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RESUMEN 

 

La presente tesis fue elaborada bajo la línea de investigación: Ingeniería de software. 

El problema identificado en la ferretería es el mal manejo de su información, debido a 

que actualmente, el registro de estos se realiza de forma manual. Se propuso el objetivo 

de implementar un sistema de ventas en la Ferretería Sol Andino – Piura, para mejorar 

el control del proceso de ventas. Como alcance el presente trabajo de investigación 

benefició a los trabajadores de la ferretería Sol Andino. Esta investigación tuvo un 

enfoque cuantitativo de tipo descriptivo, de diseño no experimental y de corte 

transversal. La muestra está formada por 15 trabajadores que hacen uso del sistema, 

como instrumento de recolección de datos se utilizó el cuestionario mediante la técnica 

de la encuesta para obtener los siguientes resultados;  en la dimensión Nro. 1, el 

80.00% de los trabajadores indicaron que NO están satisfechos con el sistema actual; 

con respecto a la dimensión Nro. 2, el 100.00% de los trabajadores manifestaron que 

SI aprueban la propuesta de mejora y en la dimensión Nro. 3, el 73.33% de los 

trabajadores indicaron que NO conocen el manejo de las TIC. Por lo tanto, se llegó a 

la conclusión que, la implementación de un Sistema de ventas para la Ferretería Sol 

Andino, permitirá mejorar el control del manejo de la información. 

 

Palabras claves: Ferretería, Implementación, Sistemas de ventas, Sol Andino. 
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ABSTRACT 

This thesis was developed under the line of research: Software Engineering. 

The problem identified in the hardware store is the mishandling of its information, 

because currently, the registration of these is done manually. The objective of 

implementing a sales system in the Sol Andino Hardware Store - Piura was proposed, 

to improve the control of the sales process. The scope of this research work benefited 

the workers of the Sol Andino hardware store. This research had a descriptive 

quantitative approach, non-experimental design and cross-sectional. The sample is 

made up of 15 workers who use the system. As a data collection instrument, the 

questionnaire was used using the survey technique to obtain the following results; in 

dimension No. 1, 80.00% of the workers indicated that they are NOT satisfied with the 

current system; Regarding dimension No. 2, 100.00% of the workers stated that they 

DO approve of the improvement proposal and in dimension No. 3, 73.33% of the 

workers indicated that they do NOT know how to handle ICTs. Therefore, it was 

concluded that the implementation of a sales system for the Sol Andino hardware store 

will improve the control of information management. 

 

Keywords: Hardware, Implementation, Sales systems, Sol Andino. 
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I. INTRODUCCIÓN 

Hoy en día, los sistemas informáticos comerciales se han convertido en una 

gran necesidad para las empresas, debido a que estos son una herramienta 

indispensable para tomar buenas decisiones y ser competitivas en el mercado. 

Se realizó un sistema informático de ventas que permite brindar una atención 

oportuna y de calidad al cliente, asimismo tener un mejor control y gestión de 

las ventas (1).  

El sistema informático de compras, ventas y almacén tiene como finalidad, 

poseer la estructura, las políticas y el plan organizacional, el conjunto de 

métodos y procedimientos de la empresa, de manera que permita optimizar los 

procesos en determinada gestión (2). 

La propuesta de implementación de un sistema de ventas que se implementó, 

no presento deficiencias con respecto a la obtención de información y se 

planteó de tal forma para que sea de gran utilidad para los usuarios. El presente 

trabajo de investigación ayudó a los funcionarios del personal administrativo, 

el encargado de servicios generales, el encargado de ventas, encargado de la 

compra de producto de servicio, al desarrollo de actividades y usuarios 

relacionados con el tema, favoreciendo de manera directa a la ferretería Sol 

Andino. 

En la ferretería Sol Andino - Piura la implementación fue de forma informal 

sin estrategias y sin tener en cuenta los estándares existentes o las normas 

apropiadas. Debido a que actualmente, el registro de estos se realiza de forma 

manual, ocasionando una mala administración. Es por ello que, se necesita 

implementar un sistema de ventas para mejorar la gestión de las ventas 

mediante un buen manejo de información y control de los materiales.  ya que 

esto permite obtener una visión general de, negocio, al mantener un registro de 

tu flujo de caja, el cual puedes consultar en el momento que lo requieras, 

asimismo reduce el tiempo de realización de las ventas, además ayuda a brindar 

una mejor atención al cliente y tomar buenas decisiones estratégicas.  
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Debido a la problemática descubierta y detallada, se planteó la siguiente 

interrogante: ¿De qué forma la implementación de un sistema de ventas para la 

ferretería Sol Andino – Piura, mejora el control del proceso de ventas? 

Para dar respuesta a la interrogante indicada, se propuso como objetivo general: 

Implementar un sistema de ventas en la ferretería Sol Andino – Piura, para 

mejorar el control del proceso de ventas. 

Con el objetivo general; se establecieron los siguientes objetivos específicos: 

Identificar los requerimientos funcionales y no funcionales del sistema, porque 

declaran explícitamente lo que el sistema no debe hacer, analizar los procesos 

de ventas en la ferretería sol andino, porque guía los pasos necesarios para 

atraer, convertir y retener a un cliente, utilizar la plataforma IDE NetBeans para 

el desarrollo del sistema, porque sirve para el desarrollo de aplicaciones de 

escritorio que utilizan plataformas como Java y diseñar el sistema informático 

que permita mejorar los procesos de venta en la ferretería, para definir la 

arquitectura del sistema. 

Por lo tanto, la presente investigación ha sido justificada académicamente 

porque permite utilizar los conocimientos adquiridos en la Universidad 

Católica de Los Ángeles de Chimbote, esto ayudará en la implementación de 

un sistema de ventas en la ferretería Sol Andino - Piura, mejorar la gestión de 

información de ventas. 

En cuanto a la justificación operativa, se justificó porque es necesario que la 

implementación de un sistema de ventas cumpla con los requisitos de la 

ferretería Sol Andino y el conveniente desarrollo de las actividades de los 

usuarios, permitiendo que los trabajadores indicados controlen la gestión de la 

mercancía dentro del sistema de ventas. 

Esta investigación se justificó económicamente ya que se necesita una 

implementación de un sistema de ventas que apruebe reducir tiempo y costo 

para así compartir recursos informáticos de una mejor manera. 
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En cuanto a la justificación tecnológica, se propuso la ferretería Sol Andino 

Piura para implementar un sistema de ventas óptimo y confiable para mejorar 

el control de datos. 

Esta investigación permitió a la ferretería Sol Andino mejorar sus procesos, 

mejorar su imagen, ya que se llevó a cabo una adecuada implementación para 

el manejo de datos e información. 

La presente investigación, utilizó una metodología con un enfoque cuantitativo, 

nivel descriptivo y diseño no experimental de corte trasversal. 

Con respecto a sus resultados de la primera dimensión el 80.00% de los 

trabajadores encuestados indicaron que NO están satisfechos con el sistema 

actual, respecto a la segunda dimensión el 100.00% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que SI aprueban la propuesta de mejora y en la 

tercera dimensión el 73.33% de los trabajadores indicaron que NO conocen el 

manejo de las TIC. 

 

Llegando a la conclusión que la implementación de un sistema de ventas en la 

ferretería Sol Andino permitió mejorar la calidad del servicio a los clientes. 
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II. REVISIÓN DE LA LITERATURA 

2.1. Antecedentes 

2.1.1. Antecedentes a Nivel Internacional 

Sánchez (4) en el año 2020, se realizó su investigación titulada “Diseño 

de una aplicación móvil android para ventas de pasajes inter-cantonales 

e interprovinciales en línea de la terminal terrestre de Guayaquil 2020.”, 

se empleó la metodología en este proyecto fue a través del tipo 

descriptivo, el objetivo planteado en la investigación fue diseñar una 

aplicación móvil android para ventas de pasajes internacionales e 

interprovinciales en línea para la distribución eficiente de boletos a los 

usuarios de la de la terminal terrestre de Guayaquil 2020. El resultado 

que se obtuvo fue el 5,9% de los encuestados se muestran indecisos, 

mientras que el 2,1% se encuentra en desacuerdo y por mayoría el 92% 

está de acuerdo, demostrando así que las inversiones tecnológicas 

deben realizarse de acuerdo a las necesidades de los usuarios. Se pudo 

concluir, la aplicación móvil no solo está dirigida a los habitantes de la 

ciudad de Guayaquil, también está dirigida para los turistas que deseen 

conocer cómo llegar a una provincia o cantón desde nuestra ciudad, 

porque tenemos en claro que existe un nivel de desinformación y con 

esta App podemos ayudar. 

 

Zapata y Tuso (5), en el año 2019 se realizó su investigación titulada 

“Desarrollo de un sistema e-commerce para la gestión de ventas para el 

almacén de electrodomésticos comercial Alexis.”, se tomó como 

referencia la metodología ágil XP, Tuvo como objetivo implementar 

un sistema e-Commerce para la gestión de ventas de electrodomésticos 

para “Comercial Alexis” en la ciudad de Latacunga. Tuvo como 

resultado los aspectos más relevantes en los cuales se enfocan los 

clientes es la desconfianza respecto a la forma de pago con un 49%, 

seguido por un 24% que prefiere realizar una compra presencial en el 

local, y finalmente un 9.7% de personas que no utiliza tarjetas de 
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crédito. Se pudo concluir con el sistema E-shop Alexis se logró 

gestionar y publicar las ventas en línea de productos que se 

comercializan actualmente en el local ubicado en Latacunga mediante 

la implementación de módulos de gestión de usuarios, productos, 

inventario y campañas. 

 

Valverde (6), en el año 2017 se realizó su investigación titulada 

“Plataforma ERP con software libre orientado a la web para el control 

administrativo de los procesos de ventas, inventarios y facturación para 

la ferretería “G&G” de Santo Domingo.”, se empleó la metodología a 

emplear será Cuali –Cuantitativo, tuvo como objetivo diseñar una 

plataforma ERP mediante software libre orientado a la web para control 

administrativo de los procesos de ventas, inventarios y facturación para 

la ferretería “G&G” de Santo Domingo. Tuvo como resultado que el 

67% manifiestan que el proceso de facturación de sus productos tiene 

un tiempo de retraso debido a la falta del sistema automatizado. Se pudo 

concluir de acuerdo a los requerimientos de la ferretería “G&G”, se 

desarrolló un ERP para el ingreso y control de los procesos 

administrativos de ventas, inventarios y facturación, desarrollando un 

sistema eficiente y totalmente seguro, cumpliendo como propósito la 

solución del problema. 

