De hecho, el cambio de
requerimientos por parte del cliente es una caracteristica
especial, asi como también las entregas, revision y

retroalimentacion constante.

Gréfico Nro. 11: Scrum (metodologia de desarrollo &gil).

Daily Scrum

M Hr

30 dias

e :

Product Backlog

Sprint Backlog Sprint Incremento funcional
de software

Fuente: Molina M, Vite C, Davila C (34).

2.2.12. Lenguajes de programacion
Definicion

Conjunto de simbolos y palabras (vocabulario o Iéxico) y conjunto
de reglas (sintaxis y semantica) que permiten agrupar los simbolos
para formar las frases del lenguaje. Consta de unas definiciones,
denominadas reglas sintacticas o producciones que especifican la
secuencia de simbolos que forman una frase del lenguaje. Estas

reglas dicen si una frase esta bien escrita o0 no (35).
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PHP

Esta implementado como una parte casi independiente de OPcache.
Puede ser activado/desactivado en tiempo de compilacion de PHP y
en tiempo de ejecucion. Cuando se habilita, el codigo nativo de los
archivos PHP se almacena en una region adicional de la memoria
compartida de OPcache y los manejadores op array—opcodes.

mantienen punteros a los puntos de entrada del codigo JIT (36).

Gréafico Nro. 12: Proceso basico de ejecucion de PHP

PHP
SCRIPT

e — l ---------------------

[ LEXING / TOKENIZING ]

€ TOKENS | !
v
[ PARSING ]
L RREEEEEEEEEES AST :
[ COMPILATION ]
R OPCODES | :
v
[ EXECUTION ]
v

OUTPUT

Fuente: Daniele D (36).
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JavaScript

Es un lenguaje de programacion de scripts (secuencia de
comandos) orientado a objetos. Esta descripcion es un poco
rudimentaria, hay varios elementos que vamos a diseccionar.
También son en su mayoria interpretados. Y cuando decimos que
JavaScript es un lenguaje interpretado, lo que significa que es un
lenguaje interpretado. Por tanto, es necesario contar con un
intérprete para ejecutar cédigo Javascript, y el intérprete que se

utiliza una frecuencia se incluye en tu navegador de internet (37).

Java

Es un lenguaje de programacion desarrollado por Sun
Microsystems. Java fue presentado en la segunda mitad del afio
1995 y desde entonces se ha convertido en un lenguaje de
programacion muy popular. Java es un lenguaje muy valorado
porque los programas Java se pueden ejecutar en diversas
plataformas con sistemas operativos como Windows, Mac OS,
Linux o Solaris. James Gosling, el director del equipo de trabajo
encargado de desarrollar Java, hizo realidad la promesa de un

lenguaje independiente de la plataforma (38).

Python

Es un lenguaje de programacion interpretado, multiparadigma y
multiplataforma usado, principalmente, en Big Data, Al
(Inteligencia Artificial), Data Science, frameworks de pruebas y
desarrollo web. Esto lo convierte en un lenguaje de propdsito
general de gran nivel debido a su extensa biblioteca, cuya coleccion

ofrece una amplia gama de instalaciones (39).
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2.2.13. Gestores de base de datos

Es un sistema que permite la creacion, gestion y administracion de
bases de datos, asi como la eleccion y manejo de las estructuras
necesarias para el almacenamiento y busqueda de informacion del

modo mas eficiente posible.

Los principales Sistemas gestores de bases de datos relacionales
(SGBD SQL) actualmente son (40):

- MySQL

Es un SGBD multihilo y multiusuario utilizado en la gran parte
de las paginas web actuales. Ademas, es el més usado en

aplicaciones creadas como software libre.

-  MariaDB

Es una derivacion de MySQL que cuenta con la mayoria de
caracteristicas de este e incluye varias extensiones. Nace a
partir de la adquisicion de MySQL por parte de Oracle para
seguir la filosofia Open Source y tiene la ventaja de que es

totalmente compatible con MySQL.

- Microsoft SQL Server

Es un sistema gestor de bases de datos relacionales basado en
el lenguaje Transact-SQL, capaz de poner a disposicion de
muchos usuarios grandes cantidades de datos de manera

simultanea.
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111. HIPOTESIS
3.1. Hipotesis general

El Andlisis de un sistema web de gestion de ventas de medidores de agua
en KANAKA, Piura — Sullana 2020, optimizara el control de ventas y el

stock del producto.

3.2. Hipdtesis especificas
1. Se Recogera la informacién necesaria que maneja la empresa por
medio de los métodos de recoleccién de datos segun el tipo de
estudio.

2. Se Determinard el nivel de necesidad de propuesta de mejora

3. Disefar la arquitectura del sistema haciendo uso de los estandares de

UML que permitird proseguir a la etapa de codificacion.
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IV. METODOLOGIA

4.1.

4.2.

4.3.

Tipo de investigacion
La investigacion es de tipo cuantitativo

Segun Cardenas (41), La investigacion cuantitativa es un proceso
destinado a resolver inquietudes a partir de la recoleccion y analisis de
datos. La mejor manera de conocer e incluso controlar nuestra vida es
investigando. La investigacion produce conocimiento basado en datos que
nos permite tomar decisiones mas razonables, averiguar qué sucede mas
alla de nuestros ojos y tratar de predecir qué sucedera en el futuro. Hacer

investigacion nos hace mas libres. Por todo ello merece la pena investigar.

Nivel de investigacion

Zapata (42), indica que los estudios descriptivos seleccionan una serie de
cuestiones y se mide cada una de ellas en forma independiente. Desde el
punto de vista cientifico, describir es medir. Por ejemplo, un investigador
organizacional pretende describir varias empresas industriales en términos
de su complejidad, tecnologia, tamafio, centralizacion y capacidad de
innovacion. “Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades
importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno

que sea sometido a analisis”.

Disefio de la investigacion

El disefio es no experimental y de corte transversal porque segun
Rodriguez (43), se clasifica como un estudio observacional de base
individual que suele tener un doble propoésito: descriptivo y analitico.
También es conocido como estudio de prevalencia o encuesta transversal,
en este tipo de disefio, el investigador NO realiza ningln tipo de
intervencion. El investigador realiza una sola medicion de la o las
variables en cada individuo; sin embargo, cuando se realizan dos 0 mas

mediciones de las variables de interés en el mismo individuo, el disefio y
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4.4.

especialmente el plan de analisis cambia y el disefio de corte transversal se

convierte en longitudinal.

Poblacion y muestra

Poblacion

Estd compuesta por todos los elementos (personas, objetos, organismos,
historias clinicas) que participan del fendmeno que fue definido y
delimitado en el analisis del problema de investigacion. tiene la
caracteristica de ser estudiada, medida y cuantificada. También se conoce
como universo, La poblacion debe delimitarse claramente en torno a sus

caracteristicas de contenido, lugar y tiempo (44).

La poblacion esta conformada por 10 trabajadores por ser integrantes de
las diferentes areas de la empresa KANAKA SAC y que estan inmersos en

el proceso en estudio.

Muestra

Una muestra es una parte de la poblacion, puede ser definida como un
subgrupo de la poblacion o universo. Para seleccionar la muestra, primero

deben delimitarse las caracteristicas de la poblacion (44).

