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RESUMEN 

 

La presente tesis se desarrolló bajo la línea de investigación de Ingeniería de 

software. La investigación tuvo como objetivo general implementar un sistema 

web de compra y venta para la empresa Nedipsa E.I.R.L– Piura, para mejorar la 

gestión y atención al cliente, la problemática consiste en la realización de 

pedidos, existiendo la pérdida del tiempo de los trabajadores, buscando en actas, 

libros, las ventas realizadas a diario. Desfavoreciendo al manejo de la empresa 

donde cuentan con registros manuales, por no contar con un sistema web que se 

dediquen al control de ventas y el buen servicio en beneficio para la empresa 

dedicada a la comercialización de ventas de insumos químicos para las piscinas. 

Los beneficiarios de esta investigación fueron los trabajadores del área de ventas 

y clientes.  La investigación es de tipo descriptiva, nivel cuantitativo, diseño no 

experimental y de corte transversal. Se trabajó con la población muestral de 10 

trabajadores. La investigación se realizó con dos dimensiones, en lo que respecta 

a la dimensión 01, el 60.00% de los trabajadores que afirman que no están de 

acuerdo con la gestión realizada en la empresa Nedipsa E.I.R.L, en la dimensión 

dos, el 90.00% de los trabajadores es que SI están de acuerdo con la 

implementación de un sistema web de compra y venta que mejore su forma de 

trabajo. Finalmente se concluye que es de suma importancia realizar la 

implementación del Sistema Web de compra y venta, porque dará una 

oportunidad de mejora en los procesos de la empresa.  

Palabras Clave: Compra, Implementación, Sistema Web.  
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ABSTRACT 

 
 

This thesis was developed under the Software Engineering research line. The 

general objective of the research was to implement a web system for buying and 

selling for the company Nedipsa E.I.R.L - Piura, to improve management and 

customer service, the problem consists of placing orders, with the loss of time 

of workers, looking for in minutes, books, sales made daily. Disfavoring the 

management of the company where they have manual records, for not having a 

web system dedicated to sales control and good service for the benefit of the 

company dedicated to the marketing of sales of chemical supplies for swimming 

pools. The beneficiaries of this research were the workers in the sales area and 

customers. The research is descriptive, quantitative level, non-experimental 

design and cross-sectional. We worked with the sample population of 10 

workers. The investigation was carried out with two dimensions, with respect to 

dimension 01, 60.00% of the workers who affirm that they do not agree with the 

management carried out in the company Nedipsa E.I.R.L, in dimension two, 90, 

00% of the workers is that they DO agree with the implementation of a web 

buying and selling system that improves their way of working. Finally, it is 

concluded that it is of the utmost importance to carry out the implementation of 

the Web System of purchase and sale, because it gives an opportunity to improve 

the processes of the company. 

Keywords: Purchase, Implementation, Web System.  
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I. INTRODUCCIÓN 

Los sistemas de información son sistemas sociales cuyo comportamiento se ve en 

gran medida influido por los objetivos, valores y creencias de individuos y grupos, 

así como por el desempeño de la tecnología. Así pues, el comportamiento del 

sistema de información no es determinista y no se ajusta a la representación de 

ningún modelo algorítmico formal (1). 

La empresa Nedipsa E.I.R.L está especializada a la venta de insumos químicos 

para piscinas, fue creada y fundada por los hermanos Jimenez Vera, en la 

actualidad la empresa Nedipsa E.I.R.L cuenta con un sistema manual de ventas, 

sin embargo, la problemática se centra en la realización de pedidos de los clientes, 

haciendo la pérdida del tiempo de los trabajadores y gerente buscando en actas, 

libros, las ventas realizadas a diario. Desfavoreciendo al manejo de la empresa 

donde cuentan con registros realizados a mano, por no contar con un sistema web 

que se dediquen al control de ventas y el buen servicio en beneficio para la 

empresa dedicada a la comercialización de ventas de insumos químicos y el 

servicio de mantenimiento para las piscinas. 

Después de analizar la caracterización de la problemática, se planteó el siguiente 

enunciado: ¿De qué manera al implementar un sistema web de compra y venta 

para la empresa Nedipsa E.I.R.L– Piura, mejora la gestión y atención al cliente? 

Se definió como objetivo general implementar un sistema web de compra y venta 

para la empresa Nedipsa E.I.R.L– Piura, para mejorar la gestión y atención al 

cliente. 

Y como objetivos específicos tenemos los siguientes:  

1. Determinar el nivel de satisfacción con respecto al método actual.  

2. Determinar el nivel de necesidad de propuesta de mejora. 

3. Determinar los requerimientos funcionales y no funcionales del sistema. 

4.  Modelar los procesos, base de datos y las interfaces del sistema. 
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Académicamente se utilizarán los conocimientos obtenidos a través de las 

enseñanzas en la Universidad Católica Los Ángeles de Chimbote Filial Piura, los 

cuales utilizaremos para el desarrollo del proyecto de investigación.  

Se justifica de manera económica ya que, al implementar un sistema web, le va 

permitir llevar un correcto manejo de los cálculos dentro de la empresa, mejorando 

así los ingresos de cada producto y el mantenimiento de las piscinas. Hoy en día 

el uso de los sistemas informáticos es indispensable para la sociedad ya que 

permite llevar un correcto manejo de información dentro de las empresas 

estableciendo una mejor comunicación con la clientela.  

Se justifica tecnológicamente ya que se le proporcionará a la empresa un soporte 

de información adecuado para el manejo de procesos, lo que permitirá optimizar 

recursos de la empresa, tener un mejor desempeño, obtener mejores resultados y 

sea más eficiente en el cual optimice el proceso de información.   

Se justifica de manera operacional en que la implementación del sistema web de 

compra y venta permitirá que los procesos sean más rápidos y eficientes ya que se 

podrá tener todo el acceso del sistema con ningún contratiempo y ningún error, 

fortaleciendo la calidad de servicio a los clientes que la empresa brinda.   

 Este proyecto de tesis, presentó como metodología de tipo cuantitativa, 

descriptiva, diseño no experimental de corte transversal.     

El alcance de la investigación beneficiará a los dueños de la empresa Nedipsa 

E.I.R.L – Piura  

Se obtuvo como resultados lo siguiente: en lo que respecta a la primera dimensión: 

Nivel de satisfacción con respecto al método actual, se observa que el 60.00% de 

los trabajadores NO están de acuerdo con la gestión realizada en la empresa 

Nedipsa E.I.R.L, mientras que el 40.00% afirma que SI, de acuerdo a la segunda 

dimensión:  
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Necesidad de propuesta de mejora, se observa que el 90.00% de los trabajadores, 

SI están de acuerdo con la implementación de un sistema web de compra y venta. 

Mientras que el 10.00% piensan que no.  

Por lo expuesto, se concluye que existe una necesidad en Implementar un Sistema 

Web de Compra y Venta en la empresa Nedipsa E.I.R.L – Piura; 2020, para 

mejorar la gestión y atención al cliente. 
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II. REVISIÓN DE LA LITERATURA 

2.1. Antecedentes 

2.1.1. Antecedentes Internacionales 

Nacho (2), en el año 2020, en su tesis titulada “Sistema web de compra, 

venta e inventario de medicamentos y servicios complementarios” 

Afirma que en la actualidad las empresas públicas y privadas pretenden 

mejorar sus niveles de eficiencia en el manejo de su información 

basándose en el control de compras, ventas e inventario y con la ayuda 

de los medios tecnológicos, lograr la disminución de costos. Su objetivo 

es Desarrollar un Sistema Web de Compra, Venta e Inventario de 

Medicamentos, que genere información oportuna, confiable para su 

adecuado control, así evitar pérdidas económicas y lograr la correcta 

toma de decisiones en el Hospital Municipal de Achacachi Capitán Juan 

Uriona. La investigación es de tipo descriptiva, nivel cuantitativo, 

diseño no experimental y de corte transversal. Se utilizó la metodología 

ágil AUP y la metodología web UWE. La evaluación de la calidad del 

software se detalla cualitativamente la calidad mediante la aplicación 

de métricas de calidad. 

Moreira (3), en el año 2020, en su tesis titulada “Sistema web para la 

venta de ropa de la boutique girasoles fashion center en la ciudad de 

atacames” Afirma que una gran parte de los negocios dedicados a la 

venta de cualquier artículo. Se han adaptado a la problemática que se 

vive actualmente debido a la pandemia y hacen uso de tecnologías de 

la información. Su objetivo es Desarrollar un sistema web a través de 

herramientas de software libre para la disminución de tiempo al realizar 

compras de prendas por medio de un catálogo digital. La investigación 

es de tipo descriptiva, nivel cuantitativo, diseño no experimental y de 

corte transversal. Se utilizó la metodología ágil la incrementa. esta 

diagnostica que este proyecto logra alcanzar mediante el uso de la 
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técnica de recolección de información aplicada a los entes de estudio lo 

cual permitió establecer la delimitación del alcance del proyecto en 

conjunto, los procesos que realizan y los requerimientos de usuario a 

cubrirse. 