 

2.1.2. Antecedentes a Nivel Nacional 

                          Acero (7), en el año 2019 se realizó su investigación titulada 

“Implementación de un Sistema Informático de compra, venta y 

almacén para la mejora continua de la empresa VECOR S.R.L 

– Nuevo Chimbote; 2017.”, se utilizó la metodología RUP. 

Tuvo como objetivo realizar la implementación de un sistema 

informático de compra, venta y almacén para la empresa 

VECOR S.R.L – Nuevo Chimbote; 2017, para mejorar el 

control de los procesos. Los resultados obtenidos en ambas 

dimensiones muestran que el 66.67%, indican que el sistema 
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informático SI cumple con las funciones necesarias de los 

distintos procesos, mientras que el 33.33% de los encuestados 

expresaron que NO cumple con las funciones necesarias de los 

distintos procesos. Se pudo concluir que la implementación del 

sistema informático mejoró el control de compras, ventas y 

almacén de la ferretería VECOR S.R.L.  

 

Castillo (8), en el año 2018 se realizó su investigación titulada 

“Implementación de un sistema informático para el control de 

ventas de pasajes de la empresa de transportes y servicios 

turísticos “DAYDA” S.A.C _ Sullana; 2018.”, Se ha 

considerado la metodología RUP. Tuvo como objetivo 

implementar un sistema informático para el control de ventas de 

pasajes de la empresa de transportes y servicios turísticos 

“DAYDA” S.A.C, 2018. Se obtuvo como resultado que el 90% 

de los trabajadores encuestados consideran que SI necesitan un 

sistema para la gestión de venta de pasajes para el desarrollo de 

la empresa. Se pudo concluir que la implementación de un 

sistema informático para el control de ventas de pasajes de la 

Empresa de transportes y servicios turísticos “DAYDA” S.A.C 

– Sullana - 2018, para poder optimizar procesos dentro de la 

organización dando un servicio de mucha calidad a los clientes. 

 

Oliva (9), en el año 2018 se realizó su investigación titulada 

“Implementación de un sistema informático para la gestión de 

ventas de la empresa “Miguelito Lubricantes” _ Sullana; 2017.”, 

Se ha considerado la metodología RUP. Tuvo como objetivo 

implementar un sistema informático de gestión de ventas en la 

empresa “Miguelito Lubricantes” _ Sullana; 2018, para mejorar 

la calidad del servicio a los clientes.  Se obtuvo como resultado 

que el 75% de los trabajadores encuestados expresaron SI están 

satisfechos con la implementación del sistema informático. Se 
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pudo concluir, la Implementación un sistema informático de 

gestión de ventas en la empresa “Miguelito Lubricantes” 

Sullana_2018; para lo cual optimice los procesos dentro de la 

organización dando un servicio de calidad al cliente. 

 

2.1.3. Antecedentes a Nivel Regional 

Díaz (10), en el año 2020 se realizó su investigación titulada 

“Implementación de un sistema informático para mejorar el 

proceso de control de ventas, almacén e inventario de 

motorepuestos MIKAP.”, Se aplicó la metodología ágil XP. 

Tuvo como objetivo Implementar un sistema informático para 

mejorar los procesos de control de ventas, almacén e inventario 

de motorepuestos MIKAP. Se obtuvo como resultado se 

considerando que “mediante la implementación del sistema 

informático se reduce significativamente el tiempo de búsqueda 

de un producto”. Se pudo concluir que el análisis del sistema 

informático para la empresa motorepuestos Mikap, se 

identificaron los requerimientos funcionales y no funcionales de 

los procesos de ventas, inventario y almacén de la empresa, los 

cuales fueron agrupados en 54 historias de usuario y 8 

iteraciones aplicando la metodología ágil XP. 

 

Cornejo (11), en el año 2018 se realizó su investigación titulada 

“Implementación de software para la automatización del 

proceso de ventas de la librería Bazar Copipress Talara; 2018.”, 

se utilizó la metodología RUP. Tuvo como objetivo realizar la 

Propuesta de Implementación de software para la 

automatización del proceso de ventas de la librería Bazar 

Copipress Talara; 2018, mejora la calidad del servicio a los 

clientes. Tuvo como resultado que el 56% de trabajadores 

encuestados expresaron que, SI tienen conocimiento sobre el 
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sistema a implementar dentro de la empresa, mientras que el 

44% NO. Se pudo concluir que hay un alto nivel de 

insatisfacción por parte de los trabajadores respecto a la actual 

forma en que se trabaja en la empresa, así como un alto índice 

de percepción de la necesidad de realizar la implementación de 

un sistema que mejore la actual forma que se trabaja en la 

empresa. 

 

Oscar (12), en el año 2017 se realizó su investigación titulada 

“Implementación del sistema de control de ventas powerfull 

para CLM Music Tumbes, 2015.”, se utilizó como metodología 

el rational unified process (RUP). Tuvo como objetivo 

implementar el sistema Informático POWERFULL para 

mejorar el control de ventas de la empresa CML Music. Se 

obtuvo como resultado que en la primera dimensión se observó 

que el 70% de las personas encuestadas manifestaron que NO 

estas satisfechos con respecto al sistema actual mientras, en la 

segunda dimensión el 85% de las personas encuestadas 

manifestaron que SI necesitan un sistema de ventas. Se pudo 

concluir que la implementación del sistema mejorará el control 

de ventas en la empresa CLM Music. 
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2.2. Bases Teóricas 

2.2.1. Rubro de la empresa 

Es una empresa dedicada a la venta de materiales de 

construcción, tales como tornillería, herramientas, pinturas, 

herrajes, etc (13). 

 

2.2.2. La organización investigada 

- Información de la ferretería 

- Nombre: “Sol Andino” 

- Abreviatura: “SA” 

- Tipo Contribuyente: Persona natural con negocio 

- RUC: 10427884851 

- Actividad Económica: Principal - 4752 - Venta al por menor 

de artículos de ferretería, pinturas y productos de vidrio en 

comercios especializados. 

- Capital Social: S/ 4,000.00 

- Iniciación de operación: 18 de enero del 2009 

- Apoderado: Sr. Wilmer Tolentino Calle  

- Ubicación: Av. Las Amapolas Mz. O Lt. 24 A.H. La Molina 

I Etapa –Veintiséis de octubre– Piura. 

 

- Localización de la Empresa 

- Se encuentra ubicado Av. Las Amapolas Mz. O Lt. 24 A.H. 

La Molina I Etapa –Veintiséis de octubre– Piura. 
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- Ubicación geográfica 

- Se encuentra ubicado en la Av. Las Amapolas Mz. O Lt. 24 

A.H. La Molina I Etapa –Veintiséis de octubre– Piura. 

 

Gráfico Nro. 1: Lugar 

 

 

Fuente: Google Maps (13) 

-  Historia de la ferretería 

El 18 de enero del año 2009 se creó la ferretería Sol Andino, 

que surgió desde una gran idea del dueño Wilmer Tolentino 

Calle y surgió por la vocación de emprender en el ámbito 

ferretero y en los materiales de construcción de carácter 

general. Inició siendo una pequeña organización, teniendo 

insuficientes productos, pero al transcurrir los años avanzo 

hasta el punto de llegar hacer una de las ferreterías preferidas 

de muchos y moradores de veredas y pueblos vecinos. Hoy en 

día ofrece, una gran diversidad de productos de excelente 

calidad, a precios mucho más accesibles y competitivos, así 

mismo brinda una excelente atención a sus clientes, creando 

una satisfacción en los servicios brindados. Es una empresa 
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comercial que se dedica a la venta de materiales de 

construcción para el público en general (13). 

 

-  A continuación, se menciona la (13): 

- Visión 

Lograr posicionarse como una de las ferreterías líder en 

materiales de construcción y ferretería en general, 

reconociendo los matices de calidad y servicio que nuestros 

clientes esperan, esto va de la mano del personal calificado y 

competitivo, logrando así que la ferretería sea una de las 

predilectas de los consumidores. 

- Misión 

La ferretería está centrada en cada venta de materiales de 

construcción en general, donde se elabora día tras día para 

poder adquirir las expectativas y necesidades de los clientes, 

ofreciéndoles una diversidad de productos de buena calidad 

y precios de acuerdo al alcance del cliente.  

-  Funciones  

Estos son los objetivos establecidos (13): 

a) Brindar una Satisfacción a los clientes. 

b) Extender la productividad. 

c) Aplicar tácticas de ventas. 

d) Amplia un sistema de los procesos de venta en la      

         ferretería. 
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- “Organigrama de la Ferretería Sol Andino” 

Gráfico Nro. 2:Organigrama 

 

 Fuente: Ferretería Sol Andino S.A.C (14) 

- Infraestructura tecnológica existente 

• Hardware 

- 2 impresoras 

- 1 scanner 

- 1 laptop 

• Software propietario 

- Sistema Operativo Windows 10 

- Sistema Operativo Windows 8 

- Microsoft Office 10 

- Antivirus AVAST FREE 
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- Colaboradores 

Cada colaborador que elabora dentro de la ferretería cumplen un 

papel muy importante en el área de ventas, debido a que ellos se 

preocupan principalmente por el bienestar del consumidor 

ofreciéndole un servicio de buena calidad. 

- Registro de Trabajadores” 

Es de suma importancia ya que por medio de ello se puede llevar 

un mejor control de todo el personal tanto de su entrada y salida, 

así mismo permite ver la responsabilidad que tiene cada 

colaborador con respecto al horario establecido por la empresa.  

2.2.3. Las tecnologías de la información y comunicaciones 

- Definición a las TIC 

Son un conjunto de tecnologías que admiten el acceso, 

producción, tratamiento y la comunicación de la información 

presentada en otros códigos. El elemento representativo de las 

nuevas tecnologías es el ordenador e internet (14).  

 

Las tecnologías de Información y Comunicación (TIC) son las 

herramientas que se utilizan para la distribución de la 

información a través de elementos tecnológicos como la 

televisión, la radio, los celulares, las computadoras (15). 

 

Partes del sistema informático (15): 

 

- El componente físico: Está formado por todos los 

componentes electrónicos y mecánicos que establecen los 

cálculos y la conducción de la información. 
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- El componente lógico: Se le conoce a las aplicaciones y 

datos con los que elaboran los componentes físicos del 

sistema.  

- El componente humano: Está formado por los usuarios que 

elaboran con los equipos, que encausan las aplicaciones. 

