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RESUMEN

La presente investigacion ha sido desarrollada bajo la linea de investigacion de
desarrollo de modelos y aplicacion de las tecnologias de informacién y comunicacion
para la mejora continua de la calidad de las organizaciones del Perd, en la escuela
profesional de Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catolica Los Angeles de
Chimbote, filial Piura. Teniendo como objetivo principal el disefio de un sistema de
ventas en la empresa Servisteel S.A.C. — Piura 2017 y como objetivo especifico es
analizar el sistema que tiene la empresa y definir el nivel de satisfaccion de los
colaboradores, y los procesos de control de ventas en la empresa, teniendo en cuenta
los diagramas de caso de uso donde seran almacenados en una base de datos para el
desarrollo del sistema de venta. La poblacion fue de 15 trabajadores, los cuales
tienen conocimiento y acceso a la informacion de Servisteel y la muestra abarcara
toda la poblacion delimitada, por lo que se denominara una poblacion muestra, con el
fin de conseguir resultados mucho mas precisos es por ello que se obtuvieron los
siguientes resultados en la dimension de Satisfaccion del Sistema Actual se observa
que un 66,67% del personal administrativo manifiestan que NO estan satisfechos con
el sistema actual, mientras que el otro 33.33% afirma que SI, en la dimension de
nivel de satisfaccion con respecto a la necesidad de propuesta de mejora un 80% del
personal administrativo manifiestan que Sl es necesario el Disefio de un Sistema de

Ventas, mientras que el otro 20% afirma que NO.

Palabras claves: Delimitada, Disefio, Empresa, Sistema, Venta.



ABSTRACT

This research has been developed under the line of research of model development
and application of information and communication technologies for the continuous
improvement of the quality of organizations in Peru, in the professional School of
Systems Engineering of the Catholic University of Los Angeles de Chimbote,
subsidiary Piura. With the main objective of designing a sales system in the
Servisteel S.A.C. - Piura 2017 company. The type of research used is quantitative,
descriptive, the design was non-experimental and cross-sectional. The population
was 15 workers, who have knowledge and access to the information of Servisteel and
the sample will cover the entire delimited population, so it will be called a sample
population, in order to achieve much more accurate results that is why The following
results were obtained in the Satisfaction dimension of the Current System, it is
observed that 66.67% of the administrative staff state that they are NOT satisfied
with the current system, while the other 33.33% affirm that YES, in the satisfaction
level dimension Regarding the need for a proposal for improvement, 80% of the
administrative staff state that the Design of a Sales System is necessary, while the

other 20% affirm that NO.

Keywords: Design, system, sale, delimited, company.
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INTRODUCCION

En la actualidad el desarrollo de las TIC ofrece un gran abanico de software
que permite disefiar de forma sencilla para el uso de las empresas y la
formacion de sus trabajadores administrativos, lo que contemplan al conjunto
de herramientas  procesamiento y almacenamiento digitalizado de la
informacién, como al conjunto de procesos y productos derivados de las

nuevas herramientas (hardware y software), en su utilizacién en la ensefianza

(D).

Por otro lado un sistema de venta es una aplicacion que puede gestionar
productos, clientes y proveedores donde se puede realizar un registro de venta

de productos y generar informes (2).

Este trabajo sobre la linea de investigacion de desarrollo de modelos y
aplicacion de las tecnologias de informacion y comunicacion para la mejora
contintia de la calidad de las organizaciones del Peru, en la escuela profesional
de Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catolica Los Angeles de
Chimbote, filial Piura. La empresa Servisteel S.A.C de la ciudad de Piura
dedicada a las actividades de venta de productos metalicos, dado a la compra y
venta tiene dificultades al procesar los productos, es decir todo documento es
digitalizado de manera manual en un cuaderno y un archivo Excel, hace que los
documento no sean del todo seguros, la manipulacion del libro de registro es
vulnerable en las modificaciones que pueden hacer para alterar los precios del
dia al terminar su labor y la molestia de los clientes al querer un comprobante

de pago

En base a la problematica descrita en los parrafos anteriores, se plantea el
siguiente enunciado del problema: ;De qué manera el disefio de un sistema de
venta en la empresa Servisteel S.A.C. Piura; 2017, mejora el proceso de venta?