En este caso la muestra esté constituida por toda la poblacion, por lo que la
poblacion es muestral, por lo que se desea obtener resultados mas precisos,

ya que estaran relacionados con la investigacion.
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4.5. Definicion y operacionalizacion de variables

Tabla Nro. 01 Definicion y operacionalizacion de variables

Variables Descripcién conceptual Dimension Indicadores Definicion Operacional
’ e " - Sistema actual. .
Segln Baez (45), los "sistemas Web" o El sistema web de
también conocido como "aplicaciones . . gestion  de  ventas,
- Satisfaccion respecto del
Web" son aquellos que estan creados e . beneficiara a los
sistema actual.
instalados no sobre una plataforma o | Nivel de trabajadores  por tal

Sistema web de
gestion de venta
de medidores de

agua

sistemas  operativos (Windows,
Linux). Sino que se alojan en un
servidor en Internet o sobre una
intranet (red local). Su aspecto es muy
similar a paginas Web que vemos
normalmente, pero en realidad los
'sistemas Web' tienen funcionalidades

muy potentes que brindan respuestas a

satisfaccion con
respecto al
funcionamiento
del
actual.

sistema

Eficiencia del sistema

actual

La gestion de la
informacion es de forma

manual.

Disponibilidad  detallada

de los Datos.

motivo se redacté un
instrumento definiendo
las  operaciones las
cuales son Si y No
donde Si esigual aly
No es igual a 0., esto
nos ayudo a desarrollar

y hallar  resultados
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casos particulares. se pueden utilizar
en cualquier navegador Web (chrome,
firefox, Internet Explorer,etc) sin
importar el sistema operativo. Para
utilizar las aplicaciones Web no es
necesario  instalarlas en  cada
computadora ya que los usuarios se
conectan a un servidor donde se aloja

el sistema.

Nivel
necesidad
propuesta

mejora

de
de
de

Necesidad de integrar la

informacion.
Ventaja Implementar un
sistema WEB
Tomar mejores de

Decisiones

Controlar las entradas y

salidas

Mejorara  tiempos vy

confiabilidad

aplicando el KR20 para
encontrar el nivel de

confiabilidad.

Fuente: Elaboracién propia
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4.6.

4.7.

Técnica e instrumento de recoleccién de datos

En el presente trabajo de investigacion se utilizara la técnica de la encuesta

y como instrumento para la elaboracion de ésta, sera el cuestionario.

La encuesta es la técnica mas empleada en las investigaciones realizadas
en las ciencias sociales. Se utiliza para recolectar informacion de personas
respecto a caracteristicas, opiniones, creencias, conducta actual o conducta
pasada (46).

El investigador social debe disefiar un instrumento para medir las variables
conceptualizadas al plantear su problema de investigacion. Este
instrumento es el cuestionario; en éste las variables estan
operacionalizadas como preguntas. Estas no solo deben tomar en cuenta el
problema que se investiga sino también la poblacion que las contestara y

los diferentes métodos de recoleccion de informacion (46).

Plan de analisis

Recolectada la informacidn con las técnicas y procedimientos (encuestas),
de las cuales nos permitieron obtener datos confiables conforme a sus
respuestas de las interrogantes realizadas, Los datos obtenidos por el
instrumento fueron ingresados a una base de datos temporal (hoja de
calculo) en Microsoft Excel 2013 y se procedio a la tabulacion de los
mismos. Asi mismo el andlisis de datos se hard con cada una de las
preguntas realizadas del cuestionario permitiendo asi resumir los datos en
una tabla y graficos que mostraran el impacto porcentual de las mismas,
cabe mencionar que se realizo la validacion del Instrumento con los
expertos de los cuales los resultados se reflejaron en V. aiken y se obtuvo
1 como resultado final, también se realiz6 el estudio de confiabilidad el
KR20 obteniendo el siguiente resultado 44.43.
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4.8.

Matriz de consistencia

Tabla Nro

. 02 Matriz de consistencia

PROBLEMA

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

METODOLOGIA

¢De qué manera el
de

web

analisis un
de

gestion de ventas de

sistema

medidores de agua
en KANAKA, Piura
2020,

optimizara el control

—  Sullana

de ventas y el stock

del producto?

Analizar un sistema web de gestion
de ventas de medidores de agua en
KANAKA, Piura — Sullana 2020,
para optimizar el control de ventas y

el stock del producto.

El Analisis de un sistema web de gestion
de ventas de medidores de agua en
KANAKA, Piura — Sullana 2020,
optimizard el control de ventas y el stock

del producto.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

HIPOTESIS ESPECIFICAS

1. Recoger la informacion necesaria
gue maneja la empresa por medio
de los métodos de recoleccion de

datos segun el tipo de estudio.

2. Determinar el nivel de necesidad

de propuesta de mejora

3. Disefiar la arquitectura del
sistema haciendo uso de los
estandares de UML para

1. Se Recogerda la informacion
necesaria que maneja la empresa por
medio de los métodos de recoleccion

de datos segun el tipo de estudio.

2. Se Determinara el nivel de necesidad

de propuesta de mejora

3. Disefiar la arquitectura del sistema
haciendo uso de los estandares de

UML que permitird proseguir a la

Tipo: Cuantitativa

Nivel: Descriptiva

Disefio:
Experimental

de corte transversal

No
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proseguir

codificacion.

a

la

etapa

de

etapa de codificacion.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.9. Principios éticos

El presente proyecto denominado analisis de un sistema web de gestion de
ventas de medidores de agua, KANAKA, Piura — Sullana, 2020, ha
tomado en cuenta el cédigo de ética para la investigacion, version 004 del
2021, que tiene por finalidad establecer los principios y valores éticos, de
la misma manera aplica el reglamento de sancion por incumplimiento al
ejercicio de la investigacion cientifica y se ha considerado de forma
estricta el cumplimiento de los principios éticos que permiten asegurar la

originalidad de la investigacion.

Se considerado el cddigo de ética de la universidad ULADECH, donde

determina los siguiente (47):

- Proteccién de la persona: busca el bienestar, seguridad de las

personas y proteger sus derechos fundamentales.

- Libre participaciéon y derecho a estar informado: Toda
investigacion se debe contar con la manifestacion de voluntad,

informada, libre, inequivoca y especifica.

- Beneficencia y no-maleficencia: Asegura el cuidado de la vida y

el bienestar de las personas que participan en la investigacion.

- Cuidado del medio ambiente y respeto a la biodiversidad:
respetar la dignidad de los animales, el cuidado del medio ambiente

y las plantas por encima de los fines cientificos.

- Justicia: El investigador debe anteponer la justicia y el bien comun

antes que el interés personal.

- Integridad cientifica: El investigador debe evitar el engafio todos
los aspectos. Asimismo, debe proceder con rigor cientifico,

asegurando la validez de sus métodos, fuentes y datos.
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V. RESULTADOS

5.1. Resultados

5.1.1.

Dimension 1: Nivel de satisfaccion con respecto al

funcionamiento del sistema actual

Tabla Nro. 03: Sistema Actual.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a si cuenta
con algun sistema venta actual; respecto al analisis de un sistema
web de gestion de ventas de medidores de agua, KANAKA, Piura —
Sullana, 2020.

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

Fuente: Aplicacion del instrumento de recojo de informacién en
relacion a la pregunta ¢Actualmente cuenta con un Sistema en su
empresa?, aplicado a los trabajadores del &rea de ventas, empresa
KANAKA SAC.

Aplicado por: Canales J; 2020.
Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 03, que el 100.00%

de los trabajadores, No cuentan con un sistema de ventas

actualmente y todo lo realizan manualmente.
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Tabla Nro. 04: Satisfaccion respecto al procedimiento actual

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a satisfaccién
al procedimiento actual de la empresa KANAKA SAC; respecto al
analisis de un sistema web de gestion de ventas de medidores de
agua, KANAKA, Piura — Sullana, 2020.

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

Fuente: Aplicacion del instrumento de recojo de informacién en
relacion a la pregunta ¢Se encuentra satisfecho en la forma manual
que maneja la venta de medidores?, aplicado a los trabajadores del
area de ventas, empresa KANAKA SAC”.