 

- Historia de las TIC 

Empezó en los años 70, fue establecido a partir del transcurso 

creciente en la era digital. En los años 80 han permitido en la 

predisposición de las comunicaciones, en la parte electrónica 

e sistematización, preparando conexión de la red. En la 

forma, las tecnologías de la información y la comunicación 

tienen marcado en una unidad significativa para una mejorar 

en el patrimonio. Las TIC han marcado una mente terminante 

y decisivo en la sociedad mundial (16). 

 

Las TIC más empleadas dentro de la ferretería son los medios 

de comunicación (16): 

 

- El APK WhatsApp 

- Correo electrónico  

- Internet 

- Pro Antivirus 

 

2.2.4. Tecnología de la investigación 

- Sistematización de ventas 

También denominado punto de venta, que será empleado hacia 

la comisión del cliente, proveedor, en producto, conteniendo la 

eventualidad para ejecutar una exploración de venta de los 

productos y crear un informe muy bien elaborado. Debido a esto 

la sistematización de ventas de una organización beneficia como 
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un componente primordial para la meta establecida; es el punto 

de inicio donde se agrupará todo, como la venta, la compilación 

y la gestión de consumidores (17). 

 

2.2.5. Teoría relacionada con la Tecnología de la información 

Estos son los tres tipos de ventas que se ha empleado (18): 

- Ventas Personales 

Las ventas personales se pueden entender también como 

ventas directas que implica que la comunicación sea en 

persona o por medio de llamadas, entre ellas tenemos (18): 

 

- Ventas por teléfono: También se le conoce como “Tele 

ventas”, en este tipo de ventas, el vendedor se comunica 

telefónicamente con el cliente, con la finalidad de ofrecerle 

un producto o servicio. 

 

- Ventas online: Consiste en ofrecer mediante un sitio web en 

internet los productos y/o servicios a los compradores, de tal 

manera que puedan saber las características y beneficios de 

dicho producto, y puedan efectuar la compra online. 

 

- Ventas por correo electrónico: También conocido como e-

mail marketing, esta herramienta es muy utilizada para poder 

interactuar y estar presentes en la vida de los clientes. 

Utilizando las estrategias adecuadas, se puede lograr que 

dichos clientes sean embajadores de nuestros productos. 

 

- Ventas automáticas: Se realizan a través de la distribución, 

poniendo a disposición de cualquier usuario un producto o 

servicio el cual se adquiere accionando cualquier tipo de 

mecanismo, previo el pago del importe correspondiente. 
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- Venta a Distancia 

 

Es aquella que se realiza sin emplear la presencia física 

simultáneamente entre el comprador y el vendedor. Aquí la 

oferta y la aceptación se realiza exclusivamente por medio de 

una técnica de comunicación a distancia y dentro de un 

sistema de contratación por el cual es organizado por el 

vendedor. 

 

- Venta Multinivel 

 

También conocido como network marketing, este negocio lo 

conforman una red de vendedores que son independientes, 

denominados como distribuidores o representantes, que 

generarán ingresos por cada venta directa de los productos de 

los que les abastecerán la empresa, así mismo ganan por las 

ventas de los vendedores que integran las redes de inclinados.  

 

2.2.6. El lenguaje de programación 

Damos inicio a un enunciado prudente que, por medio de una 

sucesión de preparaciones, que van a permitir al programador 

escribir una acumulación de mandatos, operaciones inmediatas, 

datos y los algoritmos para que, de esa forma, pueda dar inicio 

a crear programas que controlaran el procedimiento físico y 

lógico de la computadora (19). 

 

- Java code (java): Java nos permite crear aplicaciones y procesos 

en muchos dispositivos. Está basado en la programación 

orientada a los objetivos, permitiendo ejecutar un mismo 

programa en varios sistemas operativos, así mismo ejecutar el 
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código fuente en los sistemas remotos de la forma más segura 

que nos ofrece java (20). 

 

Gráfico Nro. 3: Java code 

 

                Fuente: Moreno (20). 

 

- C: Aquí podemos encontrar un conjunto de tres tipos de 

definiciones las variables, sus funciones y los tipos de dados. 

Algunas de las funciones y las variables se pueden unir en 

clases, como en java. Se puede utilizar la función en un fichero 

y luego definirla en la parte inferior del fichero (21). 

 

- Python: Es muy amplio a lo cual lo emplean las empresas de 

todo el mundo para que así se puedan dar inicio a construir 

aplicaciones web, analizar los datos, proveer operaciones, 

asimismo permite dar creación a las aplicaciones empresariales 

íntegras. (21). 

 

- C+: Este lenguaje permite crear, definir las operaciones, 

relacionarlos entre ellos, realizar una clase del mismo código 

que servirá para cualquier pase (21). 
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- Visual Basic NET: Es el lenguaje orientado a objetos ya que 

cuenta con los patrocinios que le brinda. Net framework, 

permite simplificar la programación de las aplicaciones en el 

entorno sumamente distribuido en internet (22). 

 

- JAVASCRIPT: Está orientado a objetos, que está basado en los 

prototipos, siendo también imperativo, debilitadamente tapado 

y dinámico. También debemos tener en cuenta que los 

navegadores modernizados interpretan el código JavaScript que 

están incorporados en sus páginas web (23). 

 

- SQL: Conocido por sus siglas lenguaje de consulta estructurada, 

es empleado para actualizar, obtener y medir la información en 

la base de datos relacionales (24). 

 

- UML 

Es la continuación de una sucesión de métodos de diseño y 

análisis orientadas a objetos que aparecen a principios de los 90s 

y a fines de los 80's, también es conocido como lenguaje de 

modelado, más no un método. Los métodos se basan ambos de 

un lenguaje de modelado y de un proceso. UML aumenta la 

capacidad de lo que se puede hacer con otros métodos de diseño 

y análisis conducentes a objetos. El lenguaje de modelado es la 

notación (especialmente gráfica) que utilizan los métodos para 

expresar un diseño. El proceso muestra los pasos que se deben 

seguir para alcanzar a un diseño (25). 

 

De esta manera mencionaremos los diagramas y sus conceptos 

de cada uno de ellos (26): 

 

- Diagrama de Clases: Es la herramienta que permite una 

comunicación entre el diseño del programa que se creó para 
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orientar objetos y permitiendo modelar las relaciones entre las 

diversas entidades, se representa la clase dentro del rectángulo, 

por lo cual está divido en el nombre de la clase, atributos y el 

mensaje. 

 

Gráfico Nro. 4: Representación de Clases 

 

Fuente: Larman (27). 

- Los esquemas de objetos: Definirán dicho contenido de la 

estructura de objeto, el esquema de objetos se emplea para 

definir los tipos de entrada y salida. 
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Gráfico Nro. 5: Esquema de objetos 

Fuente: Larman (27). 

- Los diagramas de caso de uso: Aquí se representarán los 

procesos de sistemas y de programación que está orientada a 

objetos. 
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Gráfico Nro. 6:  Esquema de caso de uso 

Fuente: Larman (27). 

- El diagrama de estados: Lo crearon para forjar el lenguaje de 

modelado visual común, semíticamente y sintácticamente bueno 

para la arquitectura, para el diseño y la implementación de 

sistemas complejos. 

 

Gráfico Nro. 7: Esquema de estados 

  

Fuente: Larman (27). 
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- El diagrama de secuencias: El objetivo primordial de este 

diagrama es describir el comportamiento dinámico del sistema 

de información haciendo una afectación en la secuencia de los 

mensajes de intercambio hacia los objetos. 

 

Gráfico Nro. 8: Esquema de secuencias 

 

Fuente: Larman (27). 
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- Diagramas de actividad: Se emplea para modelar un caso de uso, 

o una clase o también un método complicado. 

 

Gráfico Nro. 9: Esquema de actividad 

   

Fuente: Larman (27). 

 

- Diagrama de componentes: Este diagrama se concentra en la 

función e interacción de cada módulo que presente el software. 

 

Gráfico Nro. 10: Esquema de componentes 

  

Fuente: Larman (27). 



24 

 

- Esquema de distribución: Aquí el usuario especifica una expresión 

de fragmentación que permite definir criterios para asignar un 

grupo de filas, como una norma arbitraria. 

 

Gráfico Nro. 11: Esquema de distribución 

   

Fuente: Larman (27). 

 

2.2.7. Base de datos 

- Definición” 

Es la colección organizada que presenta una información 

estructurada, a datos, lógicamente almacenados de una manera 

electrónica en el sistema de la computadora. La base de datos es 

controlada por medio de sistema DBMS. Los datos en la 

actualidad se desarrollan en filas y columnas en una serie de 

tablas para que el resultado sea eficiente. Después de ello nos 

permite acceder, administrar, modificar, actualizar, controlar y 

organizar de una manera más fácil los datos (28).  
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- MySQL 

 

Es el sistema de gestor de BD relacional, poderoso y 

cambiante, capacitado para reparar la mayor parte de los 

planes en la web. “MySQL” por lo que se conserva con 

aprobación dual, que es “GPL” y de código directo, 

gratis para el uso por la corporación, también tiene 

licencia productiva. La dualidad de licencia ha sido la 

que incitó la creación de MariaDB, un sistema gestor de 

bases de datos que ha sido creado a partir de MySQL, 

donde el desarrollador original de MySQL siguen 

elaborando sin depender de la autorización de Oracle 

(29). 

 

- Lenguaje de consulta estructurado  

 

El SQL se emplea para realizar una operación dentro de 

su base de datos, tenemos que tener en cuenta como 

concepto que es un lenguaje básico que se utilizara para 

todas las bases de datos. A lo cual nos brinda un permiso 

para acceder, actualizar y poder operar los datos que 

están incluidos en la base de datos. El diseño permitirá 

que las gestiones de datos se incluyan en un RDBMS, 

como MYSQL (30). 

 

- Oracle GlassFish Server 

GlassFish es aquel servidor que ofrece aplicaciones 

gratuitas de código abierto que fue establecido por la 

empresa Sun Microsytem, ya que fue esta misma 

empresa que creo java consecutivamente adquirida por 

Oracle Corporation. La función de Glassfish permite 

realizar aplicaciones javaEE como también “JavaBeans, 
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JPA, Java Server Faces, JMS, RMI, Java Server Pages, 

Servlets, entre otras”, permitiendo a los desarrolladores 

crear aplicaciones empresariales portables y en escala 

(31). 