La investigacion tuvo como objetivo disefiar un sistema de venta en la empresa



Servisteel porque solo no se beneficiaria a la empresa, también al personal
administrativo, esto llevara a el ahorro de tiempo y el cual permitird optimizar
procesos internos y externos y facilitar data que se necesite en el momento
adecuado o cuando lo solicite el representante de la empresa o en otros casos el
mismo cliente a quien se le brindara servicios, no solo se le disefiara el sistema
de venta, también tenemos que estar a la vanguardia de las actualizaciones para

lograr aun mas ser eficientes realizando siempre procesos eficaces.

Con la finalidad de poder cumplir con el objetivo general indicado en el
parrafo anterior, se proyectaron los siguientes objetivos especificos:

1. Analizar el sistema que tiene la empresa para recolectar informacion

para el disefio del sistema de venta.

2. Definir el nivel de satisfaccién de los colaboradores con respecto al

sistema que actualmente maneja la empresa Servisteel.

3. Realizar el disefio del sistema de venta teniendo en cuenta los

diagramas de caso de uso y los requerimientos de los usuarios.

4. Disefiar y desarrollar los procedimientos almacenados en una base de

datos para el desarrollo del sistema de venta.

Econdmicamente se justifica el disefio de un sistema de venta por ser libre el
sistema y no generara algun tipo de gasto y permitira una mejor contabilidad de
producto y la ejecucion del sistema conllevara a un progresivo ahorro del
capital; asi mismo la empresa podra dar sus productos e informacion en el
tiempo oportuno y necesario, asi en el ahorro de papeleos o recurso que se
utilizaba de manera manual. Tecnoldgicamente se justifica por que la empresa

Servisteel no cuenta con un sistema de venta, por lo que el disefio de un



sistema de venta que se planteard para optimizar los proceso de registro de
clientes y la venta de productos donde se obtendra un buen servicio asi como
las facilidades a los clientes. La empresa Servisteel operativamente cuenta con
el personal indicado encargado del manejo y de la correcta funcionalidad del
disefio de dicho sistema de ventas.

La presente investigacion es de tipo cuantitativa, nivel descriptivo y disefio no
experimental de corte transversal. El resultado de la presente investigacién es
brindara el disefio de un sistema de venta, utilizando el Lenguaje de Modelado
Unificado (UML) para el diagramado de los distintos procesos de la empresa,
tomando como actividades el registro de productos y clientes, también realizar
ventas y con usuarios administrativos que podran acceder al sistema, con la

finalidad de mejorar la gestion de la empresa.

Los resultados obtenidos en la dimension de Satisfaccion del Sistema Actual se
observa que un 66,67% del personal administrativo manifiestan que NO estan
satisfechos con el sistema actual, mientras que el otro 33.33% afirma que Sl, en
la dimension de nivel de satisfaccion con respecto a la necesidad de propuesta
de mejora un 80% del personal administrativo manifiestan que Sl es necesario

el Disefio de un Sistema de Ventas, mientras que el otro 20% afirma que NO.

Con los resultados obtenidos, examinados y traducidos se describe o existe un
alto nivel de decepcidn con respecto al servicio administrativo en su forma de
trabajar en la empresa ademas un alto indice de percepcion a la necesidad de
disefiar un sistema de venta que mejore el estado actual que trabaja el sistema

de la empresa.

1. Se logr6 analizar el sistema que actualmente tiene la empresa para
recolectar informacion a través de la aplicacién del instrumento.
2. Se logro determinar el nivel de satisfaccion de los colaboradores, con

respecto al sistema que actualmente maneja la empresa; en donde se



observa que un 66,67% del personal administrativo manifiestan que
NO estan satisfechos con el sistema actual debido a los procesos
administrativos que le es encargado al personal de trabajo, queda

demostrado que es necesario el disefio de un sistema de venta.

Se determind usar el modelado del sistema para la creacion de
diagramas que explican el funcionamiento del sistema. Para eso se
estableci6 utilizar el programa StarUML, teniendo como referencia las
caracteristicas del UML y los requerimientos del sistema.

Se logro disefar y desarrollar los procedimientos almacenados en el
programa StarUML, para el desarrollo de una base de datos en el

disefio sistema de venta.