Aplicado por: Canales J; 2020.
Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 04, que el 80% de los
trabajadores No se encuentran satisfechos del procedimiento actual

que presenta la empresa KANAKA SAC, mientras que el 20.00%

afirma que Si.
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Tabla Nro. 05: Eficiencia del sistema actual

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la eficiencia
del sistema de informacion vigente en el registro de medidores; de
la empresa KANAKA SAC; respecto al analisis de un sistema web
de gestion de ventas de medidores de agua, KANAKA, Piura —
Sullana, 2020.

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

Fuente: “Aplicacion del instrumento de recojo de informacion en
relacion a la pregunta ¢Considera que es eficiente el proceso de
registro de medidores?, aplicado a los trabajadores del area de
ventas, empresa KANAKA SAC”.

Aplicado por: Canales J; 2020.
“Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 05, que la totalidad

de los trabajadores, No considera que el sistema actual sea eficiente

para llevar el proceso de registro de medidores”.
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Tabla Nro. 06: La gestidn de la informacion es de forma manual

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la gestién
manual de la informacion en el desarrollo de actividades; de la
empresa KANAKA SAC; respecto al andlisis de un sistema web de
gestion de ventas de medidores de agua, KANAKA, Piura —
Sullana, 2020.

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

Fuente: “Aplicacion del instrumento de recojo de informacion en
relacion a la pregunta ;Respecto a los datos ingresados
manualmente, se pueden obtener reportes rapidos y oportunos?,
aplicado a los trabajadores del area de ventas, empresa KANAKA
SAC”.

Aplicado por: Canales J; 2020.

“Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 06, que la totalidad
de los trabajadores, No pueden obtener reportes réapidos y

oportunos porque su procedimiento es manual”.
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Tabla Nro. 07: Disponibilidad detallada de los Datos

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la
disponibilidad de los datos en el sistema actual; de la empresa
KANAKA SAC; respecto al anélisis de un sistema web de gestion
de ventas de medidores de agua, KANAKA, Piura — Sullana, 2020.

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

Fuente: “Aplicacion del instrumento de recojo de informacion en
relacion a la pregunta ¢Las herramientas actuales para la
elaboracion de un control de Kardex, son las adecuadas?, aplicado
a los trabajadores del area de ventas, empresa KANAKA SAC”.

Aplicado por: Canales J; 2020.
“Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 07, que la totalidad

de los trabajadores, No suponen que sea posible obtener un registro

detallado de los medidores o tener actualizado el Kardex™.

45



Tabla Nro. 08 Resumen de dimension 01: Satisfaccién del sistema

con respecto al funcionamiento del sistema actual

Resumen de la dimension Nro. 1: Satisfaccion del sistema con
respecto al funcionamiento del sistema actual, respecto al anélisis
de un sistema web de gestion de ventas de medidores de agua,
KANAKA, Piura — Sullana, 2020.

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

Fuente: Aplicacion del instrumento para recopilar los datos de la
dimension Nro. 01: Satisfaccion del sistema con respecto al
funcionamiento del sistema actual, basado en 5 preguntas aplicada
mediante la muestra seleccionada de la empresa KANAKA SAC,
Piura — Sullana, 2020.

Aplicado por: Canales J; 2020.
“En la tabla Nro. 08, se observa 80.00% de los trabajadores
encuestados mostraron su insatisfaccion con respecto al proceso

actual de la venta de medidores, mientras que un 20.00% sostiene

que Si”.
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Grafico Nro. 13 dimensién 01: Satisfaccién del sistema con

respecto al funcionamiento del sistema actual.

Resumen de la dimensién Nro. 01: Nivel de satisfaccion del
sistema con respecto al funcionamiento del sistema actual.;
respecto al analisis de un sistema web de gestién de ventas de
medidores de agua, KANAKA, Piura — Sullana, 2020.

mS| mNO

Fuente: Tabla Nro. 08.
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5.1.2. Dimensién 2: Necesidad de Propuesta de Mejora

Tabla Nro. 09: Necesidad de Integrar la informacion

Distribucion de frecuencias y respuestas a cerca de la necesidad de
integrar toda la informacién recibida; respecto al analisis de un
sistema web de gestion de ventas de medidores de agua,
KANAKA, Piura — Sullana, 2020.

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

Fuente: “Aplicacion del instrumento de recojo de informacion en
relacion a la interrogante ¢ Cree que el sistema ayudara a facilitar al
propietario su reporte semanal de ventas de la tienda virtual?,
aplicado a los trabajadores del area de ventas, empresa KANAKA
SAC”.

Aplicado por: Canales J; 2020.
“Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 09, que el 100.00%

de los trabajadores, Si considera la necesidad de integrar toda la

informacion recibida para registrar los medidores de agua”.
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Tabla Nro. 10 Ventaja Implementar un sistema WEB

Distribucion de frecuencias y respuestas a cerca de la ventaja de
implementar un sistema WEB; respecto al analisis de un sistema
web de gestion de ventas de medidores de agua, KANAKA, Piura —
Sullana, 2020.

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

Fuente: “Aplicacion del instrumento de recojo de informacion en
relacion a la interrogante ¢Un sistema Informatico de Gestion de
ventas permitira brindar informacion al cliente directamente desde
donde este se encuentre sin apersonarse a la empresa?, aplicado a
los trabajadores del area de ventas, empresa KANAKA SAC”.

Aplicado por: Canales J; 2020.
“Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 10, que el 100.00%

de los trabajadores, cree que Si podria ser una ventaja para la
empresa KANAKA SAC”.
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Tabla Nro. 11 Tomar mejores de Decisiones

Distribucion de frecuencias y respuestas a cerca de la toma de
decisiones oportunas; respecto al andlisis de un sistema web de
gestion de ventas de medidores de agua, KANAKA, Piura —
Sullana, 2020.

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

Fuente: “Aplicacion del instrumento de recojo de informacion en
relacion a la interrogante ¢Un Sistema de ventas ayudaria a mejorar
a tomar mejores decisiones?, aplicado a los trabajadores del area de
ventas, empresa KANAKA SAC”.

Aplicado por: Canales J; 2020.

“Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 11, que el 100.00%
de los trabajadores, cree que Si podria ser una gran ayuda a tomar
decisiones mas rapidas para el bienestar para la empresa KANAKA
SAC”.
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Tabla Nro. 12: Controlar las entradas y salidas

Distribucion de frecuencias y respuestas a cerca de controlar las
entradas y salidas; respecto al andlisis de un sistema web de gestion
de ventas de medidores de agua, KANAKA, Piura — Sullana, 2020.

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

Fuente: “Aplicacion del instrumento de recojo de informacion en
relacion a la interrogante ¢ El sistema de gestion de ventas facilitara
un mejor control de las entradas y salidas de los productos?,
aplicado a los trabajadores del area de ventas, empresa KANAKA
SAC”.

Aplicado por: Canales J; 2020.
“Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 12, que el 100.00%
de los trabajadores encuestados afirman que el sistema de gestion

web facilitara un mejor control de entras y salidas de los

productos.”
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Tabla Nro. 13: Mejorara tiempos confiabilidad

Distribucion de frecuencias y respuestas a cerca de mejorar tiempos
y confiabilidad; respecto al analisis de un sistema web de gestion
de ventas de medidores de agua, KANAKA, Piura — Sullana, 2020.

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

Fuente: “Aplicacion del instrumento de recojo de informacion en
relacion a la interrogante ¢ El sistema permite que se realicen pagos
por internet, consideras que ayudara a mejorar tiempos Yy
confiabilidad?, aplicado a los trabajadores del &rea de ventas,
empresa KANAKA SAC”.

Aplicado por: Canales J; 2020.