 

2.2.8. Metodología 

Hace la referencia a un conjunto de pasos que se han basado en 

principios lógicos, empleados para así poder alcanzar una gama 

de objetivos que mandan en la investigación científica. También 

se puede definir la metodología como el conjunto de técnicas, 

recomendaciones y verificaciones, ya que estos sistematizan los 

procesos en lo que se van a descomponer la gestión de proyectos 

(32). 

 

- La metodología RUM 

Es una metodología de desarrollo de software basada en UML 

que organiza el desarrollo de software en cuatro fases, cada 

una de las cuales consta de una o más iteraciones de software 

que se pueden ejecutar en la fase de desarrollo. La metodología 

también es una estructura de proceso que se puede personalizar 

y ampliar para satisfacer las necesidades de los equipos de 

desarrollo (32). 

- Presenta las siguientes Dimensiones (32): 

- El eje horizontal representa el tiempo, que muestra cómo es 

el ciclo de vida del proceso. 

- El eje vertical representa los principios unificadores de las 

acciones descritas por la lógica natural. 

- Estas son las siguientes faces (32): 

- Fase de diseño 

- Fase de elaboración 

- Fase de construcción 
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- Fase de transición 

 

- La metodología Scrum 

              Es empleado dentro de equipos que elaboran proyectos 

complejos. Esta metodología permitirá al cliente, al lado de su 

equipo comercial, incluir el producto en el mercado de manera 

rápida para poder obtener ventas seguras (33).                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                              

- Presenta tres artefactos (33): 

- Backlog del producto 

- Backlog de sprint  

- Incremento  

- Protocolos clave en los que un equipo de scrum puede 

participar (33): 

- Organización del backlog 

- Planificación de sprint 

- Sprint 

- Scrum diario o reunión rápida 

- Revisión de sprint 

- Retrospectiva de sprint 

- Tres funciones principales para llegar al éxito (33): 

- El propietario del producto de scrum 

- El experto en scrum 

- El equipo de desarrollo de scrum 

 

- La metodología Kimball 

Esta metodología beneficia una base empírica y metodológica 

para dar implementación a los almacenes de datos pequeños y 

medianos, permitiendo construir los almacenes de forma de 

escala (34). 
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Aquí podemos encontrar 4 principios principales (34): 

- Concentrarse en el negocio. 

- Levantar una infraestructura de información 

conveniente. 

- Realizar entregas en incrementos significativos. 

- Ofrecer la solución completa. 

Está compuesta por las siguientes fases (34): 

- Planificación del Proyecto 

- Definición de los Requerimientos del Negocio 

- Modelado Dimensional 

- Diseño Físico 

- Diseño y Desarrollo de la presentación de datos 

- Diseño de la arquitectura 

 

2.2.9. La norma ISO 9001 

Es de suma perseverancia y que desarrollan actualmente todas 

las actividades que tienen un sistema, las industrias y 

beneficiosos, esto se limitara como representación técnica que 

es evidente para el público determinante que cooperan y 

aprueban el consentimiento en general de las partes 

primordiales, que se establecen resultados unidos de la ciencia, 

la tecnología y la práctica que reconoce las ventajas para el 

conjunto de la sociedad y que es admitida por la organización 

que es capacitada internación, nacionalmente y regional (35). 
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III. HIPÓTESIS 

3.1. Hipótesis general 

La implementación del sistema de ventas en la ferretería Sol Andino – 

Piura, mejora el control del proceso de ventas. 

 

3.2. Hipótesis especificas 

1. La identificación de los requerimientos funcionales y no funcionales 

del sistema, permitirá declarar lo que el sistema no debe hacer.  

2. El análisis de los procesos de ventas en la ferretería sol andino, guiará 

los pasos necesarios para atraer, convertir y retener al cliente. 

3. La utilización de la plataforma IDE NetBeans para el desarrollo del 

sistema, permitirá el desarrollo de la aplicación de escritorio. 

4. El diseño del sistema informático que permite mejorar los procesos de 

venta en la ferretería, definirá la arquitectura del sistema. 
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IV. METODOLOGÍA 

4.1. Diseño de la Investigación 

El diseño de la investigación fue de tipo descriptivo ya que se describe 

cómo se maneja el sistema, enfoque cuantitativo porque permite 

recopilar y analizar los datos, no experimental porque permite identificar 

y cuantificar la causa de un efecto del estudio y de corte transversal 

porque se da en un tiempo determinado. 

 

Tipo descriptiva. 

Según Monroy y Nava (36), La investigación descriptiva se refiere al 

diseño de la investigación, la generación de preguntas y el análisis de 

datos que se llevará a cabo sobre un tema. Esto se llama el método de 

observación porque no afecta ninguna de las variables en el estudio. 

 

Enfoque cuantitativo. 

Utiliza la recopilación y el análisis de datos para responder preguntas de 

investigación y probar hipótesis preestablecidas y confiar en mediciones, 

conteos y estadísticas para crear políticas que identifiquen patrones en 

una población (37).   

 

Diseño no experimental. 

Es una técnica estadística que permite identificar y cuantificar la causa 

de un efecto en un estudio experimental (38).  

 

Transversal 

Este tipo de investigación se basó en la observación de los sujetos en su 

entorno real (38). 
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El esquema de la investigación tuvo la siguiente estructura:  

M                       O 

Donde:   

M: Muestra   

O: Observación 

4.2. Población y Muestra 

La población es un grupo de sujetos que residen en cierto espacio, se 

constituyó de diferentes individuos, animales, registros otros tipos de 

datos en general; la muestra llega formar una pequeña proporción del 

universo o población donde se llevó a cabo la investigación, haciendo 

uso de fórmulas, lógica, etc. Eleonora Espinoza (39). 

 

4.2.1. Población 

Es la delimitación de la población a la cual se va a dar estudio y 

sobre la cual se quiere trascender los resultados. Se debe hacer 

la descripción correcta de las especificaciones de la población, 

el lugar y el tiempo de la población a la cual se le efectuará el 

estudio (39). 

 

La población incluye al gerente y todos los trabajadores para un 

total de 20 personas. 

 

Dónde: 

Población = delimitada. 

Muestra = seleccionada. 

O: Observación. 

 



32 

 

4.2.2. Muestra 

Al subgrupo del universo de interés que se define o delimita se 

le denomina muestra especificadas en el planteamiento del 

problema (39). 

 

Según Guerra (39), se utilizó la técnica de muestreo no 

probabilístico, ya sea intencional o de juicio. Para determinar el 

tamaño de la muestra se seleccionó a los trabajadores, la muestra 

fue de 15 quienes participaron en la Implementación de un 

sistema de ventas en la Ferretería Sol Andino - Piura, 2020. 

 

Tabla Nro. 1: Muestra de trabajadores 

Área Muestra 

Gerente 1 

Almacenista 4 

Plomería 3 

Electricista 3 

Albañilería 4 

Total 15 

Fuente: Elaboración Propia. 
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4.3. Definición y Operacional de las Variables en estudio 

Tabla Nro. 2: Matriz de operacionalización de la variable adquisición e implementación 

Variable Definición Conceptual Dimensiones Indicadores Definición Operacional 

Implementaci

ón de un 

sistema de 

ventas  

El sistema de ventas, es 

una completa 

aplicación, para la 

gestión de clientes, 

proveedores y 

productos, incluyendo 

la posibilidad de realizar 

el registro de ventas de 

dichos productos y 

generar informes (40). 

 

Nivel de 

satisfacción 

con respecto al 

funcionamient

o del sistema 

actual. 

- Alto interés. 

- Control de 

ingresos. 

- Funciones del 

sistema actual. 

- Realizar los 

cálculos de las 

ventas. 

- Tiempo. 

 

Es el proceso mediante el cual 

se automatiza las actividades 

que se realizan en la empresa 

ferretería sol andino, para 

mejorar la calidad de atención 

a los clientes. 

 

Propuesta de 

mejora. 

- Sistema de ventas. 

- Agilizar el 

sistema actual.  
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- Promover la 

organización 

productiva. 

- Reporte de ventas. 

- Reducción del 

tiempo de espera.  

Nivel de 

conocimiento 

con respecto al 

manejo de las 

Tics. 

 

- Conocimiento 

software 

ofimático. 

- Manejo 

computacional. 

- Orientación para 

el administrar el 

sistema. 

- Soporte técnico. 

- Base de datos. 

Fuente: Elaboración Propia. 
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4.4. Técnica e Instrumento de recolección de datos 

El presente trabajo de investigación se utilizó la técnica de la encuesta y 

como instrumento el cuestionario. 

 

4.4.1. Encuesta 

La cual se aplicó el cuestionario a las personas seleccionadas en 

una muestra, para conocer las tres dimensiones de la 

investigación. La encuesta es una de las técnicas de 

investigación social de más extendido uso en el campo de la 

Sociología que ha trascendido el ámbito estricto de la 

investigación científica, para convertirse en una actividad 

cotidiana de la que todos participamos tarde o temprano (41). 

 

4.4.2. Instrumento 

El instrumento que se utilizó fue el cuestionario de tipo cerrado 

dicotómico, el cual estuvo definido como un conjunto de 

preguntas respecto a las variables a medir. 

 

- El cuestionario es un instrumento rígido que busca recoger la 

información de los entrevistados a partir de la formulación de 

unas mismas preguntas intentando garantizar una misma 

situación psicológica estandarizada (41). 

 

4.5. Plan de Análisis 

Los datos obtenidos fueron recopilados y luego ingresados en una hoja 

de cálculo del programa Microsoft Excel 2016. Además, se procedió a 

la tabulación de los mismos. Se realizó el análisis de datos que sirvió 

para resumir los datos en un gráfico estadístico para que muestre el 

porcentual de las mismas. 
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4.6. Matriz de consistencia 

Tabla Nro. 3: Matriz de Consistencia 
Problema  Objetivo general  Hipótesis Metodología  

¿De qué forma la 

Implementación 

de un sistema de 

ventas para la 

ferretería Sol 

Andino – Piura, 

mejora la calidad 

del servicio a los 

clientes? 

Implementar un sistema de ventas en 

la ferretería Sol Andino – Piura, para 

mejorar el control del proceso de 

ventas. 

Implementar un sistema de 

ventas en la Ferretería Sol 

Andino – Piura, mejora el 

control del proceso de ventas. 

Tipo: Descriptiva 

Nivel: Cuantitativa 

Diseño: No experimental 

y de corte transversal 

Objetivos específicos 

1. Identificar los requerimientos 

funcionales y no funcionales del 

sistema, porque declaran 

explícitamente lo que el sistema 

no debe hacer. 