Mora (4), en el año 2020, en su tesis titulada, “Sistema web para mejorar 

la comercialización y el control de inventario en la licorera “more - 

amor” del cantón milagro” Afirma que es un negocio dedicado a la 

compra y venta de bebidas alcohólicas, es por ello que se implementó 

un sistema web que permita el control de la comercialización de los 

productos (comprar y venta), para que así el negocio pueda agilizar y 

controlar de manera eficaz la información de los productos. Su objetivo 

es Implementar un sistema web de comercialización y control de 

inventario mediante herramientas de software para mejorar la eficiencia 

en el control de los productos de la licorera “More – Amor”. La 

investigación es de tipo descriptiva, nivel cuantitativo, diseño no 

experimental y de corte transversal. Se utilizó la metodología ágil 

Modelo en cascada. Este sistema web beneficia al negocio como a la 

propietaria, ya que permite conocer cuál es el estado de los productos, 

si están por agotarse, y otras como lo es el ingreso y la salida del 

producto para así ahorrar tiempo al realizar el inventario. 

2.1.2. Antecedentes Nacionales 

Acero (5), en el año 2019, en la tesis titulada, Implementación de un 

Sistema web de Compra, Venta y Almacén para la Mejora Continua de 

la Empresa Vecor S.R.L – Nuevo Chimbote; 2017.  La presente tesis 

fue desarrollada bajo la línea de investigación: Implementación de las 

tecnologías de información y comunicación (TIC) para la mejora 

continua de la calidad en las organizaciones del Perú de la escuela 

profesional de Ingeniería de Sistemas de la Universidad Católica los 

Ángeles de Chimbote. En esta investigación se presenta la siguiente 

problemática: Problemas de control de las compras, ventas y almacén 
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en la empresa VECOR SRL y, como objetivo se tiene: Realizar la 

implementación de un sistema informático de compra, venta y almacén 

para la mejora continua de la empresa VECOR S.R.L – Nuevo 

Chimbote; 2017, mejora el control de compras, ventas y almacén. La 

investigación tiene como alcance solucionar los problemas de compra, 

venta y almacén, para beneficio de la ferretería, sus trabajadores y sus 

clientes. La metodología fue de diseño no experimental y de corte 

transversal, de enfoque cuantitativo y tipo descriptiva. La población y 

muestra estuvo conformada por 18 trabajadores; para la recolección de 

datos se utilizó el instrumento del cuestionario mediante la técnica de 

la encuesta, dando como resultado lo siguiente: En la dimensión 1, se 

observó que el 83.33% de los encuestados aprobaron la implementación 

del sistema informático; y con respecto a la dimensión 2, se observó 

que el 83.33% de los encuestados quedaron satisfechos con la 

funcionalidad del sistema informático. Por lo tanto, se concluye que la 

implementación del sistema informático mejoró el control de compras, 

ventas y almacén de la Ferretería Vecor S.R.L.  

Mena (6), en el año 2019, en la tesis titulada, Implementación de un 

Sistema web de compra y venta de accesorios de cómputo en la empresa 

Compusol S.A.C. - CHIMBOTE; 2018. Esta tesis ha sido desarrollada 

bajo la línea de investigación: Implementación de las Tecnologías de 

Información y Comunicación (TIC) para la mejora continua de la 

calidad en las organizaciones del Perú, la Escuela Profesional de 

Ingeniería de Sistemas de la Universidad Católica los Ángeles de 

Chimbote; tuvo como objetivo general, Realizar la Implementación un 

Sistema web aplicado al proceso de compra y venta para la empresa 

Compusol S.A.C. – Chimbote; 2018, con la finalidad de mejorar el 

desarrollo de sus actividades comerciales. El tipo y diseño de la 

investigación es no experimental de tipo descriptivo, la población de la 

investigación fueron los el personal que trabaja en la empresa 

Compusol S.A.C. los cuales son un total de 20 personas, debido a que 

la población es pequeña se usó el total de la población como muestra, 
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aplicando la técnica de la encuesta se obtuvo los siguientes resultados: 

En lo que respecta a la dimensión 01: Nivel de satisfacción del sistema 

actual el 70.00% de los trabajadores encuestados determino que No 

están satisfechos con el sistema actual y en lo que concierne a la 

dimensión 02: Propuesta de implementación de un sistema web el 

90.00% concluyo indicando que Si están de acuerdo que es necesario 

mejorar al sistema actual. Estos resultados coinciden con la hipótesis 

general quedando demostrada y aceptada. Finalmente, la investigación 

queda debidamente justificada en la necesidad de realizar la 

implementación de un sistema web que permita la compra y venta para 

la empresa Compusol S.A.C. 

Castillo (7), en el año 2018, La presente tesis está desarrollada bajo la 

línea de investigación: Implementación de las Tecnologías de la 

Información y Comunicaciones (TIC) para la mejora continua en las 

Organizaciones del Perú de la Escuela Profesional de Ingeniería de 

Sistemas de la Universidad Católica Los Ángeles de Chimbote; tuvo 

como objetivo Realizar la implementación de un Sistema web de 

compra y venta para la Distribuidora Salas. Huarmey– 2017; que ayude 

a mejorar el control de los procesos que se realizan en la empresa.; la 

investigación fue cuantitativa desarrollada con el diseño no 

experimental, transaccional – descriptivo la población fue de 40 

colaboradores de la empresa y la muestra seleccionada fue 20 de ellos; 

para la recolección de datos se utilizó el instrumento del cuestionario 

mediante la técnica de la encuesta, los cuales arrojaron los siguientes 

resultados: en la dimensión de satisfacción del sistema actual se observó 

que el 70%, NO acepta, a los procesos que tiene la empresa, con 

respecto a la segunda dimensión necesidad de un sistema web de 

compra y venta, se observó que el 70%, SI tiene la necesidad de 

implementación del modelo del sistema de información que ayude a 

mejorar la gestión de la información. Estos resultados coinciden con las 

hipótesis específicas y en consecuencia confirma la hipótesis general, 

quedando a si demostrada y justificada la 6 investigación de 
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Implementación de un sistema web de compra y venta para la 

distribuidora salas. 

 

2.1.3. Antecedentes Regionales 

Bustamante (8), en el año 2020, en la tesis titulada, Propuesta de 

Implementación de un Sistema Web de Ventas Online para la Empresa 

Representaciones Aarom E.I.R.L. – Sullana; 2020. El presente proyecto 

de tesis, surge como propuesta de una posible solución y me a los 

problemas que presenta la empresa Representaciones AAROM E.I.R.L. 

en cuanto a la gestión de pedidos y el tiempo de atención a los clientes, 

que en su mayoría provienen de los alrededores de Sullana, como son: 

Marcavelica, Salitral, Querecotillo, Mallaritos, las Lomas, La Peñita, 

Valle Hermoso, Jibito, etc. Se trabajó con una muestra de 10 

colaboradores que es el total de la población, determinándose que el 70 

% de los encuestados consideró la insatisfacción del sistema empleado 

ya que lo realiza una sola colaboradora en una laptop, la cual cuenta con 

un sistema común de ventas, dificultando así la atención al cliente al 

esperar que se atienda una persona a la vez. Por tal motivo un 80 % de 

los encuestados mostró factibilidad para el nuevo sistema de propuesta 

a implementar. Se concluye respecto a la dimensión 01, expresaron que 

NO se encuentran satisfechos con el sistema actual de la empresa, ya 

que está diseñado para la atención presencial de los clientes, causando 

retrasos en el proceso de toma de pedido debido a que existen clientes 

que realizan sus pedidos de forma no presencial. Y respecto a la 

dimensión 02, consideran que, SI es favorable y factible la propuesta de 

implementación de un sistema web de ventas online para la 

optimización del proceso de la atención al cliente, debido a que la 

empresa si cuenta con los recursos suficientes para asumir el costo del 

sistema con las características y montos propuestos. 
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Panta (9), en el año 2018, en la tesis titulada Implementación de un 

Sistema web para la gestión de ventas en Avikar S.A.C – Sullana; 2018. 

La presente tesis fue desarrollada bajo la línea de investigación en 

tecnología de la información y comunicación (TIC), para la mejora y 

continua de la cálida de la escuela profesional de Ingeniería de Sistemas 

de la Universidad Católica los Ángeles de Chimbote Sede en Sullana. 

La investigación tuvo como objetivo realizar el mejoramiento para 

obtener un nuevo sistema de compra y venta en la empresa Avikar 

S.A.C 2018 , permitirá mejorar la gestión de una base de datos de 

registro y control de ventas en la empresa . La investigación tuvo un 

diseño de tipo no experimental porque los datos no se manipulan y de 

corte transversal porque se realiza en un determinado tiempo; la 

población de esta investigación fue de 22 empleados de los cuales se 

tomó a la totalidad como muestra ya que se verán beneficiados en todos 

los empleados, a quienes se les aplicó el instrumentos donde se lograron 

obtener los siguientes resultados: En la dimensión 01: Situación actual 

que; que el 61% de los trabajadores encuestados opinaron que la 

situación actual NO cuenta con la adecuada gestión en los procesos en 

la empresa Avikar S.A.C, mientras que el 39% SI está conforme con la 

situación actual de la empresa. Y en la dimensión 02: seguridad de 

información; se observó que el 68% de los trabajadores encuestados 

opinaron que, SI están de acuerdo con la que se debería realizar la 

propuesta para la seguridad en la información de los datos para la 

empresa Avikar S.A.C, mientras que el 32% NO cree necesario la 

propuesta para la implantación de registro y venta. Se concluyó la 

propuesta para la gestión de un sistema web basada en la norma 

ISO/IEC 27001 en la empresa AvikarS.A.C,– Sullana ; 2018, para la 

seguridad de información queda aceptada en su totalidad para brindar 

mayor seguridad en la empresa , empleados y clientes. 