“Se observa en los resultados de la Tabla Nro. 13, que el 100.00%
de los trabajadores, cree que Si podria ser una gran ayuda a mejorar
tiempos y confiabilidad para el bienestar para la empresa
KANAKA SAC”.
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Tabla Nro. 14 Resumen de dimension 02: Necesidad de Propuesta
de Mejora

Resumen de la dimension Nro. 02: Necesidad de Propuesta de
Mejora, respecto al analisis de un sistema web de gestion de ventas
de medidores de agua, KANAKA, Piura — Sullana, 2020.

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

Fuente: Aplicacion del instrumento para recopilar los datos de la
dimension Nro. 02: Necesidad de Propuesta de Mejora, basado en 5
preguntas aplicada mediante la muestra seleccionada de la empresa
KANAKA SAC, Piura — Sullana, 2020.

Aplicado por: Canales J; 2020.

“En la tabla 14, se observa que el 100.00% de los trabajadores
encuestados sostienen que Si necesario realizar un sistema de
gestion web de ventas para integrar la informacion que se recibe al
area correspondiente para la elaboracion de las ventas, reportes y

tener actualizado el stock de los productos”.
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5.1.3. Resumen general de dimensiones

Tabla Nro. 15 Resumen de Dimensiones

Resumen general de dimensiones, respecto al analisis de un sistema

web de gestion de ventas de medidores de agua, KANAKA, Piura —

Sullana, 2020.
Dimensién Si No Total
n % n % n %
Satisfaccién con
respecto al

) ) 2 20.00 8 80.00 10 100.00
funcionamiento  del

sistema actual.
Necesidad de

) 10 100.00 - - 10 100.00
propuesta de mejora

Fuente: Aplicacion de Instrumento para recopilar los datos de las
dimensiones, en base a 5 preguntas para la satisfaccion con
respecto al funcionamiento del sistema actual y 5 preguntas para la
necesidad de propuesta de mejora por medio de la muestra
seleccionada de la empresa KANAKA SAC, Piura — Sullana, 2020.

Aplicado por: Canales J; 2020.

En la tabla Nro. 15, se observa en la primera dimension que el
80.00% de los trabajadores encuestados mostraron su insatisfaccion
con respecto al proceso actual de la venta de medidores y esto
genera pérdida de tiempo a la atencién al cliente, mientras que en
la segunda dimension se observa un alto porcentaje que es el
100.00% de los trabajadores encuestados sostienen que Si
necesario realizar un sistema de gestion web de ventas para integrar
la informacién que se recibe al area correspondiente para la
elaboracion de las ventas, reportes y tener actualizado el stock de

los productos.
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Grafico Nro. 13: Resumen general de dimensiones

Resumen genera respecto al analisis de un sistema web de gestion
de ventas de medidores de agua, KANAKA, Piura — Sullana, 2020.
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sistema actual.

Fuente: Tabla Nro. 15
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5.2. Andlisis de resultado

La presente investigacion tuvo como objetivo general: analizar un sistema
web de gestién de ventas de medidores de agua en KANAKA, Piura —
Sullana 2020, para optimizar el control de ventas y el stock del producto,
asi mismo brindar una mayor seguridad y calidad en el servicio a los
trabajadores de la empresa KANAKA S.A.C.

En lo que respecta a la dimension: Nivel de satisfaccion con respecto al
funcionamiento del sistema actual, de acuerdo a los objetivos especifico,
recoger la informacién necesaria que maneja la empresa por medio de los
métodos de recoleccion de datos segun el tipo de estudio, nos muestra los
resultados, en el cual se observa que el 80.00% de los trabajadores
encuestados mostraron su insatisfaccion con respecto al proceso actual de
la venta de medidores. Este resultado es similar al presentado por,
Bustamante (9), en su tesis titulada “Propuesta de implementacién de un
sistema web de ventas online para la empresa representaciones Aaron
E.ILR.L”, en el afio 2020, en la cual se trabajé con una muestra de 10
colaboradores que es el total de la poblacién, determinandose que el
70.00% de los encuestados considerd la insatisfaccion del sistema
empleado ya que lo realiza una sola colaboradora en una laptop, la cual
cuenta con un sistema comun de ventas, dificultando asi la atencion al
cliente al esperar que se atienda una persona a la vez. Ademas, Torres (48)
afirma es imprescindible realizar un proceso de recoleccion de datos en
forma planificada y teniendo claros objetivos sobre el nivel y profundidad

de la informacién a recolectar.

En cuanto a la dimension 02: Necesidad de propuesta de mejora, de
acuerdo a los objetivos especifico, disefiar la arquitectura del sistema
haciendo uso de los estdndares de UML para proseguir a la etapa de
codificacion, nos muestra los resultados, en la cual se observa que el
100.00% de los trabajadores encuestados sostienen que Si €S necesario

realizar un sistema de gestion web de ventas para integrar la informacion
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que se recibe al area correspondiente para la elaboracién de las ventas,
reportes y tener actualizado el stock de los productos. Este resultado es
similar a presentado por, Cahuana (7), en la tesis titulada “Sistema web
para el proceso de venta en la Botica “Andre”, en el afio 2018, abarca el
andlisis, disefio e implementacion de un Sistema Web para el Proceso de
Ventas para la Botica “ANDRE”, con la implementacién del sistema para
cubrir las necesidades del proceso, se procedio a realizar el Pos test
obteniendo como resultados un indice de servicio de lo 91.45% y un Grado
de Cumplimiento de 89.75 %. De tal manera, los resultados reflejan que el
Sistema Web aumenta el indice de servicio y el grado de Cumplimiento,
por lo que se concluye que el Sistema Web mejora el Proceso de Venta en
la Botica “ANDRE”, ademas Diaz Huete (49), nos muestra que la
propuesta de un sistema incentiva una mejor relacion entre las areas de
procesos productivo de la empresa asi mismo mejora la seguridad de la

informacion.
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5.3. Propuesta de mejora

De acuerdo al andlisis de resultados obtenidos se procedio con el analisis
de un sistema web de gestion de ventas de medidores de agua, KANAKA,
Piura — Sullana, 2020. En donde se plantea como propuesta de mejora lo

siguiente:

- disefiar la arquitectura del sistema haciendo uso de los estandares
de UML para proseguir a la etapa de codificacion, asi mismo

utilizaremos la metodologia RUP.

Para el desarrollo del sistema web de gestion de ventas se empled la
metodologia RUP dividiendo el proceso en cuatro fases: Inicio,
elaboracion, construccion y transicion para el desarrollo de software. Las
principales razones del uso de un ciclo de desarrollo iterativo e
incremental de tipo RUP, ademas identifica tareas, escenarios y casos de
uso, lo cual permite la interaccion que tendra cada interesado en el

desarrollo del sistema.

5.3.1. Inicio

Modelado del negocio

Como actores del sistema tenemos:

- Administrador: Persona responsable de la tienda, la cual
estd encargada y autorizada de gestionar procesos, tales

como gestionar usuarios, productos, los clientes y venta.

- Vendedor: Trabajador encargado y autorizado de gestionar

el proceso de venta.

- Cliente: Es la persona (natural o juridica), que realiza los

tramites necesarios para obtener los productos.
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Requerimientos funcionales

Tabla Nro. 16: Requerimientos funcionales

CODIGO | DESCRIPCION

REO1 Acceso al sistema

RE02 Registrar, actualizar y eliminar un usuario.

RFO3 Registra buscar, actualizar, eliminar ~y agregar cliente.
RFE04 Agregar nueva categoria, mostrar, buscar y eliminar.
RFO5 Agregar nuevo producto, mostrar, buscar y eliminar.
RFO6 Generar reportes de ventas

REO7 Generar reporte de inventarios

RFO8 Generar reporte de clientes

Fuente: Elaboracion propia

Requerimientos no funcionales

Tabla Nro. 17: Requerimientos no funcionales

CODIGO | DESCRIPCION

El sistema sera facil y dindmico para que el usuario pueda
RNFO01 -

adecuarse rapidamente.