2. Analizar los procesos de ventas en 

la ferretería sol andino, porque 

guía los pasos necesarios para 

atraer, convertir y retener a un 

cliente. 

Hipótesis específicos 

1. La identificación de los 

requerimientos funcionales y 

no funcionales del sistema, 

permitirá declarar lo que el 

sistema no debe hacer. 

2. El análisis de los procesos de 

ventas en la ferretería sol 

andino, guiará los pasos 

necesarios para atraer, 

convertir y retener al cliente. 
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3. Utilizar la plataforma IDE 

Netbeans para el desarrollo del 

sistema, porque sirve para el 

desarrollo de aplicaciones de 

escritorio que utilizan plataformas 

como java. 

4. Diseñar el sistema informático 

que permita mejorar los procesos 

de venta en la ferretería, para 

definir la arquitectura del sistema. 

3. La utilización de la 

plataforma IDE Netbeans 

para el desarrollo del sistema, 

permitirá el desarrollo de la 

aplicación de escritorio. 

4. El diseño del sistema 

informático que permite 

mejorar los procesos de venta 

en la ferretería, definirá la 

arquitectura del sistema.  

 

         Fuente: Elaboración Propia. 
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4.7. Principios éticos 

Esta investigación se sustentó en cinco principios bioéticos inalienables al 

ámbito de la investigación científica, estos son: el respeto a la dignidad, 

protección de los derechos y no maleficencia, integridad física y mental, el 

de justicia, el de integridad científica, y el principio de consentimiento 

informado.  

Estos son (42): 

- Protección a las personas: Respetando su dignidad y confidencialidad 

ya que es vital dentro de la investigación a realizar. Protegiendo a las 

personas su participación de forma voluntarias y protegiendo sus 

derechos fundamentales, más si están vulnerables.  

- Libre participación y derecho a estar informado: Todo participante debe 

tener conocimiento absoluto de toda actividad a realizar dentro de la 

investigación y al momento de finalizar la investigación la aceptación 

voluntaria no tenga ningún inconveniente.  

- Beneficencia no maleficencia: Como investigadores nuestros deber es 

velar por la seguridad de los participantes para ampliar las fortalezas y 

no causar daño alguno.  

- Justicia: Como investigadores debemos tomar las precauciones 

necesarias así evitando actos injustos, ya que este trato irá asociado a su 

investigación. Integridad científica: La integridad del investigador 

resulta relevante cuando las normas deontológicas afectan a los 

participantes, es por ello que la integridad debe mantenerse para evitar 

conflictos que pueden afectar el estudio (42). 
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V. RESULTADOS 

5.1. Resultados 

5.1.1. Dimensión 01: Nivel de insatisfacción con respecto al 

funcionamiento del sistema. 

 

Tabla Nro. 4: Sistema informático 

 

Distribución de frecuencias relacionadas con el sistema 

informático para realizar las ventas; para la implementación de un 

sistema de ventas en la ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si - - 

No 15 100.00 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Aplicación del instrumento para medir el conocimiento de los 

trabajadores encuestados respecto a la pregunta: ¿La ferretería Sol Andino 

cuenta con algún sistema informático para realizar las ventas?, para el 

sistema de ventas en la ferretería Sol Andino – Piura; 2020.  

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 4 se aprecia que el 100.00% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que la ferretería Sol Andino, NO cuenta con un 

sistema informático para realizar las ventas. 
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Tabla Nro. 5: Control de ventas 

Distribución de frecuencias relacionadas con el control de ingresos de las 

ventas; para la implementación de un sistema de ventas en la ferretería Sol 

Andino – Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 4 26.67 

No 11 73.33 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Aplicación del instrumento para medir el conocimiento de los 

trabajadores encuestados respecto a la pregunta: ¿Considera usted 

adecuado la forma en cómo se lleva el control de ingresos de las ventas?, 

para el sistema de ventas en la ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 5 se aprecia que el 73.33% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que, NO consideran adecuado en la forma en 

cómo se lleva el control de ingresos de las ventas, mientras el 26.67% que 

SI. 
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Tabla Nro. 6: Funciones del sistema actual 

Distribución de frecuencias relacionadas con las funciones del sistema 

actual en la ferretería; para la implementación de un sistema de ventas en 

la ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 5 33.33 

No 10 66.67 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Aplicación del instrumento para medir el conocimiento de los 

trabajadores encuestados respecto a la pregunta: ¿Considera adecuado las 

funciones del sistema actual en la ferretería?, para el sistema de ventas en 

la ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 6 se aprecia que el 66.67% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que, NO consideran adecuado las funciones del 

sistema actual, mientras que el 33.33% SI. 
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Tabla Nro. 7: Ventas realizadas 

 

Distribución de frecuencias relacionadas a las ventas realizadas a los 

clientes; para la implementación de un sistema de ventas en la ferretería 

Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si - - 

No 15 100.00 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Aplicación del instrumento para medir el conocimiento de los 

trabajadores encuestados respecto a la pregunta: ¿Considera usted que es 

segura la forma cómo se realiza los cálculos de las ventas realizadas a los 

clientes?, para el sistema de ventas en la ferretería Sol Andino – Piura; 

2020. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 7 se aprecia que el 100.00% de los trabajadores 

manifestaron que, NO es segura la forma cómo se realiza los cálculos de 

las ventas realizadas. 
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Tabla Nro. 8: Tiempo para realizar las ventas 

 

Distribución de frecuencias relacionadas al tiempo para realizar las ventas; 

para la implementación de un sistema de ventas en la ferretería Sol Andino 

– Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 4 26.67 

No 11 73.33 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Aplicación del instrumento para medir el conocimiento de los 

trabajadores encuestados respecto a la pregunta: ¿Considera adecuado el 

tiempo para realizar una venta?, para el sistema de ventas en la ferretería 

Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 8 se aprecia que el 73.33% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que, NO es adecuado el tiempo para realizar una 

venta, mientras que el 26.67% SI. 
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Dimensión 1: Nivel de satisfacción con respecto al funcionamiento del 

sistema actual. 

 

Tabla Nro. 9: Nivel de satisfacción con respecto al 

funcionamiento del sistema actual 

 

Distribución de frecuencias con la dimensión 1: Nivel de satisfacción con 

respecto al funcionamiento del sistema actual; para la implementación de 

un sistema de ventas en la ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 3 20.00 

No 12 80.00 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Cuestionario aplicado para medir el nivel de insatisfacción con 

respecto al funcionamiento del sistema actual, basado en 5 preguntas 

aplicada a los trabajadores de la ferretería Sol Andino, Piura. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 9 se aprecia que el 80.00% de los trabajadores 

encuestados expresaron que NO se realiza el manejo adecuando de la 

información, mientras que el 20.00% indicó que SI. 

 

 

 

 

 



45 

 

Gráfico Nro. 12: Resultados de la Dimensión 1 

 

Resultados dimensión 1: Nivel de insatisfacción con respecto al 

funcionamiento del sistema actual; para la implementación de un sistema 

de ventas en la ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Fuente: Tabla Nro. 9: Nivel de satisfacción con respecto al funcionamiento 

del sistema actual 
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5.1.2. Dimensión 02: Propuesta de mejora. 

 

Tabla Nro. 10: Sistema de ventas automatizado 

 

Distribución de frecuencias relacionadas con el sistema de ventas 

automatizado en la ferretería; para la implementación de un sistema de 

ventas en la ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 15 100.00 

No - - 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Aplicación del instrumento para medir el conocimiento de los 

trabajadores encuestados respecto a la pregunta: ¿Considera usted 

adecuado la implementación de un sistema de ventas automatizado en la 

ferretería?, para el sistema de ventas en la ferretería Sol Andino – Piura; 

2020. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 10 se aprecia que el 100.00% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que SI consideran adecuado la implementación 

de un sistema de ventas automatizado. 
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Tabla Nro. 11: Sistema de ventas agilizará el  proceso 

 

Distribución de frecuencias relacionadas el sistema de ventas agilizara el 

proceso; para la implementación de un sistema de ventas en la ferretería 

Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 15 100.00 

No - - 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Aplicación del instrumento para medir el conocimiento de los 

trabajadores encuestados respecto a la pregunta: ¿Considera que la 

implementación de un sistema de ventas agilizará el proceso?, para el 

sistema de ventas en la ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 11 se aprecia que el 100.00% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que, SI considera que la implementación de un 

sistema de ventas agilizará el proceso. 
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Tabla Nro. 12: Promover la organización productiva 

 

Distribución de frecuencias relacionadas a promover la organización 

productiva dentro de la ferretería “Sol Andino”; para la implementación de 

un sistema de ventas en la ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 15 100.00 

No - - 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Aplicación del instrumento para medir el conocimiento de los 

trabajadores encuestados respecto a la pregunta: ¿Considera que un 

sistema de ventas ayudará a promover la organización productiva dentro 

de la ferretería “Sol Andino” ?, para el sistema de ventas en la ferretería Sol 

Andino – Piura; 2020. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 12 se aprecia que el 100.00% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que, SI considera que el sistema de 

ventas ayudará a promover la organización productiva dentro de la 

ferretería. 
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Tabla Nro. 13: Reporte de ventas 

 

Distribución de frecuencias relacionadas con el reporte de ventas; para la 

Implementación de un sistema de ventas en la ferretería Sol Andino – 

Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 15 100.00 

No - - 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Aplicación del instrumento para medir el conocimiento de los 

trabajadores encuestados respecto a la pregunta: ¿Considera usted que el 

sistema realizará el reporte de ventas de manera rápida?, para el sistema de 

ventas en la ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 13 se aprecia que el 100.00% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que, SI considera que se realizará el 

reporte de ventas de manera rápida. 
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Tabla Nro. 14:  Reducción del tiempo para realizar  una venta 

 

Distribución de frecuencias relacionadas a la reducción del tiempo para 

realizar una venta; para la Implementación de un sistema de ventas en la 

ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 15 100.00 

No - - 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Aplicación del instrumento para medir el conocimiento de los 

trabajadores encuestados respecto a la pregunta: ¿Considera usted que 

reducirá el tiempo para realizar una venta con un sistema automatizado?, 

para el sistema de ventas en la ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 14 se aprecia que el 100.00% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que, SI consideran que reducirá el 

tiempo para realizar una venta con un sistema automatizado. 
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Dimensión 2: Propuesta de mejora. 