Arroyo (9), en el año 2017, en la tesis titulada, Implementación del 

sistema de control de ventas PowerFull para CLM Music- Tumbes; 

2015. La presente tesis está desarrollada bajo la línea de investigación: 
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Implementación de las Tecnologías de Información y Comunicación 

(TIC) para la mejora continua de la calidad en las organizaciones del 

Perú, de la Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas de la 

Universidad Católica Los Ángeles de Chimbote (ULADECH); tuvo 

como propósito principal implementar un sistema informático para 

mejorar el control de ventas de la empresa CLM Music. La 

investigación fue de tipo cuantitativo, nivel descriptivo y diseño no 

experimental de corte transversal, aplicando como instrumento para 

recojo de información un cuestionario a los trabajadores de dicha 

empresa. Este sistema informático permite controlar cada registro de 

ventas, formularios de registros de productos que puede elegir cualquier 

cliente. Asimismo, cuenta con reportes de ventas que se realizan cada 

mes, el sistema entregará comprobante de pago ya sea boleta o factura 

según el requerimiento del cliente. Para el desarrollo del sistema 

informático se utilizó como metodología el Rational Unified Process 

(RUP) y los diagramas del Unified Modeling Language UML, para la 

construcción de los planos o diagramas del sistema. El sistema se 

elaboró con el lenguaje de programación java y como manejador de 

base de datos el MySQL xampp. Este sistema busca que la tienda CLM 

music tenga un control ordenado de sus servicios que brinda, brindando 

la seguridad de la información de los clientes. Llegando a la conclusión 

de que la implementación del sistema mejorará el control de ventas en 

la empresa CLM music 

 

2.2. Bases teóricas de la investigación 

2.2.1 Empresa Nedipsa E.I.R.L – Piura 

La Empresa Nedipsa surgió hace 19 años por los hermanos Jimenez 

vera, empezando brindando servicios de mantenimiento para piscinas a  

diferentes empresas e instituciones, la cual cuenta la historia que los 
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hermanos Jimenez trabajaban para la empresa de seguro social de salud 

(Essalud) realizando solo mantenimiento de piscinas, por ende la 

empresa que los había contratado necesitaba también de la compra y 

venta de  insumos químicos para piscinas, al ver esto los hermanos 

decidieron realizar una empresa, ya que iba hacer esencial en la 

contratación y para su desarrollo profesional, fueron afianzando sus 

conocimientos de la mano de especialistas y proveedores hasta que por 

fin se constituyeron con Nº RUC 20483826819, la cual comenzó como 

una organización dirigido a la venta de productos químicos y 

mantenimientos de alta calidad y eficiencia. 

Ubicación 

A.H. Ruby Rodríguez – Piura. 

Misión 

Somos una empresa que busca satisfacer las necesidades del 

cliente, además de optar por productos de buena calidad 

fortaleciendo la confianza y seguridad del cliente. 

Visión  

Seguir siendo reconocidos por la calidad, el buen servicio y 

atención a nuestros clientes. 

Organigrama  

Gráfico Nro. 1: Estructura del Organigrama  
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2.2.2 Empresa 

Una empresa es una entidad económica que elabora los bienes y 

servicios, después de vender y obtener una ganancia económica. Las 

empresas toman consideración el movimiento de ciertos precios para 

decretar sus perspectivas acerca a la evolución futura de la inflación, 

como son la tasa de cambio y también de interés, dado esto por sus 

efectos generalizados por el nivel del precio (11). 

2.2.3 Tipos de empresa 

Los tipos de empresa cumplen con la función de agrupamiento de 

acuerdo a las apreciaciones ya sean actividades que ejercen, como 

también el dominio que se maneja, entre otros (12):  

 

-  Individuales (E.I.R.L) 

Son sociedades como su propio nombre lo dice individuales que 

son integradas desde personal naturales incluso en ciertos casos 

como sociedades jurídicas de pocas delegaciones. 

 

- Unipersonales  

Las empresas Unipersonales tienen como misión solo una 

persona, recibiendo todos los egresos de la empresa que esta 

pueda procrear, también puede hacerse tener que ver las 

pérdidas que ocurren dentro de la empresa. 

 

- Anónima 

Son sociedades muy utilizadas por las empresas, esta capital 

está dividido en acciones. 

 

- Anónima cerrada (S.A.C) 
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Son sociedades pequeñas, pueden ser jurídicas o naturales, en la 

cual participan de la gestión de la organización y con respecto a 

la administración de las entidades. 

 

2.2.4 Compra 

La compra se puede definir como la obtención de una cosa u objeto 

mediante el pago, generalmente por el dinero, también se puede decir 

que se trata de comprar bienes por interese propios, en esta interactúan 

dos personas, una proporciona producto en este caso el vendedor y se 

necesita obtener el producto en este caso del comprador (13).  

 

2.2.5 Venta 

La venta puede definirse como una acción de negocios o un producto 

que presta servicios a personas de acuerdo a un precio ya sea 

establecido entre uno y otras partes. Las ventas tienen como función 

ofrecer productos que la empresa produzca como también la fuente 

principal de los ingresos, a continuación, presentamos algunas fases de 

un proceso de ventas (14): 

- Preparación: Es la preparación para atender a los clientes reales 

y potenciales. 

- Concertación de la visita: Se realizan los contactos pertinentes, 

eligiendo el medio de comunicación acorde al cliente. 

- Contacto y presentación: Se intercambia información y se 

despierta el interés. Es fundamental para el vendedor. 

- Sondeo y necesidades: Exploración de verdaderas necesidades 

del cliente para decidir la actitud para realizar la venta. 
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- Argumentación: Debe generarse la explicación necesaria de los 

beneficios y ventajas que ofrece el producto y servicio por sobre 

otras ofertas. 

- Objeciones: Se manejan las “negativas” o “peros” manifestados 

por el cliente, un buen argumento puede rebatir una objeción. 

- Cierre: Cierre de venta o se concreta una cita posterior para 

cerrarla. También puede ocurrir que el proceso no se cierre y el 

cliente manifieste no cerrar la venta. 

2.2.6 TICs 

Las tecnologías de información y comunicación son un conjunto de 

tecnologías que van evolucionando según los avances científicos que se 

integran funcionalidades como el almacenamiento, la trasmisión y el 

procesamiento de datos, además, las Tics giran en un entorno medios 

como son: informática, microelectrónica y por ultimo las 

telecomunicaciones. 

 Son instrumentos producidos por el ser humano que ayudan a que las 

personas tengan acceso a las llamadas tecnologías, representando una 

gran innovación en la sociedad y en un tiempo corto para la educación 

generando y difundiendo el conocimiento (15).   

2.2.7 Sistema web 

Son compuestas por una lógica de procesamientos, reciben como ese 

nombre porque son accesibles desde cualquier navegador, realizados a 

través del internet, quiere decir que los datos y archivos son protegidos 

dentro de una base de datos, estos a su vez están en los servidores web, 

los servidores de internet prestan estos servicios de alojamiento 

ubicados en todo el mundo (16).  

Por lo general las aplicaciones web no necesitan ser instaladas en un 

computador, podemos ingresar desde cualquier dispositivo ya sea móvil 

o computador, ya que solo necesitan una conexión a internet (16). 
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2.2.8 Páginas web Dinámicas 

Son una evolución estática ya que permite a los usuarios dejar de 

informarse para así interactuar. La realización de páginas web 

dinámicas, son un poco complicadas, ya que se requiere de 

conocimientos de lenguaje de programación, así como una base de 

datos. Por ende, el PHP viene a ser el más utilizado, el cual va a definir 

las características y funciones la cual requiera, es por esta razón que su 

realización requiere de un costo alto. Pueden realizar todo lo que se 

desee, ya que es una herramienta de trabajo dinámico, puede ser un 

sistema contable siendo capaces de llevar un inventario para dicha 

empresa, además puede ser manejada y posteriormente actualizada por 

el propietario,  Presento a continuación, algunas ventajas de 

aplicaciones web (17): 

- Son accesibles desde cualquier móvil, Tablet u ordenadores que 

tengan un buscador web y lo más esencial una red de internet, 

las aplicaciones web utilizan menos recursos que los programas 

ya instalados. 

- Son fáciles de emplear solo se necesita saber lo básico de 

informática para poder acceder, en muchos casos se puede 

personalizar al gusto que el cliente desee y poder adaptarlas a la 

forma de trabajo. 

- Tienen menos posibilidades de tener problemas técnicos debido 

a conflictos con el hardware. 

- Los datos proporcionados son más seguros, ni deberá 

preocuparse por las posibles rupturas del disco duro ni de 

ningún virus que puedan hacer perder la información. 
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2.2.9 Páginas web Estáticas 

Son paginas orientadas principalmente a mostrar una información, son 

programadas es HTML, JavaScript o CSS, además no es accesible crear 

efectos ni grandes funcionalidades. Estas páginas web son una opción 

para aquellas empresas que solamente ofrecen una descripción de la 

empresa, como, por ejemplo: quienes somos, donde nos pueden ubicar, 

servicios, entre otros. La ventaja que tienen estas páginas web es que 

son muy económicos de crearlas, pero con diseños vistosos, que permite 

incluir imágenes y textos que van a permitir al navegador informarse 

(18). 

 

2.2.10 Servicio y Atención al Cliente 

Es un conjunto de prestaciones el cual el cliente espera de la atención 

de la empresa como consecuencia del precio, la imagen del producto o 

servicio. La empresa debe disponer fuentes de información sobre su 

mercado objetivo y el comportamiento de sus consumidores.  La calidad 

en la atención hacia el cliente representa una herramienta táctica que 

permite ofrecer a los clientes la oferta que realicen los competidores 

para así lograr tener una mejora en la empresa (19).    