Se deben realizar las pruebas necesarias para ver la
RNF02 N . . L

eficacia del sistema ante de su implementacion.

Facilidad para el desarrollador para realizar
RNF03 . . )

mantenimiento en las implementaciones nuevas.

El sistema de control de ventas debe contener expresiones
RNF04 . .

y acciones permitidas.

Las consultas que se hagan deben estar de manera
RNF05

detallada.

Fuente: Elaboracion propia.
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Reglas de negocio

Tabla Nro. 18: Reglas de negocio

CcODIGO DESCRIPCION
Los clientes deben de tener un catalogo actualizado de
RNOL los productos que desea comprar.
No se podran vender medidores de agua a personas
RNO2 menores de edad, todos los medidores con su
respectiva certificacion.
RNO3 Solo personas autorizadas podran ingresar a las

diferentes areas de la tienda.

Elaboracién propia

Proposito del sistema

Mejorar el control de las ventas y del inventario de la Tienda de

medidores de la empresa KANAKA. Mediante el disefio de un

sistema web de gestion de ventas de medidores de agua.

Alcance del sistema

Personas y procedimientos implicados en el desarrollo del sistema

web de gestién de ventas; ya que les permite tener un mayor

control de la informacion y asi garantizar un buen servicio y mejora

de procesos.

Procesos de principales de la tienda

> w e

Gestionar usuario
Gestionar producto
Gestionar clientes

Gestionar ventas
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5.3.2. Elaboracién

Fase de disefio

Gréafico Nro. 14: Caso de uso del Modelo de Negocio.

Gestionar Usuarie

Admlmst‘rador
(from Actores del nego..

Gestionar Producto

L O
Q= =Rk

Gestionar Cliente

Vendedor \ / Cliente

(from Actores del nego.. (from Actores del negoc..)

Gestionar Venta

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréafico Nro. 15: diagrama de caso de uso acceder al sistema

Gerentz <<ineinde>> Q

o Validar vsvario

F—— OO —O

Adminstador 'Usvario Accederal sistema Ireresar wuario yonrasefa  Iniciar sesion

Fuente: Elaboracién propia.
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Gréfico Nro. 16: diagrama de caso de uso Gestionar usuario

Administrador

Fuente: Elaboracién propia.
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Gréfico Nro. 17: diagrama de caso de uso Gestionar el producto

Vendedor

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico Nro. 18: diagrama de caso de uso Gestionar cliente

Vendedor

Fuente: Elaboracién propia.

65



Gréfico Nro. 19: diagrama de caso de uso Gestionar ventas

Vendedor
(from Actores del nego.

Fuente: Elaboracion propia.
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Narracion de casos de uso

Tabla Nro. 19: narracion de caso de uso — Acceder al sistema

Nombre del caso de uso

Gestionar Usuarios

Tipo de caso de uso

Primario

Actor Primario

Administrador

Actor(es) Secundario(s)

Descripcion

El Administrador gestionar los
usuarios que tendran acceso al

sistema.

Secuencia normal

1. El Administrador da de alta a
los usuarios, verificando si se
encuentra o no registrado.

2. El Administrador, modificar los
datos del wusuario si asi se
requiera.

3. El Administrador, puede dar de
baja los datos del usuario si asi
se requiera.

4. El Administrador consultar los
datos del wusuario si asi se
requiera.

5. El Administrador imprimir un
reporte  de los  usuarios

registrados si asi lo requiera.

Pre Condicién

El administrador debe haber

ingresado correctamente al sistema.

Post Condicién

Se ha gestionado correctamente

producto.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla Nro. 20: narracion de caso de uso — Gestionar producto

Nombre del caso de uso

Gestionar producto

Tipo de caso de uso

Primario

Actor Primario

Vendedor

Actor(es) Secundario(s)

Descripcion

El Vendedor procede a gestionar

los productos en el sistema.

Secuencia normal

1.

El Vendedor da de alta los
datos del producto, verificando
Si se encuentra 0 no
registrado.

El Vendedor, puede modificar
los datos del producto si asi se
requiera.

El Vendedor puede consultar
los datos del producto si asi se
requiera.

El Vendedor puede imprimir un
reporte  de los productos

registrados si asi lo requiera.

Pre Condicion

El Vendedor debe haber ingresado

correctamente al sistema.

Post Condicion

Se ha gestionado correctamente el

producto.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla Nro. 21: narracion de caso de uso — Gestionar Cliente

Nombre del caso de uso

Gestionar Cliente

Tipo de caso de uso

Primario

Actor Primario

Vendedor

Actor(es) Secundario(s)

Descripcion

El Vendedor procede a gestionar

los clientes en el sistema.

Secuencia normal

1.

El Vendedor da de alta los
datos del cliente, verificando
si se encuentra o0 no registrado.

El Vendedor, puede modificar
los datos del cliente si asi se
requiera.

El Vendedor, puede dar de baja
los datos del cliente si asi lo
requiera.

El Vendedor puede consultar
los datos del cliente si asi se
requiera.

El Vendedor puede imprimir un
reporte  de los productos

registrados si asi lo requiera.

Pre Condicién

El Vendedor debe haber ingresado

correctamente al sistema.

Post Condicién

Se ha gestionado correctamente el

producto.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla Nro. 22: narracion de caso de uso — Gestionar ventas

Nombre del caso de uso

Gestionar ventas

Tipo de caso de uso

Primario

Actor Primario

Vendedor

Actor(es) Secundario(s)

Descripcion

El Vendedor procede a gestionar

las ventas en el sistema.

Secuencia normal

1.

El Vendedor registra los datos
de la venta (Ingresar,
productos, Actualizar Stock y
emitir Comprobante).

El Vendedor puede consultar
los datos de las ventas si asi se
requiera.

El Vendedor puede generar un
reporte de las ventas registradas

e imprimirlo si asi lo requiera.

Pre Condicion

El Vendedor debe haber ingresado

correctamente al sistema.

Post Condicién

Se ha gestionado correctamente el

producto.

Fuente: Elaboracion propia.
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Modelamiento de diagrama de secuencia

Gréafico Nro. 20: diagrama de secuencia Gestionar usuario
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6: Registrando datos de usuario
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10: Modificar()

11: Dar de baja()

12: Consultar()

13: Generar reporte()

i

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréafico Nro. 21: diagrama de secuencia Gestionar producto
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Fuente: Elaboracion propia.