 

Tabla Nro. 15:Propuesta de mejora 

Distribución de frecuencias relacionadas con la dimensión 2: Propuesta de 

mejora; para la Implementación de un sistema de ventas en la ferretería Sol 

Andino – Piura; 2020. 

 

Dimensión 2 n % 

Si 15 100.00 

No - - 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Cuestionario aplicado para medir la propuesta de mejora, basado 

en 5 preguntas aplicada a los trabajadores de la ferretería Sol Andino – 

Piura; 2020. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 15 se aprecia que el 100.00% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que, SI están satisfechos con la propuesta de 

mejora. 
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5.1.3. Dimensión 03: Nivel de conocimiento con respecto al manejo de 

las TIC. 

 

Tabla Nro. 16: Software ofimático 

 

Distribución de frecuencias relacionadas al conocimiento sobre el 

Software ofimático; para la implementación de un sistema de ventas en la 

ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si - - 

No 15 100.00 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Aplicación del instrumento para medir el conocimiento de los 

trabajadores encuestados respecto a la pregunta: ¿Usted tiene 

conocimiento sobre software ofimático?, para el sistema de ventas en la 

ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 16 se aprecia que el 100.00% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que, NO tiene conocimiento sobre 

software ofimático. 
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Tabla Nro. 17:  Manejo computacional 

 

Distribución de frecuencias relacionadas a la idea sobre el manejo 

computacional; para la Implementación de un sistema de ventas en la 

ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 15 100.00 

No - - 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Aplicación del instrumento para medir el conocimiento de los 

trabajadores encuestados respecto a la pregunta: ¿Accedería a ser instruido 

para el manejo computacional?, para el sistema de ventas en la ferretería 

Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 17 se aprecia que el 100.00% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que SI accederían a ser instruido para el 

manejo computacional. 
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Tabla Nro. 18:  Utilización del sistema  

 

Distribución de frecuencias relacionadas a la utilización del sistema; para 

la Implementación de un sistema de ventas en la ferretería Sol Andino – 

Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 3 20.00 

No 12 80.00 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Aplicación del instrumento para medir el conocimiento de los 

trabajadores encuestados respecto a la pregunta: ¿Usted ha utilizado alguna 

vez un sistema de ventas automatizado?, para el sistema de ventas en la 

ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 18 se aprecia que el 80.00% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que, NO ha utilizado alguna vez un 

sistema de ventas automatizado, mientras 20.00% SI. 
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Tabla Nro. 19: Soporte técnico 

 

Distribución de frecuencias relacionadas sobre el soporte técnico; para la 

Implementación de un sistema de ventas en la ferretería Sol Andino – 

Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 3 20.00 

No 12 80.00 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Aplicación del instrumento para medir el conocimiento de los 

trabajadores encuestados respecto a la pregunta: ¿Tiene conocimiento 

acerca de que es un soporte técnico?, para el sistema de ventas en la 

ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 19 se aprecia que el 80.00% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que, NO tienen conocimiento acerca de 

que es un soporte técnico, mientras el 20.00% SI. 
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Tabla Nro. 20: Gestores de base de datos 

 

Distribución de frecuencias relacionadas a los gestores de base de datos; 

para la implementación de un sistema de ventas en la ferretería Sol Andino 

– Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

SI - - 

NO 15 100.00 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Aplicación del instrumento para medir el conocimiento de los 

trabajadores encuestados respecto a la pregunta: ¿Tiene conocimiento 

sobre gestores de base de datos?, para el sistema de ventas en la ferretería 

Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 20 se aprecia que el 100.00% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que, NO tienen conocimiento sobre 

gestores de base de datos. 
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Dimensión 3: Nivel de conocimiento con respecto al manejo de las TIC. 

 

Tabla Nro. 21: Nivel de conocimiento con respecto al manejo de 

las TIC 

Distribución de frecuencias relacionadas con la dimensión 3: Nivel de 

conocimiento con respecto al manejo de las TIC para la implementación 

de un sistema de ventas en la ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

Alternativa n % 

Si 4 26.67 

No 11 73.33 

Total 15 100.00 

 

Fuente: Instrumento de recolección de datos para medir la dimensión 1: 

Nivel de conocimiento con respecto al manejo de las TIC, basado en 5 

preguntas, aplicado a los trabajadores de la ferretería Sol Andino - Piura 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro. 21 se aprecia que el 73.33% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que, No tienen el conocimiento con 

respecto al manejo de las TIC, mientras el 26.67% Si. 
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Gráfico Nro. 13: Resultados de la Dimensión 3 

 

Resultados dimensión 3: Nivel de conocimiento con respecto al 

manejo de las TIC para la Implementación de un sistema de ventas 

en la ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

 

Fuente: Tabla Nro. 21: Nivel de conocimiento con respecto al 

manejo de las TIC 
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Tabla Nro. 22: Resumen General de Dimensiones 

 

Resumen de dimensiones para la implementación de un sistema de 

ventas en la ferretería Sol Andino – Piura; 2020. 

 

 

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores. 

 

Aplicado por: Muñoz W.; 2021. 

 

En la Tabla Nro.22 se puede identificar, en lo que respecta a la 

dimensión 1: Nivel de satisfacción con respecto al funcionamiento 

del sistema actual, el 80.00% de los trabajadores encuestados 

manifestaron que, NO están satisfechos con el sistema actual, 

mientras que, el 20.00% de los trabajadores encuestados 

DIMENSIONES 
Si No Total 

n % n % n % 

Nivel de 

satisfacción con 

respecto al 

funcionamiento 

del sistema 

actual 3 20.00 12 80.00 15 100.00 

Propuesta de 

mejora 15 100.00 - - 15 100.00 

Nivel de 

conocimiento 

con respecto al 

manejo de las 

TIC  4 26.67 11 73.33 15 100.00 
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manifestaron que, SI están satisfechos con el sistema, respecto a la 

dimensión 2: Propuesta de mejora, el 100.00% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que, SI aprueban la propuesta de mejora 

y con respecto a la dimensión 3: Nivel de conocimiento con 

respecto al manejo de las TIC, el 73.33% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que, NO conocen el manejo de las TIC, 

mientras que, el 26.67% de los trabajadores encuestados 

manifestaron que, SI conocen el manejo de las TIC.  
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Gráfico Nro. 14: Resumen general de las dimensiones: 

 

Fuente: Tabla N° 22: Resumen General de Dimensiones 
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5.2. Análisis de Resultados 

La presente investigación tuvo como objetivo general: Implementar un 

sistema de ventas en la ferretería Sol Andino – Piura, para mejorar el control 

del proceso de ventas, en el cual se ha realizado tres dimensiones que son 

nivel de satisfacción con respecto al funcionamiento del sistema actual, 

propuesta de mejora y nivel de conocimiento con respecto al manejo de las 

TIC. Por consiguiente, luego de interpretar cada uno de los resultados 

realizados anteriormente, se efectuaron los siguientes análisis resultados:  

 

- Respecto a la dimensión 01: Nivel de satisfacción con respecto al 

funcionamiento del sistema actual, la Tabla Nro. 22 nos muestra los 

resultados donde se puede observar que el 80.00% de los trabajadores 

encuestados de la ferretería Sol Andino consideran que NO están 

satisfechos con respecto al funcionamiento del sistema actual, este 

resultado tiene similitud con los resultados obtenidos en la 

investigación de Castillo (8), titulada “Implementación de un sistema 

informático para el control de ventas de pasajes de la empresa de 

transportes y servicios turísticos “DAYDA” S.A.C _ Sullana; 2018”, 

donde el 54% de los trabajadores encuestado consideran que el proceso 

de venta NO se realiza de manera óptima, así mismo coincide con los 

resultados obtenidos en la investigación de Cornejo (11), titulada 

“Implementación de software para la automatización del proceso de 

ventas de la librería Bazar Copipress Talara; 2018”, donde el 59% de 

los trabajadores encuestados expresaron que NO están satisfechos con 

el sistema actual de la empresa, esto coincide con el autor Roig (14), 

quien menciona que las TIC son un conjunto de tecnologías que 

admiten el acceso, producción, tratamiento y la comunicación de la 

información presentada en otros códigos. El elemento representativo de 

las nuevas tecnologías es el ordenador e internet. Esta similitud en los 

resultados se justicia porque en las primeras empresas analizadas se 

evidencia un alto nivel de insatisfacción en contra del sistema actual. 
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- En la dimensión 02: Propuesta de mejora la Tabla Nro. 22 nos muestra 

los resultados donde se puede examinar que el 100% de los trabajadores 

encuestados manifestaron que, SI están satisfechos con la propuesta de 

mejora, este resultado tiene similitud con los resultados obtenidos en la 

investigación de Oscar (12), titulada “Implementación del sistema de 

control de ventas powerfull para Clm Music Tumbes, 2015”, donde el 

85% de las personas encuestadas manifestaron que SI necesitan un 

sistema de ventas, asimismo, coincide con los resultados obtenidos en 

la investigación de Cornejo (11), titulada “Implementación de software 

para la automatización del proceso de ventas de la librería Bazar 

Copipress Talara; 2018”, donde el 56% de trabajadores encuestados 

expresaron que SI tienen conocimiento sobre el sistema a implementar 

dentro de la empresa, esto coincide con el autor Cerbero (17), quien 

indica que el punto en venta, que será empleado hacia la comisión del 

cliente, proveedor, en producto, conteniendo la eventualidad para 

ejecutar una exploración de venta de los productos y crear un informe 

muy bien elaborado. Debido a esto la sistematización de ventas de una 

organización beneficia como un componente primordial para la meta 

establecida; es el punto de inicio donde se agrupará todo, como la venta, 

la compilación y la gestión de consumidores. Esta similitud en los 

resultados se justicia porque en las primeras empresas analizadas se 

evidencia un alto nivel de satisfacción con la implementación del 

sistema. 