2.2.11 Normas ISO 27001 

Especifica que un sistema de gestión de seguridad de información tiene 

que conformase por lo siguiente (20): 

 

- Alcance del sistema de gestión de seguridad de la información: 

comprende en el contexto de enditad que se encuentra 

subordinado a los sistemas de gestión de seguridad de la 

información, la cual incluye a la identificación de la 
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dependencia, la relación y el límite que pueda existir entre los 

alcances y aquellas partes que no han sido consideradas. 

- Política y objetivos de seguridad: presenta contenidos que 

establecen compromisos y enfoques de las organizaciones que 

contribuyan la gestión de la seguridad de la información. 

2.2.12 Metodologías de Desarrollo de Software 

- La metodología RUP Es un proceso Unificado de desarrollo de 

software. Siendo un conjunto de actividades necesarias para 

transformar lo que los usuarios requieran en un sistema de 

software, pero no solo es un simple proceso, sino que es un 

marco genérico que puede tener una gran variedad de sistemas 

de software, para distintas áreas de aplicación, diferentes tipos 

de organizaciones, e incluso diferentes niveles de aptitud y 

diferentes tamaños de proyectos.  Se basa en componentes, es 

decir que el sistema software en construcción está formado por 

componentes software interconectados a través de interfaces 

bien definidas. El proceso Unificado utiliza un el Lenguaje 

Unificado de Modelado para realizar todos los esquemas de un 

sistema software, siendo una parte esencial, existen fases del 

proceso unificado como son (21): 

 

- Fase de Inicio: ayuda al equipo del proyecto a optar por decidir 

cuáles serían los objetivos del proyecto. 

- Fase de elaboración: se obtiene una visión precisa del proyecto 

a ejercerse, la implementación de la aplicación, resolución de 

riesgos, identificación de requisitos y alcances. 

- Fases de construcción: esta fase crea el producto, la línea de la 

base de una arquitectura crece hasta generarse en un sistema 

completo, la evolución de convertirse en un producto listo, 

englobando todos los requisitos indispensables para 

entregárselo al cliente. 
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- Fases de transición: esta fase envuelve el periodo durante el 

producto y se convierte en una versión beta, quiere decir 

producto entregado al cliente para ser testeado. 

 

Gráfico Nro. 2: Metodología RUP 

 

Fuente: Beltran (22) 

2.2.13 UML 

Este lenguaje Unificado de Modelado fue creado para proyectar un 

lenguaje de modelado visual ya sea común, semánticamente y 

sintácticamente ejercido para la arquitectura, la implementación de 

sistema de software como el diseño y en tanto la estructura. Se 

nombrará algunos lenguajes (23). 

- Lenguaje de Programación:  

Es un grupo de palabras que combinan en un programa de 

acuerdo a las reglas predefinidas que vienen hacer Syntax, en 

un lenguaje de programación existen una gran cantidad, algunos 

han evolucionado con el pasar del tiempo y siguen vigentes, 

mientras que algunas han sido solo por un tiempo y se dejan de 

usar, existen dos tipos (24): 
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- Lenguajes de bajo nivel 

Estos lenguajes son dependientes de una máquina, quiere decir 

que el programa que se realiza con este leguaje no se va a poder 

migrar ni utilizar en otras máquinas, ya que prácticamente están 

diseñados a medida del hardware. 

- Lenguajes de alto nivel  

Estos lenguajes se encuentran más cerca al lenguaje natural que 

al lenguaje de una máquina, ya estos están dirigidos a resolver 

problemas mediante el uso de estructuras dinámicas de datos. 

 

- Diagrama de Clases: Estos están encargados de describir la 

estructura del sistema, señalan distintas clases que lo conforman 

y cómo se da la relación entre ellas. Estos diagramas son 

considerados “estáticos” ya que muestran las clases, al igual que 

sus métodos y atributos, y todas las relaciones “estáticas” entre 

ellas que existen; aquellas clases que “conocen” a otras clases 

como también las clases que “son parte” de otras clases, con la 

diferencia de que no muestran los “métodos” en donde entre 

ellas son llamadas, permitiendo señalar relaciones de asociación 

entre entidades (25). 

 

- Diagrama de Caso de Uso: En este tipo de diagramas, se 

clasifican como grupos de diagramas de comportamiento. Se 

consideran interacciones entre entidades y sistemas externos. Es 

decir, determina el tipo de "interacción" y los participantes 

involucrados. Primero, se determina los eventos externos a los 

que el sistema de alto nivel debe responder, y luego 

continuaremos asociando estos "eventos" con casos de uso y 

actores. Estos diagramas detallan el sistema en función de las 

funciones que realiza (26). 
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- Diagrama de Secuencia: Estos diagramas pertenecen al grupo 

de diagramas interactivos y tienen como objetivo ilustrar el 

aspecto "dinámico" del sistema, indicando que el flujo de 

"eventos" entre objetos cambia según el tiempo. Permite 

demostrar la entrega y respuesta de mensajes; esto significa una 

forma de comunicación dentro de un cierto período de tiempo. 

Debe haber un comando al enviar mensajes entre objetos, estos 

mensajes están representados por líneas verticales intermitentes, 

y la parte superior es el nombre del objeto. El eje de tiempo 

también es vertical, y los mensajes se envían de un objeto a otro 

a través de flechas que indican los nombres de los parámetros y 

sus operaciones, y el eje de tiempo se extiende hacia abajo (27). 

2.2.14 Base de Datos 

Una Base de Datos se compone de un conjunto de datos 

interrelacionados y almacenados mutuamente, de modo que los datos 

de la empresa puedan ser manipulados. La función principal de la base 

de datos es mantener la integridad y seguridad de los datos ante 

cualquier evento, también se considera un sistema de datos integrado 

que puede ser manipulado directamente por una serie de aplicaciones. 

A continuación, defina los elementos de la base de datos relacional (28): 

- Tabla: Encargadas de almacenar los datos de bases de datos, 

formadas por: 

- Tupla 

- Atributo 

- Grado 

- Cardinalidad 

- Dominio. 

- Valor nulo 

- Relaciones estos Evitan la redundancia de los “datos”. 

- Formularios: actualización de datos. 
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• Consultas: analizar, modificar y ver “datos”. 

• Informes: formato impreso donde se visualizan los datos. 

2.2.15 Sistema de Gestor de Base de Datos 

También denominado por su abreviatura en inglés también se conoce 

como Database Management System (DBMS), que es una herramienta 

que actúa como interfaz entre bases de datos, usuarios y aplicaciones. 

Además, permite la definición, establecimiento, almacenamiento, 

gestión de bases de datos, permite el control de tipos de datos y 

restricciones sobre "información". Su función principal es (29):  

- Definición: Asegurar al encargado de la "base de datos" 

especifica la estructura, elementos y relaciones entre ellos, 

especificaciones de integridad, confiabilidad, y señala las 

peculiaridades del tipo físico y los puntos de vista de los 

internautas.  

- Manipulación: Lleva a cabo la búsqueda de usuarios y 

reemplaza los datos almacenados en la "base de datos". Para 

actualizar la información en la base de datos, hacemos lo 

siguiente: 

- Inserción. 

- Eliminación. 

- Modificación. 

- Control: consiste en una serie de herramientas que tienen las 

tareas de un administrador de la “base de datos” permitiendo 

llevar la organización del usuario. 

- SQL es un lenguaje de consulta estructurado, como sublenguaje 

de datos para el modelamiento relacional, las ISO adaptaron 

SQL como un lenguaje estándar de las bases de datos 

relacionales y manifestaron especificaciones para el lenguaje 

SQL en el año 1986. SQL tiene un lenguaje de definición de 
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datos (DDL) y un lenguaje de manipulación de datos (DML) 

completos (30). 

2.2.16 Lenguajes de Programación 

 La comunicación que las personas usamos es un lenguaje común para 

entendernos. Nos comunicamos en español, pero llegará el caso en que 

vengan a visitarnos alguien de otro país que no habla español, entonces 

tendremos un problema. La solución a este problema es muy simple: 

necesitamos aprender el idioma de la persona para comunicarnos con 

ella. Si queremos programar la computadora y necesitamos 

comunicarnos con la computadora, la misma situación sucederá con la 

computadora, el método de operación correcto es hablar el idioma de la 

computadora. Por tanto, se puede decir que el lenguaje de la 

computadora se denomina lenguaje de programación. Una vez que 

comprendamos el lenguaje de programación, la computadora 

comprenderá lo que queremos que haga. Estos idiomas existen desde 

hace muchos años y son de diferentes tipos (31). 

- EL C#: es un lenguaje orientado a objetos la cual es necesaria que 

se defina una clase para poder realizar un programa. Lo primero que 

debemos observar es una función que se llama Main(),  el cual indica el 

punto donde va arrancar nuestro programa y por ende colocaremos los 

pasos que debe seguir nuestro programa en un orden adecuado, estos 

pasos van colocados dentro de bloques de códigos, definidos entre 

llaves { }, lo que se encuentre afuera no pertenecerá a este bloque. Lo 

que está dentro de la función Main () es una serie de sentencias, que 

permiten colocar instrucciones que nuestro programa pueda ejecutar, 

utilizadas para mostrar un mensaje en la pantalla (31).  

- JAVA: Cada programa Java contiene una declaración de clase 

llamada programador o clase definida por el usuario. La palabra clave 

class introduce una declaración de clase en Java, que debe ir seguida 

del nombre de la clase. Las palabras clave están reservadas para uso 
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privado y siempre están en minúsculas. Todos los nombres de clase en 

Java comienzan con una letra mayúscula, y la primera letra de cada 

palabra en el nombre de la clase debe estar en mayúscula. El nombre de 

una clase se llama identificador (32). 