72



Gréafico Nro. 22: diagrama de secuencia Gestionar cliente
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Fuente: Elaboracion propia.
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Gréafico Nro. 23: diagrama de secuencia Gestionar ventas
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Fuente: Elaboracién propia.
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Modelamiento de diagrama de actividad

Gréafico Nro. 24: diagrama de actividad Gestionar usuario
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Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico Nro. 25: diagrama de actividad Gestionar producto
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Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico Nro. 26: diagrama de actividad Gestionar cliente

Fuente: Elaboracién propia.
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Gréafico Nro. 27: diagrama de actividad Gestionar ventas
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Fuente: Elaboracién propia.
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Modelado de diagrama de clase

Gréafico Nro. 28: diagrama de clase
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Fuente: Elaboracion propia.
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Modelado de base de datos

Grafico Nro. 29: base de datos

m

* id_categoria INT(11) © id_sbastecimiento INT(11) m
" nom_categoria VARCHAR(255) “@id_usuario INT(11)

@ id_tipo_operacion INT(11)
 fecha_registro DATETIME

Indexes

© id_producto INT(11)
@id_categoria INTL) [ 0L
“»imagen VARCHAR(255)

> codigo VARCHAR(50)

“ nom_producto VARCHAR(255)
< descripcion VARCHAR(255)

“» precio_entrada DECIMAL (10,2) © id_producto INT(11) © id_usuario INT(11)

> precio_salida DECIMAL(10,2) © id_sbastecimiento INT(11) “» nombres VARCHAR(255)
“invent_ini INT(11)  cantidad INT(11)  apellidos VARGHAR(255)
“sinvent_min INT(11) Indexes > nom_usuario VARCHAR(50)
 contenido VARCHAR (50) - password VARCHAR(255)
> presentacion VARCHAR(255) > e-mail VARCHAR(255)

“ fecha_registro DATETIME ~» fecha_registro DATETIME
+ estado INT (1) » estado INT (1)

©id_cliente INT(11)

** nombres VARCHAR(255)
> apellidos VARCHAR(255)
> dni VARCHAR(11)

> direccion VARCHAR(255)
 telefono INT(11)

> e-mail VARCHAR(255)

> fecha_registro DATETIME

A AR A A S A e R S A s A B Sl T

©id_venta INT(11)
@ id_usuario INT(11)
P id_clients INT(11)
@ id_tipo_operacion INT(11)
12| 7 num _comprobante INT(11)
 descuento DECIMAL (10,2)
 efectivo DECIMAL(10,2)
 total DECIMAL(10,2)
- fecha_registro DATETIME

" id_producto INT(11)
* id_venta INT(11)
> cantidad INT(11)

Fuente: Elaboracion propia.
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V1. CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos, se llegd a la conclusién que la empresa
KANAKA SAC presenta distintos problemas en la manera de cémo estd
generando y organizando la informacién, existiendo cierta inconformidad por
parte de los trabajadores y clientes en referencia al modo de como se lleva a
cabo los proceso que existen, por tal motivo se realizo el analisis de un sistema
web de gestion de ventas de medidores de agua en KANAKA, Piura — Sullana
2020, para optimizar el control de ventas y el stock del producto.

1. Se logré recoger la informacion necesaria que maneja la empresa por
medio de los métodos de recoleccion de datos segun el tipo de estudio,
determinado el nivel de satisfaccion con respecto al funcionamiento del
sistema actual, donde el 80.00% de los trabajadores encuestados mostraron
su insatisfaccién con respecto al proceso actual de la venta de medidores.
Al determinar la problematica nos ayudo a encontrar los requerimientos

que necesita la empresa.

2. Se determino que existe la necesidad de realizar la propuesta de mejora
con la finalidad de mejorar los procesos que se llevan a cabo en la
empresa, asi mismo los resultados muestran, en la Tabla Nro. 14 que el
100.00% de los trabajadores encuestados sostienen que Si es necesario
realizar una propuesta de mejora para integrar la informacion que se recibe
al area correspondiente para la elaboracion de las ventas, reportes y tener

actualizado el stock de los productos.

3. Se realizo el disefio de la arquitectura del sistema haciendo uso de los
estandares de UML utilizando como herramienta Rational Rose, asi mismo
los resultados muestran, en Tabla Nro. 12 que el 100.00% de los
trabajadores encuestados afirman que el sistema de gestién web facilitara

un mejor control de entras y salidas de los productos.
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El aporte de esta investigacion realizada es favorecer a la empresa en las
actividades del dia a dia, resolviendo los problemas que presentaba. Asi mismo
el sistema web de gestion de ventas contard con beneficios como trabajar en
diferentes dispositivos y podra ser accedida desde cualquier navegador ya que
tendré& un hosting y dominio propio. Como valor agregado de la investigacion es
que el sistema web de gestion de ventas permita contabilizar las ventas de los

productos, asi como mantener el stock totalmente actualizado.
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RECOMENDACIONES

1. Es importante dar a conocer al administrador que el desarrollar del sistema
web, cumplird con todas las necesidades y requerimientos la cual ayudara a

gestionar las ventas y el stock de producto.

2. El administrador y la empresa deben tomar como referencia la linea de
investigacion realizada sobre el sistema web de gestion de ventas, que se
considere la oportunidad de integrar en su plan de trabajo.

3. Es importante que el sistema web de gestion ayudara al propietario o
administrador como a los clientes en agilizar sus ventas respectivamente, cabe
mencionar que la persona encargada del manejo del sistema debe ser

capacitada para que brinde una mejor atencion a los clientes.

4. Finalmente, se le surgiere al administrador evaluar la posibilidad de hacer uso
de un servidor hosting y domino propio a fin de mantener disponible la
informacion del sistema y que puedan acceder desde lugar o dispositivo
diferentes ya que esto quita la limitacion de ubicacion que se tiene al trabajar

con un servidor local.
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ANEXOS



Anexo Nro. 01: Cronograma de actividades

AT 02
10 ;

p jﬂt g eek B Hel:ﬂ lvnem lmm ]muz lll!lﬁ IIMI“ lums ek 15 lmm Imna Imm

Name Begin date End date IWI |81 20521 3021 o021 0z 241021 i) Mzl 11121 2001121 1R
o Cronograma de Trabajo 10/09/21 16/09/21
o Mejora de la redaccion primera e... 17/09/21 B/09/21 -
o Primer borrador - Articulo cientif,. 24/09/21 3009721 [—
o Mejora aa redaccion de informe... 1/10/21 71028 [———
o Revisiony mejora deinforme~~ §/10/21 Wi [
o Revisiony mejora del articulo ~ 14/10/21 1810721 =
o Forosy consulta 1971021 21021 ]
© Relacion del articulo cientificoy .. 21/10/21 281021 =
o Firma autorizacion de derechos .. 29/10/21 4 —
o Sustentacion de informe final ~ 5/11/21 1812 =

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo Nro. 02: Presupuesto y financiamiento

Presupuesto desembolsable
- e (Bswdiante) ______ ________

Categoria Base % o0 Total
NUmero (S

Suministros (*)

e Impresiones

e [Fotocopias

e Empastado

e  Papel bond A-4 (500 hojas)

e Internet 80.00 3 240.00

o Celular 30.00 3 90.00

e  Electricidad 100.00 3 300.00

e Lapiceros
Servicios

e Uso de Turnitin 50.00 2 100.00
Sub total 730.00
Gastos de viaje

e  Pasajes para recolectar informacion 15.00 3 45.00
Sub total 45.00
Total, de presupuesto desembolsable 775.00

Presupuesto no desembolsable
(Universidad)

Categoria Base % o Total
NUmero (S/))
Servicios
e Uso de Internet (Laboratorio 30.00 4 120.00
de Aprendizaje Digital - LAD)
e Busqueda de informacidn en base de 35.00 2 70.00
datos
e  Soporte informético (Mddulo de 40.00 4 160.00
Investigacion del ERP University
MOIC)
e Publicacion de articulo en 50.00 1 50.00
repositorio institucional
Sub total 400.00
Recurso humano
e Asesoria personalizada (5 horas por 63.00 4 252.00
semana)
Sub total 252.00
Total de presupuesto no desembolsable 652.00
Total (S/.)

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo Nro. 03: Cuestionario

TITULO: Anélisis de un sistema web de gestion de ventas de medidores de agua,
KANAKA, Piura — Sullana, 2020.

AUTOR: Canales Tineo, Juan Carlos

PRESENTACION:

El presente instrumento forma parte del actual trabajo de investigacion; por lo que se
solicita su participacion, respondiendo a cada pregunta de manera objetiva y veraz.
La informacién 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.

Dimension 01: Nivel de satisfaccion con respecto al funcionamiento del sistema

actual

Nro. PREGUNTA Si NO

01 ¢Actualmente cuenta con un Sistema en su empresa?