 

- En la dimensión 03: Nivel de conocimiento con respecto al manejo de 

las TIC, la Tabla Nro. 22 nos muestra los resultados donde se puede 

estudiar que el 73.33% de los encuestados trabajadores manifestaron 

que, NO conocen el manejo de las TIC. Este resultado tiene similitud 

con los resultados obtenidos en la investigación de Acero (7), titulada 

“Implementación de un sistema informático de compra, venta y 

almacén para la mejora continua de la empresa Vecor S.R.L – Nuevo 
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Chimbote; 2017”, donde el 100.00%, indican que el sistema 

informático brinda un mejor manejo de la información sin pérdida de 

datos. Asimismo, el siguiente resultado tiene similitud con los 

resultados obtenidos en la investigación de Oliva (9), titulada 

“Implementación de un sistema informático para la gestión de ventas 

de la empresa “Miguelito Lubricantes” _ Sullana; 2017”, donde el 75% 

de los trabajadores encuestados expresaron SI están satisfechos con la 

implementación del sistema informático. Esto coincide con el autor 

Roig (14), quien menciona que las TIC son un conjunto de tecnologías 

que admiten el acceso, producción, tratamiento y la comunicación de la 

información presentada en otros códigos. El elemento representativo de 

las nuevas tecnologías es el ordenador e internet. Esta similitud en los 

resultados se justicia porque en las primeras empresas analizadas se 

evidencia un alto nivel de satisfacción en favor al manejo de las TIC. 
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5.3. Propuesta de Mejora 

Después de realizar el análisis de resultados obtenidos en la presente 

investigación, se plantea la presente propuesta de mejora. Realizar la 

Propuesta de implementación de un sistema de ventas en la ferretería Sol 

Andino, el sistema se establecerá en la metodología RUP la cual me brinda 

las herramientas adecuadas para realizar un mejor análisis software 

mediante diagramas UML. 

 

Analizar información para comprender la situación real de los problemas y 

necesidades actuales dentro de la ferretería Sol Andino para poder darles 

una solución adecuada. 

 

5.3.1. Propuesta tecnológica 

 

5.3.1.1. Descripción del sistema 

La propuesta de investigación mejorará la calidad de un 

sistema de ventas de la ferretería “Sol Andino”, esto 

permitirá que el personal tenga mayor facilidad con 

respecto a la entrega de materiales, y sobre todo el 

compromiso que tienen con la ferretería, es importante 

orientar e instruir a los colaboradores. Esto es muy útil para 

la ferretería, ya que todas las ventas estarán debidamente 

registradas, codificadas y organizadas en el sistema. 

 

5.3.1.2. Descripción general de la metodología 

 

Nos inclinamos por la metodología RUP, el cual se aplica a 

grandes proyectos, pero el hecho de que permite adaptarse 

a proyectos de cualquier escala. La metodología RUP 

permite dividir en 4 fases, se realizan 134 varias iteraciones 

en número variable según el proyecto de investigación y en 

las que se hace un mayor o menor hincapié en las distintas 
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actividades. La presente investigación se basa en las tres 

primeras fases (Inicio, Elaboración y Construcción). 

 

5.3.1.3. Los actores del sistema propuesto 

 

Tabla Nro. 23: Los actores 

N° Actores Definición 

1 Administrador Es la persona encarga de velar por 

el buen funcionamiento de todos 

los procesos.  

2 Almacenero Es la persona encargada del 

control de la mercancía realizando 

inventarios periódicos y alertando 

sobre las posibles roturas de stock. 

3 Vendedor Es la persona  encarga de 

recepcionar y manejar los pedidos 

que son gestionado por los 

clientes de la  Ferretería. 

                                               Fuente: Elaboración propia. 
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5.3.2. Fase de inicio 

 

5.3.2.1. Descripción funcional de los procesos 

Se determina mediante la fase de la metodología RUC, 

iniciando con los requerimientos funcionales y no 

funcionales lo cual es indispensable para dar soporte al 

Software. 

Tabla Nro. 24: Requerimientos funcionales 

ID Requerimientos funcionales 

RF1 El sistema verificara el ingreso del usuario que 

esté autorizado. 

RF2 El sistema permitirá al usuario poder modificar 

o eliminar información referente a los productos 

que se encuentran en la base de datos. 

RF3 Obtendrá la información del producto, haciendo 

uso del “código” perteneciente a este. 

RF4 Al ingresar un pedido de venta se deberá asignar 

un cliente. 

RF5 Al ingresar el pedido de venta, se podrán 

ingresar una o más líneas al pedido. 

RF6 Al seleccionar un item, se mostrará su 

descripción y su precio 

RF7 El sistema deberá permitir generar un reporte de 

compras 

RF8 A cada orden se le asignará un identificador 

único 

RF9 Se permitirán líneas de orden de entrega 

asociadas a distintos pedidos, siempre y cuando 

estos sean del mismo cliente. 

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla Nro. 25: Requerimientos no funcionales 

ID Requerimientos no funcionales 

NF1 El sistema debe cargar en menos de 5 segundos 

en ejecutar la búsqueda de algún material, en 

caso contrario arrojara un mensaje de error 

mostrando que no puede enlazar con la BD. 

NF2 Debe tener el usuario instalado en su 

computador la plataforma Java. 

NF3 El sistema habrá de actuar correctamente en 

cualquiera de los siguientes sistemas 

Operativos: Windows 8, Windows 10. 

NF4 Debe tener a su disposición un mouse y un 

teclado para un mejor uso del software. 

NF5 Se solicita una PC con una capacidad de RAM 

de 2GB a mas, debe tener como mínimo un 

procesador de 4 núcleos, además debe contar 

con 25GB disponibles para alojar la BD. 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.3.2.2. Modelamiento del sistema 

Gráfico Nro. 15: Caso de uso general 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.3.2.3. Especificaciones de casos de uso 

Se especifican los siguientes flujos principales y alternativos que 

obtuvo el sistema, se realizaron 3 especificaciones las cuales 

pertenecen a los casos de uso de tipo Core.  

Tabla Nro. 26: Descripción de control de pedidos 

Caso de uso Control de pedidos 

Objetivo Se identifican los pasos que realizan los actores 

para el control de pedido. 

Actores Administrador (A), Almacenero (Al), Vendedor 

(V). 

Pasos - V. Registra los pedidos solicitando los 

datos al cliente y los productos que va a 

agregar el pedido.  

- V. Si hay inconveniente con el pedido 

registrado se puede hacer uso de la 

herramienta que permite hacer consultas 

según el criterio de búsqueda que haya 

ingresado.  

- V. Después la búsqueda está en la facultad 

de hacer modificaciones a los pedidos 

mientras sean atendidos.  

- Al. El solo verifica la lista de pedidos a 

despachar y verifica el stock de los 

productos para poder atender los pedidos.  

- A. Si ya no se quiere el pedido el cual ya 

fue registrado solo se procese a eliminarlo 

de la lista de pedidos por atender. 

         Fuente: Elaboración propia. 



71 

 

Gráfico Nro. 16: Diagramas de caso de uso: Controlar pedidos 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Tabla Nro. 27: Descripción de los procesos de control 

 de la Ferretería 

Caso de uso Procesos de control de la Ferretería 

Objetivo Identificar los pasos que realizan los actores para 

Ferretería. 

Actores Vendedor (V), Almacenero (Al) 

Pasos - Al. Realiza la constante actualización del 

stock de productos ingresados al almacén 

diariamente en la ferretería.  

- Al. Realiza la búsqueda de los productos para 

poder llevar un control de stock y así ver cuál 

de los productos necesita ser reabastecido.  
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Fuente: Elaboración propia. 

 

Gráfico Nro. 17: Diagramas de casos de uso: Controlar vendedor 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

- V. Puede registrar un nuevo producto que la 

ferretería está comenzado producir para 

poder llevar un control de adecuado.  

- V. Puede realizar modificaciones a la 

información de los productos registrados.  

- V. Puede eliminar los productos que la 

ferretería ya no esté produciendo. 
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5.3.3. Fase de elaboración  

5.3.3.1. Diagrama de colaboración 

Gráfico Nro. 18: Colaboración controlar productos 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Gráfico Nro. 19: Colaboración reportar producto 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Gráfico Nro. 20: Colaboración registrar producto 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.3.3.2. Diagrama de clases 

Gráfico Nro. 21: Modelo conceptual 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.3.4. Fase 3: Diseño 

En esta etapa, se diseñaron la arquitectura del sistema. 

5.3.4.1. Arquitectura de diseño 

Gráfico Nro. 22: Arquitectura 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.3.4.2. Diseño de diagrama de secuencia 

 

Gráfico Nro. 23: Secuencia agregar administrador al sistema 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 24: Secuencia agregar nuevo usuario 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.3.4.3. Base de datos físico 

Gráfico Nro. 25: Modelo físico 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.3.4.4. Diagrama de despliegue 

 

Gráfico Nro. 26: Acceder al sistema 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.3.4.5. Interfaces del Sistema Informático de ventas 

Gráfico Nro. 27: Acceder al sistema 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Gráfico Nro. 28: Menú 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 29: Agregar Cliente 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Gráfico Nro. 30: Modificar Cliente 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 31: Consultar Cliente 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Gráfico Nro. 32: Eliminar Cliente 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 33: Agregar Producto 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Gráfico Nro. 34: Modificar Producto 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 35: Consultar Producto 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Gráfico Nro. 36: Eliminar Producto 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 37: Ingresar Usuario 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Gráfico Nro. 38: Agregar Usuario 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 39: Contactar 

  

Fuente: Elaboración propia. 

 

Gráfico Nro. 40: Registrar Ventas 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Gráfico Nro. 41: Consultar 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 42: Consultar Ventas 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Gráfico Nro. 43: Consultar Facturas 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nro. 44: Elaborar Guía de remisión 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

5.3.4.6. Diagrama Gantt 

Gráfico Nro. 45: Diagrama Gantt 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.3.4.7. Presupuesto de la realización del proyecto 

Tabla Nro. 28: Presupuesto 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Presupuesto para la implementación de la propuesta informática 

Categoría Cantidad Costo Total (S/.) 

Suministros (*)        

• Impresiones  20.00  5.00  100.00  

•  Fotocopias  15.00  0.30             4.50 

•  Empastado  10.00  3.00  30.00  

• Papel bond A-4 (500 hojas)  18.00  1.00 18.00  

•  Lapiceros  15.00  1.00 15.00  

•  Viáticos  10.00  10.00 100.00  

Sub total Suministros      267.50 

Servicios para desarrollo de 

sistema informático ventas 

      

FASE I – INICIO (Análisis)        

• Descripción funcional     200.00  1    200.00  

• Requerimientos no 

funcionales  

   200.00  1    200.00  

• Modelamiento del sistema     500.00  1   500.00  

• Desarrollo de casos de uso     400.00  1   400.00  

FASE II – ELABORACIÓN 

(Desarrollo)  

      

• Diagrama de Colaboración     300.00  1     300.00  

• Diagrama de Clases     300.00  1     300.00  

FASE III – DISEÑO 

(Desarrollo)  

      

• Arquitectura de diseño  800.00  1  800.00  

• Diseño de diagrama de 

secuencia  

   200.00  1    200,00  

• Base de datos  500.00  1  500,00  

• Diagrama de despliegue     200.00  1    200,00  

•  Interfaces  400.00  1  400,00  

Sub total servicios      4000.00  

Capacitación e 

implementación  

      

• Capacitación en el uso del 

sistema.  