- C++: Este lenguaje de programación más funciones, una de las 

cuales se llama main (). Una función consta de una o más declaraciones 

que realizan el trabajo de la función. El sistema operativo ejecuta el 

programa llamando a la función main (); esta función ejecuta sus 

declaraciones y devuelve un valor al sistema operativo. El sistema 

operativo usa el valor devuelto por main () para determinar si el 

programa tuvo éxito. Un valor de retorno de 0 significa éxito. C ++ 

proporciona un conjunto de operadores y tipos de datos predefinidos 

para manipular tipos de datos. Puede definir muchos tipos de datos, pero 

no puede especificar su tamaño. El tamaño depende del sistema 

operativo y la plataforma del programa en ejecución (33). 
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III. HIPÓTESIS 

3.1. Hipótesis General 
 

La implementación de un sistema web de compra y venta para la empresa 

Nedipsa E.I.R.L-Piura; 2020 mejorará la gestión y atención al cliente.    

 

3.2. Hipótesis Especificas  

 

1. La evaluación de los procesos con respecto a la compra y venta, la cual 

permite analizar los problemas existentes en la empresa Nedipsa E.I.R.L. 

 

2. La determinación de la metodología y el software para el desarrollo de un 

sistema web de compra y venta permitiendo mejorar la gestión y atención 

al cliente. 

 

3. El nivel de aceptación de la propuesta de mejora permitirá saber si el dueño 

y trabajadores de la empresa Nedipsa están dispuestos a la implementación 

de un sistema web de compra y venta. 

 

4. La realización de un sistema web de compra y venta con una base de datos 

funcional y segura, el cual optimizará los procesos dentro la empresa 

Nedipsa E.I.R.L. 
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IV.       METODOLOGÍA      

4.1. Diseño de la investigación:    

El presente proyecto de tesis por el grado de cuantificación reúne las 

características de una investigación cuantitativa. Según los autores (34), 

la investigación de tipo cuantitativa tiene como misión; recolectar y 

estudiar los datos cuantitativos con respecto a las variables 

proporcionadas. Las personas que se dedican a este tipo de investigación 

realizan un estudio entre la relación existente de las variables 

cuantificadas. También nos dicen que es precisa al momento de producir 

y objetivar los resultados mediante una prueba para poder deducir un 

análisis procedente de una población. 

 

De acuerdo a la naturaleza de estudio de la investigación, reúne las 

características de un estudio descriptivo. Según los autores (35), en el 

nivel de investigación descriptiva se escogen una secuencia de 

interrogantes, variables o definiciones y se calcula de manera 

independiente cada una de las otras, con el objetivo de describirlas. Estas 

pruebas realizadas pretenden precisar los datos como también 

características importantes de una población, grupo de personas u otro 

tipo de fenómeno que es estudiado; son importantes para el estudio de 

cómo se presentan y actúan los fenómenos y sus elementos. 

 

Es de diseño no experimental y por la característica de la ejecución es de 

corte trasversal. 

 

La investigación no experimental o llamada también Ex Post Facto que 

quiere decir luego de sucedido los hechos, está basada en la definición, 

variables, comunidad, acontecimientos, o conceptos en el cual el 

investigador no posee el manejo de las variables independientes ya que 

los sucesos ya ocurrieron, lo cual los hechos solo son observados y 

estudiados (36). 
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El diseño de investigación de corte transversal tiene como objetivo 

primordial determinar la magnitud de una situación dentro de la 

población que es analizada, el investigador emplea una sola medida de 

todas las variables en cada sujeto (37). 

 

4.2. Población y muestra 

 

Población  

De acuerdo a la problemática analizada, la población estudiada está 

constituida por 10 personas, entre ellos trabajadores y clientes de la 

empresa, por ello la población es muestral, ya que queremos determinar 

el nivel del manejo actual y la propuesta de mejora en base al sistema web 

de compra y venta que se implementara, vista desde los colaboradores que 

harán uso del sistema, y la mejora de atención hacia los clientes.      

 

Muestra    

En consecuencia, al ser la población, una cantidad pequeña, se realizará 

el estudio a las 10 personas, determinando así los resultados en relación a 

lo mencionado anteriormente.          
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               4.3. Definición operacionalización de variables    

                                                                                                            

Tabla Nro. 1: Definición y operalización de variables 

Variable            

Definición Conceptual       

    

Dimensiones    

       

Indicadores    

      

Definición    

Operacional       

       

    

 

Implementación 

un sistema web de 

compra y venta 

       

       

  

Implementación     

Es la acción de poner en 

práctica, medidas y 

métodos, entre otros, para 

concretar alguna actividad  

Sistema web    

Son aplicaciones del 

software la cual se puede 

utilizar desde un servidor 

web a través de internet., 

utilizar una aplicación web 

ahorra mucho dinero. 

       

- Nivel de satisfacción del 

sistema actual    

 .       

     

 

 

 

    

   -Necesidad de propuesta 

mejora. 

       

   

 
       

       

   

- Satisfacción de los 

requerimientos 

funcionales. 

- Optima seguridad y la 

información de los 

Cientes. 

- Calidad de servicio a 

los Clientes. 

- Seguridad y 

confiabilidad en el   

proceso de la 

información 

    

    

La implementación de 

un sistema web de 

compra y venta, es 

realizar el modelado 

de un sistema en 

función a los 

requerimientos 

funcionales y no 

funcionales de una 

organización, por 

ende, permite llevar a 

cabo el manejo de la 

información dentro de 

las mismas 
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4.4.  Técnica e Instrumentos de recolección de Datos  

     

Técnica      

En esta investigación se utilizó la técnica de observación directa, el 

instrumento que se empleará con un cuestionario dicotómico, que 

quiere decir solo de dos opciones; si o no 

    

Instrumento 

 Se utilizó como instrumento Las encuestas son entrevistas con 

innumerables utilizando una encuesta prediseñada. Según lo indicado 

por dicho autor, la técnica general incorpora una encuesta organizada 

que se entrega a los encuestados y que está destinada a adquirir datos 

particulares.    

 

4.5. Plan de análisis 

Después de haber recolectado información en relación al manejo de las 

ventas realizadas en la tienda, se procedió a diseñar una base de datos 

como prueba a través del programa Microsoft Excel 2016, con el cual 

se trabajará para determinar los resultados con respecto a las variables 

en estudio. 
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4.6.   Matriz de consistencia   

TABLA Nro. 2: Matriz de consistencia  

 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS METOLOGÍA 

   

 

¿De qué manera la 

implementación de un 

sistema web de compra 

y venta para la empresa 

Nedipsa E.I.R.L-Piura; 

2020, mejora gestión y 

atención al cliente? 

   

   

  

OBJETIVO GENERAL   

Implementar un sistema web de compra y 

venta para la empresa Nedipsa E.I.R.L-Piura, 

para mejorar gestión y atención al cliente.    

 

OBJETIVO ESPECIFICOS   

1. Determinar el nivel de 

satisfacción con respecto al 

método actual.  

2. Determinar el nivel de necesidad 

de propuesta de mejora. 

3. Determinar los requerimientos 

funcionales y no funcionales del 

sistema. 

4.  Modelar los procesos, base de 

datos y las interfaces del sistema. 

HIPÓTESIS GENERAL 

La propuesta de implementación de un 

sistema web de compra y venta para la 

empresa Nedipsa  

E.I.R.L-Piura; 2020 mejorará la gestión y 

atención al cliente. 

 

HIPÓTESIS ESPECIFICAS 

 

1. La evaluación de los procesos con 

respecto a la compra y venta, la cual 

permite analizar los problemas 

existentes en la empresa Nedipsa 

E.I.R.L. 

2.  La determinación de la metodología y 

el software para el desarrollo de un 

sistema web de compra y venta 

   

Tipo:  Cuantitativo    

 Nivel:  Descriptiva    

Diseño:   No 

experimental de   Corte 

trasversal.   
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permitiendo mejorar la gestión y 

atención al cliente. 

3. El nivel de aceptación de la propuesta 

de mejora permitirá saber si el dueño y 

trabajadores de la empresa Nedipsa 

están dispuestos a la implementación 

de un sistema web de compra y venta. 

4. La realización de un sistema web de 

compra y venta con una base de datos 

funcional y segura, el cual optimizará 

los procesos dentro la empresa Nedipsa 

E.I.R.L. 

Fuente: Elaboración Propia. 
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  4.7.      Principios éticos     
     

 Durante el desarrollo de la presente investigación denominada 

“Implementación de un sistema web de compra y venta para la empresa 

Nedipsa E.I.R.L-Piura; 2020”. La presente investigación se está 

realizando con finalidad de establecer los valores y principios éticos, de 

la misma forma del reglamento de sanción por infracción al ejercicio de 

la investigación Científica y se ha considerado en forma estricta el 

cumplimiento de los principios éticos que permitan asegurar la 

originalidad de la Investigación. Se han respetado los derechos de 

propiedad intelectual de los libros de texto y de las fuentes consultadas, 

necesarias para elaborar el marco teórico.     

     

 

 Los derechos de autor son un conjunto de aspectos relacionados con el 

uso y reproducción del contenido de documentos en diversos formatos. 

Tales como la fotocopia, la citación de contenidos y el lucro que las 

personas obtienen mediante este tipo de actividades van íntimamente 

ligado con el código de ética de cada individuo, si una persona utiliza 

información sin la cita adecuada, comete un hurto intelectual.     