0 ¢Se encuentra satisfecho en la forma manual que maneja la venta
de medidores?

03 ¢Considera que es eficiente el proceso de registro de medidores?

04 ¢Respecto a los datos ingresados manualmente, se pueden
obtener reportes rapidos y oportunos?

o5 ¢Las herramientas actuales para la elaboracion de un control de
Kardex, son las adecuadas?
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Dimension 02: Necesidad de propuesta de mejora.

Nro. PREGUNTA Sl NO
¢Cree que el sistema ayudara a facilitar al propietario su reporte
o semanal de ventas de la tienda virtual?
¢Un sistema Informatico de Gestién de ventas permitira brindar
02 informacion al cliente directamente desde donde este se
encuentre sin apersonarse a la empresa?,
¢Un Sistema de ventas ayudaria a mejorar a tomar mejores
0 decisiones?
¢El sistema de gestion de ventas facilitara un mejor control de
o las entradas y salidas de los productos?
o5 ¢El sistema permite que se realicen pagos por internet,

consideras que ayudara a mejorar tiempos y confiabilidad?

Fuente: Elaboracion Propia
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“ANO DE LA UNIVERSALIZACION DE LA SALUD”

Sullana, 15 de setiembre de 2020

Carta P. 001 — 2020 JCCT — SU

SENOR(A)

ELENA ARICA BAUTISTA
GERENTE DE CORPORACION KANAKA SAC

Asunto: Carta de presentacion alumno Canales Tineo Juan Carlos

De nuestra consideracion:

Es grato dirigirme a usted, para presentar a Canales Tineo Juan Carlos
identificado(@) con DNI N° 43001924 y codigo de matricula N° 2709110003;
estudiante del programa de INGENIERIA DE SISTEMAS quien se encuentra
desarrollando el trabajo de investigacion (Tesis): ANALISIS DE UN SISTEMA
WEB DE GESTION DE VENTAS DE MEDIDORES DE AGUA, KANAKA,
PIURA — SULLANA, 2020, este sentido, solicito a su digna persona facilitar el
acceso de nuestro(a) estudiante a su institucion a fin de que pueda aplicar
entrevistas/cuestionarios a las areas correspondientes y poder recabar informacion

necesaria.

Con este motivo, le saluda atentamente,

JuannCarlos Canales Tineo
DNI 43001924
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"ANO DEL DIALOGO Y LA RECONCILIACION NACIONAL"

Sullana, 06 OCT 2020
Sefiores:

Universidad Catoélica de Chimbote

Presente

Asunto: Autorizacién para la aplicacion de los instrumentos de Investigacion

(Cuestionarios) del Bch. Canales Tineo Juan Carlos

Por especial encargo del sefior Gerente General Corporacion KANAKA
SAC, es grato dirigirme a Usted para saludarle y a la vez hacer de su conocimiento
que, ha estimado pertinente autorizar al Bach. Canales Tineo Juan Carlos, la
aplicacion de los instrumentos de evaluacidén (cuestionario) de la tesis titulada
"ANALISIS DE UN SISTEMA WEB DE GESTION DE VENTAS DE
MEDIDORES DE AGUA, KANAKA, PIURA — SULLANA, 2020.”, lo que hago de

su conocimiento para los fines del caso.

Aprovecho la oportunidad para expresarte los sentimientos de mi especial

consideracion y deferente estima personal.

Atentamente;

radocoelonacl o e

Elena Arica Bautista
Gerente General KANAKA SAC.
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CONSENTIMIENTO INFORMADO

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Ingenieria y Tecnologia)

La finalidad de este protocolo en Ingenieria y tecnologia es informarle sobre el
proyecto de investigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador

y usted se quedaran con una copia.

La presente investigacion se titula; ANALISIS DE UN SISTEMA WEB DE
GESTION DE VENTAS DE MEDIDORES DE AGUA, KANAKA, PIURA —
SULLANA, 2020.

El proposito de la investigacion es: Analizar un sistema web de gestion de ventas
de medidores de agua en KANAKA, Piura — Sullana 2020, para optimizar el
control de ventas y el stock del producto. Para ello, se le invita a participar en una
encuesta que le tomara 20 minutos de su tiempo. Su participacion en la investigacion
es completamente voluntaria y anoénima. Usted puede decidir interrumpirla en
cualquier momento, sin que ello le genere ningun perjuicio. Si tuviera alguna

inquietud y/o duda sobre la investigacion, puede formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted serd informado de los resultados a través de su
correo  electronico.  Si desea, también podrd escribir al  correo

jcanalest1504@gmail.com para recibir mayor informacion. Asimismo, para consultas

sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el Comité de Etica de la Investigacion

de la universidad Catdlica los Angeles de Chimbote.

Nombres y apellidos del participante fecha

Correo Firma del participante
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Anexo Nro. 04: Fichas de validacion

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

1. DATOS GENERALES
1.1 Nombres y apellidos del validador : <] ean pd" o 7%/; /3 % Yo
1.2 Cargo e institucion donde labora ()(@’ Anelor / JE N cee. A,
1.3 Nombre del instrumento evaluado : j ’“'-{" vnnts dt 2 C’OtQCD:““"’C e CCQ’:TQS ‘
1.4 Autor del instrumento ¢ Canales Tineo, J;lan Carlos
Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Revisar cada uno de los items del instrumento y marcar con un aspa dentro del recuadro (X), segln la calificacion que
asigna a cada uno de los indicadores.

1 Deficiente (Si menos del 30% de los items cumplen con el indicador).
2! Regular (Sientre el 31% y 70% de los items cumplen con el indicador).
3. Buena (Si més del 70% de los items cumplen con el indicador).
Aspectos de validacion del instrument 1 2 3 Observaciones
Criterios Indicadores D|R|B Sugerencias
Los items miden lo previsto en los objetivos de
+ PERTINENCIA investigacin, Og®e
Los items responden a lo que se debe medir en la
« CoHeRENCA variable y sus dimensiones. ooa
« CONERERER Los itgms son congruentes entre si y con el concepto ololer
que mide.
+ SUEIGIENGA Log items son suficientes en cantidad para medir la 0 El 0
variable.
Los items se expresan en comportamientos y acciones
* ORETMDAD | ) corvables. oo
Los items se han formulado en concordancia a los
+ CONSISTENCA | ¢ damentos tedricos de la variable. gjg|g
Los items estan secuenciados y distribuidos de acuerdo
 ORGANZAGION a dimensiones e indicadores. O|oeg
Los items estan redactados en un lengyaje entendible
* CLARIOND para lgs sujetos a evaluar. s mEC e
Los items estan escritos respetando aspectos técnicos
~ BoRinrg \tamario de letra, espaciado, interlineado, nitidez). ojoa
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas,
wESTRUETURA opciones de respuesta bien definidas. my g ﬁ
CONTEO TOTAL Y [2f
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada indicador) cC|B| A Total
Coeficiente
; Intervalos Resultado
+B+
de validez %Q = & F '55 3 0,00-049 | . Valideznula
0,50 -0,59 « Validez muy baja
: 0,60-0,69 « Validez baja
lll. CALIFICACION GLOBAL 0,70-079 | . Validez aceptable
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo 080-089 | . Validezbuena
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado. 090-100 | . Validozmuy buena
g 9,
| Veldez M gl




FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
|. DATOS GENERALES

1.1 Nombres y apellidos del validador : ‘Q‘\A\GC\ Yoo Aw ?"‘/ Hundo
Avalicd / FNDucTRIAC  [RIVECA SA .

1.2 Cargo e institucion donde labora

1.3 Nombre del instrumento evaluado = FusTeu Mepte de Peccleceion de Dalles .
1.4 Autor del instrumento : Canales Tineo, Juan Carlos
Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Revisar cada uno de los items del instrumento y marcar con un aspa dentro del recuadro (X), segun la calificacion que
asigna a cada uno de los indicadores. ’