300.00  1  300.00  

• Seguimiento al uso del sistema  1,000.00  1  1000.00  

Sub total capacitación e 

implementación  

    1300.00  

Total (S/.)      5,567.00  
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VI. CONCLUSIONES 

De acuerdo a los resultados de la investigación, se afirma que se tiene los 

argumentos suficientes para realizar la implementación de un sistema de ventas 

en la ferretería Sol Andino, para optimizar el control del proceso de ventas, esta 

información guarda relación con la hipótesis general planteada concluyendo que 

se acepta dicha hipótesis. 

 

Respecto a los objetivos específicos se concluye: 

 

1. Se identificó los requerimientos funcionales y no funcionales del sistema de 

ventas de mercadería para la ferretería Sol Andino – Piura lo que permitió 

comprender las necesidades de la empresa con relación al proceso de las 

ventas, con el siguiente resultado en la Tabla Nro.22 en lo que respecta a la 

dimensión l, el 80.00% de los trabajadores encuestados, NO están satisfechos 

con el funcionamiento del actual sistema,  el aporte consiste en identificar los 

requerimientos funcionales y no funcionales, con la finalidad de mejorar las 

necesidades de la empresa, como valor agregado a esta investigación, los 

requerimientos del sistema permiten mayor eficiencia en las ventas. 

 

2. Se analizó los procesos de ventas en la ferretería sol andino, para facilitar su 

implementación en el sistema, con el siguiente resultado en la Tabla Nro.22 

en lo que respecta a la dimensión l, el 80.00% de los trabajadores encuestados, 

NO están satisfechos con el funcionamiento del actual sistema, el aporte 

consiste en analizar los procesos de ventas, con el objetivo de implementar el 

sistema, como valor agregado a esta investigación, permite analizar los 

procesos de ventas con el propósito de conocer las necesidades del sistema 

antes de implementarlo. 

 

3. Se utilizó la plataforma IDE NetBeans para el desarrollo del sistema, logrando 

así a los colaboradores de la ferretería contar con la información actualizada 

de los materiales, con el siguiente resultado en la Tabla Nro.22 en lo que 
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respecta a la dimensión 2, el 100.00% de los trabajadores encuestados, SI 

aprueban la propuesta de mejora, el aporte consiste en utilizar la plataforma 

IDE NetBeans para dar paso al desarrollo del sistema con el propósito de 

obtener la información renovada, como valor agregado a esta investigación 

asciende a utilizar la plataforma NetBeans para realizar una mejor 

implementación del sistema. 

 

4. Se diseñó el sistema informático que permitirá mejorar los procesos de venta 

en la ferretería, lo que permite tener información adecuada para la toma de 

decisiones, con el siguiente resultado en la Tabla Nro.22 en lo que respecta a 

la dimensión 3, el 73.33% de los trabajadores encuestados, NO conocen el 

manejo de las TIC, el aporte consiste en diseñar el sistema informático para 

obtener la información adecuada, como valor agregado a esta investigación, 

asiente a diseñar el sistema de ventas con la finalidad de que agilice el control 

de los datos de los productos y clientes. 
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RECOMENDACIONES 

1. Es conveniente que la ferretería Sol Andino evalué las posibilidades de 

implantar el sistema informático, así como el uso de herramientas 

tecnológicas similares a las descritas en la investigación, para que se logre 

mejorar los procesos de venta que se brindan, permitiéndoles tener un 

resguardo de información al alcance y en el momento solicitado. 

 

2. Es beneficioso realizar un mantenimiento preventivo al sistema informático, 

porque esto ayudará a resolver cualquier problema relacionado con el diseño 

del sistema. Este mantenimiento debe ser realizado por un profesional 

informático después de eso, el experto debe proporcionar un informe a la 

ferretería sobre las observaciones que se puedan presentar. 

 

3. Es ventajoso sustituir los equipos (hardware) por equipos actualizados e 

competentes para la ferretería Sol Andino. 

 

4. Es importante que la ferretería Sol Andino tome en consideración que un 

proceso de capacitación continuo mejora el nivel de conocimiento y 

productividad de los trabajadores que desempeñan en la ferretería, es 

importante que se discuta la posibilidad de realizar capacitación al personal, 

en temas relacionados con el sistema de ventas.  
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ANEXO I: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 

 

  Fuente: Elaboración propia. 
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ANEXO II: PRESUPUESTO 

TITULO: IMPLEMENTACIÓN DE UN SISTEMA DE VENTAS EN LA 

FERRETERÍA SOL ANDINO – PIURA; 2020 

ESTUDIANTE: WILSON GUILLERMO MUÑOZ GALVEZ 

INVERSIÓN: S/. 2,280.00 

FINANCIAMIENTO: RECURSOS PROPIOS 

Fuente: Reglamento de investigación V17(43).  

DESCRIPCIÓN CANTIDAD COSTO 

UNITARIO 

TOTAL 

PARCIAL 

TOTAL 

1. RENUMERACIONES 

1.1. Asesor 

1.2. Estadístico 

01 

01 

1400.00 

200.00 

1400.00 

200.00 

 

   1,600.00 1,600.00 

2. BIENES DE INVERSION 

2.1. Impresora 01 250.00 250.00  

   250.00 250.00 

3. BIENES DE CONSUMO 

3.1. Papel bond A-4 80 

3.2. Tóner para impresora 

3.3. CD 

3.4. Lapiceros 

3.5. Lápices 

01 m 

01 

02 

02 

02 

25.00 

45.00 

2.00 

1.00 

2.00 

25.00 

45.00 

2.00 

1.00 

2.00 

 

   75.00 75.00 

4. SERVICIOS 

4.1. Fotocopias 

4.2. Anillados 

4.2. Servicios de Internet 

4.3. Pasajes locales 

50 hoja 

3 

80hrs 

 

25.00 

15.00 

80.00 

235.00 

25.00 

15.00 

80.00 

235.00 

 

   355.00 355.00 

TOTAL 2,280.00 
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ANEXO III: CUESTIONARIO 

 

TITULO: IMPLEMENTACIÓN DE UN SISTEMA DE VENTAS EN LA 

FERRETERÍA SOL ANDINO – PIURA; 2020. 

ESTUDIANTE: WILSON GUILLERMO MUÑOZ GALVEZ 

PRESENTACIÓN: El presente instrumento forma parte del actual trabajo de 

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

manera objetiva y veraz. 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 le presenta 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. 

 

Ítem Preguntas 

DIMENSIÓN N° 01 /Preguntas 

Alternativa 

SI NO 

Dimensión 01: Nivel de satisfacción con respecto al funcionamiento del sistema actual. 

1 La Ferretería Sol Andino cuenta con algún sistema informático 

para realizar las ventas 

  

2 ¿Considera usted adecuado la forma en cómo se lleva el control 

de ingresos de las ventas? 

  

3 ¿Considera adecuado las funciones del sistema actual en la 

ferretería? 

  

4 ¿Considera usted que es segura la forma cómo se realiza los 

cálculos de las ventas realizadas a los clientes? 

  

5 ¿Considera adecuado el tiempo para realizar una venta?   

Dimensión 02: Propuesta de mejora  

1 ¿Considera usted adecuado la implementación de un sistema de 

ventas automatizado en la ferretería? 
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2 ¿Considera que la implementación de un sistema de ventas 

agilizará el  proceso? 

  

3 ¿Considera que un sistema de ventas ayudará a promover la 

organización productiva dentro de la ferretería “Sol Andino”? 

  

4 ¿Considera usted que el sistema realizará el reporte de ventas de 

manera rápida ? 

  

5 ¿Considera usted que reducirá el tiempo para realizar  una venta 

con  un sistema automatizado? 

  

Dimensión 03: Nivel de conocimiento con respecto al manejo de las TIC 

1 ¿Usted tiene conocimiento sobre software ofimático?   

2 ¿Accedería a ser instruido para el manejo computacional?   

3 ¿Usted ha utilizado alguna vez un sistema de ventas 

automatizado? 

  

4 ¿Tiene conocimiento acerca de que es un soporte técnico?   

5 ¿Tiene conocimiento sobre gestores de base de datos?   

Fuente: Elaboración Propia. 
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ANEXO IV:  CONSENTIMIENTO INFORMADO 

Investigador principal   del proyecto: Muñoz Galvez Wilson Guillermo  

 

Consentimiento informado  

Estimado participante,  

El presente estudio tiene como objetivo: Implementar un sistema de ventas en la 

Ferretería Sol Andino – Piura, para mejorar el control de los datos 

La presente investigación se informa de acerca de que la ferretería que es una empresa 

comercial que se dedica a vender materiales de construcción, tales como tornillería, 

herramientas, pinturas, herrajes, entre otros.  

Toda la información que se obtenga de todos los análisis será confidencial y sólo los 

investigadores y el comité de ética podrán tener acceso a esta información. Será 

guardada en una base de datos protegidas con contraseñas. Tu nombre no será utilizado 

en ningún informe. Si decides no participar, no se te tratará de forma distinta ni habrá 

prejuicio alguno. Si decides participar, eres libre de retirarte del estudio en cualquier 

momento.  

Si tienes dudas sobre el estudio, puedes comunicarte con el investigador principal de 

Piura, Perú Muñoz Galvez Wilson Guillermo al celular: 931614313, o al correo: 

fiorela_qg@hotmail.com. 

Si tienes dudas acerca de tus derechos como participante de un estudio de investigación, 

puedes llamar a la Mg. Zoila Rosa Limay Herrera presidente del Comité institucional de 

Ética en Investigación de la Universidad Católica los Ángeles de Chimbote, Cel: 

(+51043) 327-933, Email: zlimayh@uladech.edu.pe  

Obtención del Consentimiento Informado  

Me ha sido leído el procedimiento de este estudio y estoy completamente informado de 

los objetivos del estudio. El (la) investigador(a) me ha explicado el estudio y absuelto 

mis dudas. Voluntariamente doy mi consentimiento para participar en este estudio:  

  

  

         Wilmer Tolentino calle       Wilson Guillermo Muñoz Galvez           

 

    Nombre y apellido del participante    Nombre del encuestador  
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ANEXO V:  CARTA DE ACEPTACIÓN 

 

 

 