     

 Toda la información proporcionada por la empresa será utilizada para 

realizar el proyecto respetando los principios éticos, esta no será 

utilizada con maleficencia, además la confidencialidad de la 

información es la garantía de que será protegida para que no sea 

divulgada sin consentimiento.      
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II. RESULTADOS 

5.1 Resultados 

Dimensión 01: Nivel de Satisfacción con respecto al método Actual 

             Tabla Nro. 3: Manejo correcto de Información 

Distribución de frecuencias con respecto al manejo correcto de 

Información de productos, en relación a la implementación de un web 

de compra y venta para la empresa Nedipsa E.I.R.L-Piura; 2020. 

 
 

Alternativa N % 

Si 2 20.00 

No 8 80.00 

Total 10 100.00 

 

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores y clientes de la 

empresa Nedipsa E.I.R.L, respecto a la pregunta ¿Cree usted que se 

realiza un correcto manejo de la información de productos dentro de 

la empresa? 

Aplicado por: Jimenez L; 2020. 

En la tabla Nro. 3, se puede observar que el 80.00% de los trabajadores 

afirma que NO se lleva un correcto manejo de información de los 

productos, mientras el 20.00% sostiene que SI. 

 

 

 
 
 
 
 
 

V. 



33 
 

Tabla Nro. 4: Registro de Información 

Distribución de frecuencias acerca al registro correcto de información 

de los clientes, en relación a la implementación de un sistema web de 

compra y venta para la empresa Nedipsa E.I.R.L-Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si - - 

No 10 100.00 

Total 10 100.00 

 

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa 

Nedipsa E.I.R.L, respecto a la pregunta: ¿Cree que se realiza un 

correcto registro de información de los clientes? 

Aplicado por: Jimenez L; 2020. 

En la tabla Nro. 4, se puede observar que el 100.00% de los 

trabajadores afirma que NO se realiza un correcto registro de 

Información de los clientes. 
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                Tabla Nro. 5: Pérdida de Información 

Distribución de frecuencias con respecto a la pérdida de Información 

de los registros, en relación a la implementación de un sistema web de 

compra y venta para la empresa Nedipsa E.I.R.L-Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 10 100.00 

No - - 

Total 10 100.00 

 

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa 

Nedipsa E.I.R.L, respecto a la pregunta: ¿Cree que se pierde alguna 

información de los registros de las ventas al escrito de manera 

manual?  

Aplicado por: Jimenez L; 2020. 

En la tabla Nro. 5, se puede observar que el 100.00% de los 

trabajadores afirma que SI, se pierde información de los registros al 

ser ingresados de manera manual. 
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                Tabla Nro. 6: Registro de ventas efectuadas 

Distribución de frecuencias con respecto al registro de las ventas 

efectuadas, en relación a la implementación de un sistema web de 

compra y venta para la empresa Nedipsa E.I.R.L ;2020. 

 

Alternativa n % 

Si 2 20.00 

No 8 80.00 

Total 10 100.00 

 

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa 

Nedipsa E.I.R.L, respecto a la pregunta: ¿Cree que se lleva un correcto 

registro de las ventas realizadas dentro de la empresa? 

Aplicado por: Jimenez L; 2020. 

En la tabla Nro. 6, se puede observar que el 80.00% de los trabajadores 

afirma que, NO se lleva un correcto manejo de registro de las ventas 

realizadas dentro de la empresa, mientras que el 20.00% afirma que 

Sí.. 

 

  



36 
 

             Tabla Nro. 7: Pérdida de Tiempo 

Distribución de frecuencias con respecto a la pérdida de tiempo al 

realizar los cálculos de las ventas de manera manual, en relación a la 

implementación de un web de compra y venta para la empresa 

Nedipsa E.I.R.L-Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 6 60.00 

No 4 40.00 

Total 10 100.00 

 

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa 

Nedipsa E.I.R.L, respecto a la pregunta ¿Cree que le demanda pérdida 

de tiempo realizar los cálculos de las ventas de manera manual? 

Aplicado por: Jimenez L; 2020. 

En la tabla Nro. 7, se puede observar que el 60.00% de los trabajadores 

afirma que, SI les demanda pérdida de tiempo al realizar los cálculos 

de las ventas de manera manual, mientras que el 40.00% afirma que 

Sí. 
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                 Tabla Nro. 8: Devolución de Productos  

Distribución de frecuencias con respecto a la devolución de productos, 

por parte de los clientes, en relación a la implementación de un sistema 

web de compra y venta para la empresa Nedipsa E.I.R.L; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si -                                 - 

No 10                         100.00 

Total 10     100.00 

 

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa 

Nedipsa E.I.R.L, respecto a la pregunta: ¿Existe algún registro de 

devolución de productos por parte de los clientes? 

Aplicado por: Jimenez L; 2020. 

En la tabla Nro. 8, se puede observar que el 100.00% de los 

trabajadores afirma que NO existe ningún tipo de registro de 

devolución de productos por parte de los clientes. 
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            Tabla Nro. 9: Resumen Primera Dimensión 

Distribución de frecuencias de la primera Dimensión: Nivel de 

satisfacción con respecto al método actual, en relación a la 

implementación de un sistema web de compra y venta para la empresa 

Nedipsa E.I.R.L-Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 4 40.00 

No 6                           60.00 

Total 10  100.00 

 

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa 

Nedipsa E.I.R.L, respecto al nivel de satisfacción con respecto al 

método actual. 

Aplicado por: Jimenez L; 2020. 

En la tabla Nro. 9, se puede observar que el 60.00 % de los 

trabajadores afirman que NO se encuentran satisfechos con la gestión 

y atención que brinda la empresa Nedipsa, mientras el 40.00% afirman 

que SI. 
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             Gráfico Nro. 3: Resumen de la Dimensión N° 1 

Primera Dimensión: Nivel de satisfacción con respecto al método 

actual, en relación a la implementación de un sistema web de compra 

y venta para la empresa Nedipsa E.I.R.L-Piura; 2020. 

 

Fuente: Tabla Nro. 9 

  

40.00%

60.00%
Si

No
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Dimensión 02: Necesidad de Propuesta de mejora 

                Tabla Nro. 10: Implementación de un sistema 

Distribución de frecuencias con respecto a la implementación de un 

sistema para mejorar la gestión de compra y venta; en relación a la 

implementación de un sistema web de compra y venta para la empresa 

Nedipsa E.I.R.L-Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 10 100.00 

No - - 

Total 10 100.00 

 

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa 

Nedipsa E.I.R.L, respecto a la pregunta ¿Estaría de acuerdo con la 

implementación de un sistema web para mejorar la gestión de compra 

y venta en la empresa Nedipsa E.I.R.L? 

Aplicado por: Jimenez L; 2020. 

En la tabla Nro. 10, se puede observar que el 100.00% de los 

trabajadores afirma que, SI están de acuerdo con la implementación 

de un sistema web para mejorar la gestión de compra y venta dentro 

de la empresa Nedipsa E.I.R.L 
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                Tabla Nro. 11: Atención al cliente 

Distribución de frecuencias acerca de la atención al cliente, respecto 

a la implementación de un sistema web de compra y venta para la 

empresa Nedipsa E.I.R.L-Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 10 100.00 

No - - 

Total 10 100.00 

 

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa 

Nedipsa E.I.R.L, respecto a la pregunta: ¿Considera que la 

implementación de un sistema web de compra y venta mejorará la 

atención a los clientes? 

Aplicado por: Jimenez L; 2020. 

En la tabla Nro. 11, se puede observar que el 100.00% de los 

trabajadores afirma que SI están de acuerdo que la implementación de 

un sistema web mejorará la atención a los clientes. 
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             Tabla Nro. 12: Seguridad de la Información 

Distribución de frecuencias acerca a la seguridad de la información, 

respecto a la implementación de un sistema web de compra y venta 

para la empresa Nedipsa E.I.R.L-Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si - - 

No 10                         100.00  

Total 10 100.00 

 

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa de 

Nedipsa E.I.R.L, con respecto a la pregunta: ¿Cree que la información 

se encuentra segura con el método actual de registro que tiene la 

empresa? 

Aplicado por: Jimenez L; 2020. 

En la tabla Nro. 12, se puede observar que el 100.00% de los 

trabajadores afirma que NO están seguros con el método actual de 

registro que tiene la empresa. 
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          Tabla Nro. 13: Manejo del sistema 

Distribución de frecuencias acerca al manejo del sistema, respecto a 

la implementación de un sistema web de compra y venta para la 

empresa Nedipsa E.I.R.L-Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 10 100.00 

No -                                  -               

Total 10 100.00 

 

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa 

Nedipsa E.I.R.L, respecto a la pregunta: ¿Cree que el personal 

manejará con facilidad el sistema web dentro de la empresa? 

Aplicado por: Jimenez L; 2020. 

En la tabla Nro. 13, se puede observar que el 100.00% de los 

trabajadores afirma que SI se manejará con facilidad el sistema web 

dentro de la empresa. 
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Tabla Nro. 14: Imagen de la empresa 

Distribución de frecuencias acerca la imagen de la empresa, respecto 

a la implementación de un sistema web de compra y venta para la 

empresa Nedipsa-E.I.R.L-Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 10 100.00 

No - - 

Total 10 100.00 

 

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa 

Nedipsa E.I.R.L, respecto a la pregunta: ¿Considera que utilizando un 

sistema aweb de compra y venta mejorará la imagen de la empresa? 

Aplicado por: Jimenez L; 2020. 