1. Deficiente (Si menos del 30% de los items cumplen con el indicador).
2 Regular (Sientre el 31% y 70% de los items cumplen con el indicador).
3. Buena (Si mas del 70% de los items cumplen con el indicador).
Asp de validacion del inst t 1 2 3 Observaciones
Criteri Indicad D R B Sug i
Los items miden lo previsto en los objetivos de
« PERTINENCIA investigation. o0
Los items responden a lo que se debe medir en la
» COHERENCIA | | 2riable y sus dimensiones. ooz
« CONGRUERGIA Los |t§ms son congruentes entre si y con el concepto Oolol®@
que mide.
+ SURIGIENGIA Lo§ items son suficientes en cantidad para medir la 0 B/ 0
variable.
Los items se expresan en comportamientos y acciones
< OBIETVIDRD | o0 e, OO
Los items se han formulado en concordancia a los
+ CONSISTENCIA | /1 damentos tebricos de la variable. ajoa
Los items estan secuenciados y distribuidos de acuerdo
* ORGANZACION | dimensiones e indicadores. 0|0l
Los items estan redactados en un lengyaje entendible
» CLARIOAD para los sujetos a evaluar. X 0«0
Los items estan escritos respetando aspectos técnicos
+ FORMATS \tamaio de letra, espaciado, interiineado, nitidez). mp )
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas,
+ ESTROCTURA opciones de respuesta bien definidas. mpgm s
CONTEO TOTAL EEREA]
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada indicador) € B A Total
Coeficiente =
: = Intervalos Resultado
+B+
dnnie % = [0.93 0,00-0,49 | - Valideznula
0,50 - 0,59 « Validez muy baja
: 0,60 - 0,69 « Validez baja
lil. CALIFICACION GLOBAL 070-079 |+ Vaiidez aceptabk
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo 080-089 | . Validezbuena
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado. 090-1,00 | . Validezmuy buena

| \alipez "oy BUENH‘
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FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

DA
ol Fobey &/S(VU‘OZJQ /%r/u't’r-%

{

(%V&WV /{Fj GCEA LA
(/aora/ OTHAQWA <l /Qcc,c G c_,::. '

dc =A™

|. DATOS GENERALES

1.1 Nombres y apellidos del validador

1.2 Cargo e institucion donde labora

1.3 Nombre del instrumento evaluado

1.4 Autor del instrumento : Canales Tineo, Juan Carlos

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Revisar cada uno de los items del instrumento y marcar con un aspa dentro del recuadro (X), segtn la calificacion que
asigna a cada uno de los indicadores. .

1. Deficiente (Si menos del 30% de los items cumplen con el indicador).
2 Regular (Si entre el 31% y 70% de los items cumplen con el indicador).
3. Buena (Si mas del 70% de los items cumplen con el indicador).
Asp de validacion del insti 1 23 Observaciones
Criterios Indicadores D|R|[B Sug i
Los items miden lo previsto en los objetivos de
+ PERTINENCIA investigacion, Oogl|ea
Los items responden a lo que se debe medir en la
+ COHERENGA | - riable y sus dimensiones. ojoa
Los items son congruentes entre si y con el concepto
+ CONGRUENCIA que mide. O|lgle
 BUHCENCA Log items son suficientes en cantidad para medir la oo o
variable.
Los items se expresan en comportamientos y acciones
- OBIETMDAD |\ C ables, Ooio|a
Los items se han formulado en concordancia a los
 ConsISTENCIA fundamentos tedricos de la variable. aojoéa
Los items estan secuenciados y distribuidos de acuerdo
* OROMZACION | dimensiones e indicadores. oo|e
Los items estan redactados en un lengyaje entendible
¥ DLARIOAD para'los sujetos a evaluar. b oo
Los items estan escritos respetando aspectos técnicos
« ForwaTo \tamario de letra, espaciado, interlineado, nitidez). oo
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas,
~ EgTRUeTURA opciones de respuesta bien definidas. oolg
CONTEO TOTAL Y [2H
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada indicador) | ¢ | B | A Total
Coeficiente
i Intervalos Resultado
+B+
Gl A:—oc = [0.93 000-049 | « Valideznula
0,50-0,59 « Validez muy baja
! 0,60-0,69 « Validez baja
lll. CALIFICACION GLOBAL 0.70-0.79 | - Validez acepiable
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo 080-089 | . Validez buena
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado. 090-1.00 1" Validez muy buena
| thtde Hay plueca
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BASE DE DATOS - CONFIABILIDAD KR20

N° [PL[P2|P3|P4|P5]|P6|P7|P8]P9|P10|TOTAL | (xi i)z
1 ofojojof1]1f1]1]1f1 6 2.72
2 ofojojofjoj1f1]1]1f1 5 7.02
3 ofojojofjoj1f1]1]1f1 5 7.02
4 ofojofofjoj1f1]1]1f1 5 7.02
5 ofr1jofjofjojJ1f1]1]1f1 6 2.72
6 ofr1jojofjoj1f1]1]1f1 6 2.72
7 ofojojofjoj1f1]1]1f1 5 7.02
8 ofojoj1jo]J1f1]1]1f1 6 2.72
9 ofojojofj1]1f1]1]1f1 6 2.72
100 |oj1]JofoOojoOof1|1])1f1]1 6 2.72

TOTAL| 0| 3| o 1| 2| 10/ 10| 10{ 10| 10| 56 44.43

p 0.00{0.15/0.00/0.05{0.10| 0.50{0.50{ 0.50/ 0.50{ 0.50

q 1.00]0.85/1.00{0.95] 0.90{0.50{0.50| 0.50{0.50| 0.50

p*q  [0.00/0.13]0.00|0.05|0.09]0.25/0.25/0.25/0.25| 0.25| 1.52

KR20

Se representa de la siguiente manera:

n W -y pq

o=
n-1 Vi

En donde

r, =coeficiente de confiabilidad

N =nimero de itemes que contiene el instrumento

V, = varianza total de la prueba.

Z pq = sumatoria de la varianza individual de los itemes.

p=puntaje vertical de cada columna/niimero de sujetos

p=11/20

p+q=1

X = 153/20 2.8
V=784.55/20 222
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RESULTADO DE V. AIKEN

Anexo

Acuerdos v desacuerdos de los jueces para la validacion del cuestionario
“ANALISIS DE UN SISTEMA WEB DE GESTION DE VENTAS DE
MEDIDORES DE AGUA, KANAKA, PIURA - SULLANA, 2020.” mediante el
coeficiente de validez de Aiken

Jueces Total |
Hems Juez 1 | Juez2 | Juezd | Si No V
| | | 1 3 ] 1.00
2 i | 1 3 ] 1.00
3 [ | 1 3 L] 1.00
4 | | 1 3 ] 1.00
5 1 | 1 3 ] 1.00
] | | 1 3 ] 1.00
7 | | 1 3 ] 1.00
8 1 | 1 3 ] 1.00
9 | | 1 3 ] 1.00
10 | | 1 3 ] 1.00
S 3
Coeficiente de validez de Aen (V) V= = = 1.00

(n(c-1) 3(2-1)

Criterios: Si(1) y No (0)

Los jueces que evaluaron el cuestionario fueron:
Jim Robert Espinoza Aguirre

JeanCarlo Lopez Risco

Lilibet Maria Ato Raymundo

Los cuales revisaron la pertinencia, la relevancia y claridad de los items mediante 2
criterios: Si para los cuales serin Acuerdos y No los cuales seran los Desacuerdos.
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