En la tabla Nro. 14, se puede observar que el 100.00% de los 

trabajadores afirma que, SI un sistema web de compra y venta 

mejorará la imagen de al empresa. 
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                  Tabla Nro. 15: Reducción de procesos 

Distribución de frecuencias acerca de la reducción de procesos, 

respecto a la implementación de un sistema web de compra y venta 

para la empresa Nedipsa E.I.R.L; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 10   100.00 

No -                              - 

Total 10 100.00 

 

Fuente: aplicado a los trabajadores de la empresa Nedipsa E.I.R.L, con 

respecto a la pregunta: ¿Cree que se reducirán las tareas reiterativas y 

el desarrollo manual con un sistema web? 

Aplicado por: Jimenez L;2020. 

En la tabla Nro. 15, se puede observar que el 100.00% de los 

trabajadores afirma que SI se reducirán las tareas repetitivas y los 

procesos manuales dentro de la empresa. 
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                Tabla Nro. 16: Resumen de la Dimensión N° 02 

Distribución de frecuencias de la segunda Dimensión: Necesidad de 

propuesta de mejora, en relación a la implementación de un sistema 

web de compra y venta para la empresa Nedipsa E.I.R.L-Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 9 90.00 

No 1                           10.00                    

Total 10 100.00 

 

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa 

Nedipsa E.I.R.L, respecto a la necesidad de propuesta de mejora. 

Aplicado por: Jimenez L; 2020. 

En la tabla Nro. 16, se puede observar que el 90.00 % de los 

trabajadores afirma que, SI están de acuerdo con la implementación 

de un sistema web de compra y venta para mejorar la gestión y 

atención al cliente, mientras que el 10.00% sostiene que NO. 
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             Gráfico Nro. 4: Resumen Segunda Dimensión 

Segunda Dimensión: Necesidad de propuesta de mejora, en relación a 

la implementación de un sistema web de compra y venta para la 

empresa Nedipsa E.I.R.L-Piura; 2020. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Tabla Nro. 16. 

  

90.00%

10.00%

Si

No
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                         Tabla Nro. 17: Resumen General de las dimensiones 

Distribución de frecuencias y respuestas en relación a las 2 

dimensiones, para determinar la implementación de un sistema web 

de compra y venta para la empresa Nedipsa E.I.R.L-Piura; 2020. 

 

Dimensiones 
    Si     No      Total 

n % n % n % 

Nivel de 

Satisfacción 

con respecto al 

método actual. 

4 40.00 6 60.00 10 100.00 

Necesidad de 

Propuesta de 

mejora. 

9 90.00 1 10.00 10 100.00 

 

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa 

Nedipsa E.I..R.L, respecto al resumen de las dimensiones. 

Aplicado por: Jimenez L; 2020. 
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             Gráfico Nro. 5: Resumen General de las dimensiones 

Resumen de las 02 dimensiones, para determinar la implementación 

de un sistema web de compra y venta para la empresa Nedipsa 

E.I.R.L-Piura; 2020. 

  

 

Fuente: Tabla Nro. 17 
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5.2 Análisis de Resultados 
 

La presente investigación tuvo como objetivo implementar un sistema web de 

compra y venta para la empresa Nedipsa E.I.R.L- Piura;2020, para mejorar el 

servicio y gestión al usuario, después de la recolección de la información se 

obtuvieron los siguientes resultados por dimensiones: 

- En lo que respecta a la dimensión 01: Nivel de satisfacción con 

respecto al método actual, en la tabla Nro. 7, nos muestra los 

resultados, en el cual se observa que el 60.00% de los trabajadores No 

están de acuerdo con la gestión realizada en la empresa Nedipsa 

E.I.R.L, mientras que el 40.00% afirma que SI. Serrano (38), en su 

tesis “Sistema web Para El Proceso De Venta De La Empresa Anguie 

S.A.C, Lima” en el año 2016, afirma que la realización del trabajo de 

investigación obtuvo como objetivo aumentar el progreso de las ventas 

en “la empresa Anguie S.A.C”.     

- En lo que respecta a la dimensión 02: Necesidad de propuesta de 

mejora, la Tabla Nro. 14 nos muestra los resultados, en el cual se 

observa que el 90.00% de los trabajadores, si están de acuerdo con la 

Implementación de un sistema web de compra y venta. Bendezú (39), 

en su tesis titulada “Implementación de un Sistema Web Para el 

Proceso De Ventas En La Botica “Helífarma” E.I.R.L- 2017, afirma 

que dicha realización del trabajo de investigación obtuvo como 

objetivo principal tener un aumento en las ventas de la Botica siendo 

asi que se analizó y se decidió implementar un Sistema Web para el 

desarrollo de las ventas en la botica. para este objetivo se logró analizar 

una investigación ya que de esta manera se va a poder lograr acoplarse 

con todas las necesidades del cliente. 
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5.3 Propuesta de Mejora  

 

Para la presente investigación se ha considerado sugerir como propuesta de 

mejora lo siguiente.  

 

- Utilizar la herramienta StartUML, considerando la metodología RUP así 

como también el modelado UML quien va a modelar los procesos de la 

empresa, diseñando el modelo del sistema web de Compra y venta 

 

- Realizar el diseño del sistema web de compra y venta, que especifica todos 

los procesos requeridos por la empresa. 

 

Se considerará la norma estandarizada ISO versión 27001 ya que va a ayudar 

a que el programa instalado cumpla con los estándares mínimos de calidad, es 

decir, va a permitir la transmisión segura de datos desde el antiguo sistema 

hasta el sistema digital esto permitirá que sea un software eficiente para la 

empresa. 
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5.3.1 Fase Diseño   

 

Gráfico Nro. 6: Diagrama de Caso de uso – Acceder al sistema  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

Tabla Nro. 18: Caso de uso acceder al sistema 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

CODIGO DESCRIPCION 

CU01 Ingresar al sistema  

CU02 Validar datos 

CU03 Aprobar acceso 

CU04 Ingresar menú principal 
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Gráfico Nro. 7: Diagrama de caso de uso – Registrar al usuario  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Tabla Nro. 19: Caso de uso – Registrar al Usuario 

 

 

CODIGO DESCRIPCION 

CU01 Consultar usuarios 

CU02 Asignar usuarios 

CU03 Definir contraseña 

CU04 Guardar datos de usuario 

CU05 Eliminar usuario 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 8: Diagrama de caso de uso – Gestionar venta 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

Tabla Nro. 20: Diagrama de caso de uso- Gestionar venta 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

CODIGO DESCRIPCION 

CU01 Solicitar pedido 

CU02 Acceder al sistema 

CU03 Validar datos 

CU04 Aprobar acceso 

CU05 Mostrar menú principal 

CU06 Consultar pedido 

CU07 Registrar pedido 

CU08 Emitir comprobante 
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Gráfico Nro.  9: Diagrama de caso de uso – Gestionar cliente 

 

 

 

     

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia.  

 

 

 

Tabla Nro. 21: Caso de uso – Gestionar cliente 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

Fuente: Elaboración propia. 

  

CODIGO DESCRIPCION 

CU01 Acceder al sistema 

CU02 Registrar cliente 

CU03 Agregar Datos 

CU04 Validar datos 

CU05 Modificar cliente 

CU06 Eliminar cliente 

CU07 Guardar Datos del cliente 
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Gráfico Nro. 10: Diagrama de caso de uso – Administrar ventas 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

Tabla Nro. 22: Caso de uso – administrar ventas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia.  

CODIGO DESCRIPCION 

CU01 Registrar datos del cliente 

CU02 Registrar productos 

CU03 Generar venta 
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Gráfico Nro. 11: Diagrama de caso de uso – Gestionar productos 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

Tabla Nro. 23: Caso de uso – Gestionar productos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

CODIGO DESCRIPCION 

CU01 Acceder al sistema 

CU02 Validar usuario 

CU03 Consultar productos 

CU04 Ingresar productos 

CU05 Registrar productos 

CU06 Modificar datos de productos 

CU07 Eliminar producto 
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Gráfico Nro. 12: Diagrama de caso de uso – Gestión ventas 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

Tabla Nro. 24: Caso de uso – Gestión de Ventas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

CODIGO DESCRIPCION 

CU01 Eliminar venta 

CU02 Gestionar venta 

CU03 Generar reporte 

CU04 Registrar venta 

CU05 Ingresar datos del cliente 

CU06 Ingresar Datos del producto 

CU07 Guardar venta 

CU08 Modificar venta 

CU09 Eliminar venta 

CU10 Emitir comprobante 
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Gráfico Nro. 13: Diagrama de caso de uso – Gestionar facturación  

 

 

 
 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

Tabla Nro. 25: Caso de uso – Gestión de facturación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

  

CODIGO DESCRIPCION 

CU01 Ingresar datos del producto 

CU02 Registrar venta 

CU03 Guardar venta 

CU04 Emitir Nota 

CU05 Emitir Boleta  

CU06 Emitir Factura 

CU07 Atención a empresas por RUC 

CU08 Atención por recibo de honorario 
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Gráfico Nro. 14: Diagrama de secuencia – Gestión del ingreso del sistema 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Gráfico Nro. 15: Diagrama de secuencia – Gestión de clientes 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Gráfico Nro. 16: Diagrama de secuencia – Registro de cliente 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Gráfico Nro. 17: Diagrama de secuencia – Sistema de operación de ventas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 18: Diagrama de actividades – Ingreso al sistema  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 19: Diagrama de actividades – Registro de cliente 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 20: Diagrama de actividad – Gestión de facturación  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia.   
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Gráfico Nro. 21: Diagrama de actividades – Registro de venta 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 22: Diagrama de despliegue 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

  

Sistema de compra 

y venta 
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Gráfico Nro. 23: Diagrama de componentes 

 

 

Fuente; Elaboración propia 
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Gráfico Nro. 24: Diagrama de clases 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.3.2 Fase de Diseño de la Base de Datos 

 

Gráfico Nro. 25 Diagrama Relacional de la Base de Datos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Gráfico Nro. 26: Base de datos del sistema web de compra y venta 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.3.3 Fase de diseño de interfaz Gráfica 

 

Gráfico Nro. 27: Interfaz Gráfica – Acceso al sistema 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia.  
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Gráfico Nro. 28: Interfaz de página principal 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 29: Interfaz de seguimiento de artículos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 30: Interfaz de la compra 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia.  
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Gráfico Nro. 31: Interfaz de la venta - Proveedores 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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 Gráfico Nro. 32: Interfaz de ventas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 33: Interfaz de usuarios del sistema 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 34: Interfaz de formulario de compra 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 35: Interfaz de formulario de venta 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 36: Interfaz de registro de cliente 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia.
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VI. CONCLUSIONES  

De acuerdo a los resultados presentados en el proyecto de tesis, se concluye, existe 

un nivel alto de desconocimiento, con respecto al método actual que se vienen 

dando dentro de la empresa, además hay un alto nivel de aceptación con respecto 

a la necesidad de mejorar la forma en la que vienen realizando su trabajo con una 

propuesta de implementación de un sistema web de compra y venta en la entidad 

que se encargue de los procesos que se dan dentro de la empresa, con la finalidad 

de poder minimizar el tiempo empleado en sus procesos y con esto poder producir 

una mejora en cuanto a los servicios ofrecidos a los clientes. Se pueda apreciar que 

la presente interpretación concuerda con la hipótesis, es por ello que se llega a la 

conclusión que la hipótesis planteada ha sido aceptada. 

 

Con respecto a los objetivos específicos se concluye lo siguiente: 

 

1. Se determinó los requerimientos funcionales y no funcionales, lo que 

permite poder elaborar objetivamente el diseño del sistema, el mismo 

que tiene seguridad y fiabilidad en cuanto a su funcionamiento ante los 

posibles errores. 

 

2. Se logró realizar una base de datos para el almacenamiento de 

información de la empresa y la correcta funcionabilidad del sistema, ya 

que mediante la base de datos y el diseño de interfaces de sistema 

modelando mediante los diagramas UML, Por lo tanto, podemos 

predecir las funciones y procesos que el sistema realizará y no realizará. 

 

3.  Se logró determinar el nivel de satisfacción con respecto al método 

actual, mediante la aplicación del instrumento indicando que no se 

encuentran satisfechos con la forma de trabajo tradicional manual, lo 

que permitió identificar su problemática. 
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4. Se determinó realizar la propuesta de mejora dentro de la empresa, con 

la finalidad de poner reducir el tiempo empleado y agilizar los procesos 

mediante la realización de un sistema web de compra y venta 

 

El aporte como investigador es mejorar los procesos de compra y venta, ya que en 

la empresa Nedipsa se presentan problemas de demora en los procesos, este aporte 

permitirá que la empresa pueda tener un sistema fiable, para que pueda realizar su 

trabajo con éxito. 

 

El valor agregado al usuario final es la capacitación al personal de la empresa 

Nedipsa para que pueda realizar correctamente su trabajo, así como también una 

interfaz que facilite el uso correcto del sistema haciendo que esta sea amigable 

logrando la facilidad de la realización de procesos de compra y venta dentro de la 

empresa 
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RECOMENDACIONES 

 

1. Distribuir los resultados de la encuesta al gerente general de la empresa 

Nedipsa para que comprenda la realidad del problema y el descontento de 

los socios, empleados y clientes con el sistema manual que se está 

realizando en la actualidad con respecto al proceso de compra y venta, así 

poder mejorar las operaciones y las actividades de gestión.  

 

2. Capacitar a los colaboradores de la empresa para que puedan llevar a cabo 

su trabajo frente a las nuevas tecnologías y de esa forma, manejen 

correctamente el sistema, ya que es de vital importancia hoy en día que 

toda empresa realice sus procesos de manera digital, ahorrando así tiempo, 

haciendo que sus funciones sean más eficientes logrando tener un mayor 

control al momento de realizar sus respectivos procesos. 

 

3. Obtener un servicio de hosting con las siguientes características, soporte 

para el lenguaje de programación PHP en versiones 7.3 o posterior, que 

tenga como gestor de base de datos mysql, así como también un servidor 

web apache o LiteSpeed. que soporte conexiones múltiples para que las 

experiencias de los colaboradores al navegar por la web puedan ser 

estables trabajando de manera móvil ya sea tablet o teléfono realizando así 

sus funciones sin ningún tipo de problemas de conectividad.  

 

4. Realizar el mantenimiento del sistema mensualmente para la verificación 

de que el sistema se encuentre en perfectas condiciones y de esta forma el 

sistema sea eficiente.  
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ANEXO NRO. 1: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 

TÍTULO:   Implementación de un Sistema web de compra y venta para la empresa NEDIPSA E.I.R.L – Piura; 2020.  

TESISTA: Leslie Alexandra Jimenez Martinez. 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Imagen Elaborada con Software licenciado “Proyect”
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ANEXO Nro. 2: Presupuesto 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

 

 

Presupuesto desembolsable 

(Estudiante) 

Categoría 
Base % o Número 

Total 

(S/) 

Suministros (*)    

• Impresiones 0.50 10 5.00 

• Fotocopias 0.10 20 2.00 

• Anillado 10.00 2 20.00 

• Papel bond A-4 (500 hojas) 12.00 2 24.00 

• Lapiceros 1.00 2 2.00 

Servicios    

• Uso de Turnitin 50.00 1 50.00 

Sub total    

Gastos de viaje    

• Pasajes para recolectar 

información 
1.00 3 3.00 

Sub total   106.00 

Total de presupuesto desembolsable     - 

Presupuesto no desembolsable 

(Universidad) 

Categoría 
Base % o Número 

Total 

(S/) 

Servicios    

• Uso de Internet (Laboratorio de 

Aprendizaje Digital - LAD) 
30.00 4 120.00 

• Búsqueda de información en 

base de datos 
- - - 

• Soporte informático (Módulo de 

Investigación del ERP 

University - MOIC) 

- - - 

• Publicación de artículo en 

repositorio institucional 
- - - 

Sub total   120.00 

Recurso humano    

• Asesoría personalizada (5 horas 

por semana) 
- - - 

Sub total   120.00 

Total de presupuesto no 

desembolsable 
  120.00 

Total (S/)    
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ANEXO Nro. 03: Cuestionario. 

TITULO: Implementación de un Sistema Web de Compra y Venta para la Empresa 

Nedipsa E.I.R.L-Piura; 2020. 

AUTOR: Leslie Alexandra Jimenez Martinez 

PRESENTACIÓN: La presente recolección de datos forma parte del actual trabajo 

de investigación; por lo que se solicita a cada encuestador su participación, 

respondiendo a cada pregunta de manera objetiva. La información a proporcionar es 

de carácter confidencial y reservado; y los resultados de la misma serán utilizados solo 

para efectos académicos y de investigación científica.  

INSTRUCCIONES: A continuación, se desarrollarán una lista de preguntas, 

agrupadas por dimensión, que se solicita se responda, marcando una sola alternativa 

con un aspa (“X”) en el recuadro correspondiente (SI o NO) según considere su 

alternativa, de acuerdo al siguiente ejemplo: 

EJEMPLO: 

Nª PREGUNTA SI NO 

01 ¿Estaría usted de acuerdo con la implementación de un 

sistema Web de compra y venta para su Empresa? 

X  
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Primera Dimensión: Nivel de Satisfacción del Sistema Actual 

Nª Preguntas SI NO 

1 ¿Considera usted que se realiza un correcto manejo de 

información de productos dentro de la empresa? 

  

2 ¿Considera usted que el registro manual, le brinda una buena 

prestación de servicios dentro de la empresa? 

  

3  ¿Cree usted  que se pierde información de los registros al 

ser ingresados de manera manual? 

  

4 ¿Cree usted que un sistema web de compra y venta 

beneficiara la imagen de la empresa? 

  

5 ¿Cree usted que un sistema web de compra y venta le ahorre 

tiempo al brindar atención hacía los clientes? 

  

6 ¿Cree usted que un sistema web de compra y venta 

mantendrá la información segura de la Empresa? 
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Segunda Dimensión: Necesidad de Propuesta de Mejora  

Nª Preguntas SI NO 

1 ¿Estaría de acuerdo con la implementación de un sistema 

web de compra y venta en la empresa Nedipsa E.I.R.L? 

  

2 ¿Cree usted que la implantación de un sistema Web de 

compra y venta mejorara la atención a los clientes? 

  

3 ¿Cree usted que la información se encuentra segura con el 

método tradicional de registro que tiene la Empresa? 

  

4 ¿Cree usted que el personal manejara con facilidad el 

sistema web dentro de la empresa? 

  

5 ¿Considera  usted que utilizando el sistema web de compra y 

venta mejora la imagen de la empresa? 

  

6 ¿Cree usted que reducirá las tareas repetitivas y los procesos 

manuales con un sistema de Web? 

  

Fuente: Elaboración Propia 
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ANEXO  Nro.4: Fichas de Validación 
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