REVISON DE LA LITERATURA

2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes Internacionales

Segun el autor Robayo Alvear J. (3), en la tesis titulada “Sistema de
inventarios para la empresa Importadora Luna ubicada en el Cantén
Rumifiahui, dedicada a la compra y venta de repuestos
automotrices” en el afio 2018, teniendo como objetivo Mejorar el
nivel de calidad de la atencion al cliente, reduce la pérdida de venta
por falta de mercaderia al contar con una mejor rotacion de
inventario provocara que el dinero no se quede estancado vigilar la
calidad de los productos. Se tiene un registro de identificacion y
monitoreo en cada uno de los productos Entradas, salidas y
localizacion de la mercancia asi se podra manejar de forma
profesional las bodegas con las que cuente la empresa. Y como
objetivos especificos Determinar el valor economico de cada
categoria de elementos. Este valor se obtiene multiplicando el N°
de unidades almacenadas por el precio Clasificar los articulos por
orden decreciente con respecto a su valor establecer niveles de
control para cada categoria. Los procedimientos que se utiliza sobre
el manejo de inventario no son los adecuados. La toma fisica de
inventarios en la empresa se realiza una vez al afio, por lo cual no
se tiene una certeza de que es lo que realmente se tiene en
existencia. No se dispone de un control de inventarios permanente
en lo referente a las entradas, salidas y devolucion de repuestos.
Existe inventario en cajas sin perchar, esto ocasiona la utilizacion
de espacio fisico desperdiciado y posibles pérdidas de ventas. El
espacio en la bodega es reducido y la iluminacion no es la

adecuada, dificultando la visualizacion de los inventarios. Se



percha a los inventarios desordenadamente, no cuenta con un orden
establecido para facilitar su despacho. El ingreso a la bodega es
restringido, evitando la pérdida de mercaderias o documentos
importantes sobre los inventarios. El personal estd motivado para
realizar cambios en la empresa y crearse nuevos habitos.
Importadora Luna cuenta solamente con documentos como son la
factura y proforma. Importadora Luna paga a los proveedores en
efectivo y realiza ciertas ventas a crédito afectando a su liquidez.

En el afio 2016, Gordon S. (4), con la tesis titulada “Disefio De Un
Sistema De Control Interno Para El Area De Ventas En La
Empresa Compaiiia Limitada De Inversiones Bajo El Método Coso
II1” teniendo como objetivo general Encaminar a la busca del
progreso continuo, mejora que debe darse de una manera
progresiva y mantenida, incluyendo para este efecto a todos
quienes conforman la empresa, con la finalidad de satisfacer todas
las necesidades y requerimientos de nuestros clientes. La empresa
se dedica a la comercializacion a nivel nacional de productos marca
TIP TOP, como son parches, valvulas, liquidos vulcanizantes,
herramientas, maquinaria, etc. Distribucion que la realiza a nivel
nacional. Y como objetivos especificos Evaluar el grado de
conocimiento y cumplimiento de las normas internas de la empresa.
Evaluar el grado de cumplimiento de las actividades y la
satisfaccion del cliente en los servicios prestados. Ejecutar y
supervisar el ciclo administrativo de conformidad a las normas y
directrices. Aplicar las normas y criterios profesionales que
garanticen la efectividad y eficiencia de los procesos
institucionales. Utilizar criterios y procedimientos razonables y
juridicamente aceptables y utilizados en el campo de la
Administracion. En la investigacion realizada en la empresa
Compafiia Limitada de Inversiones se evidencia que la falta de

organizacion es comparable con un barco a la deriva, debido a que



tanto los altos mandos como los colaboradores no tienen un rumbo
definido. No se puede negar que en términos financieros es una
mediana empresa que tiene ingresos moderados y que se ha
mantenido en el mercado a pesar de las falencias en las que lleva a
cabo sus actividades diarias. Los procesos ejecutados en el
departamento de ventas no llevan un control adecuado y sobre todo
las seguridades que se deben tener, ya que al ser una empresa
comercial es el area esencial de la misma. Se puedo evidenciar que
los inconvenientes y dificultades que se presenta a diario en el
departamento de ventas es principalmente por la falta de
direccionamiento y politicas puntuales que permitan a los
colaboradores tener procedimientos claros. No estan determinados
los procesos que se deben seguir en cada evento, existe un gran
desorden en las actividades del giro del negocio. No se realiza
seguimiento a las diferentes deficiencias, tanto del personal a cargo

como de sus diferentes funciones, estas no estan determinadas.

Segun Quijije V. (5), en su tesis titulada ‘“Desarrollo e
implementacion de un sistema de gestion de ventas de repuestos
automotrices en el almacén de auto repuestos eléctricos marcos en
la parroquia posorja canton Guayaquil”, de la universidad estatal
peninsula de santa Elena en el afio 2014, teniendo como objetivo
Disefiar e implementar un sistema, que permita sistematizar la
gestion de ventas e inventario del Almacén de “Auto Repuestos
Eléctricos Marcos”. Y como objetivos especificos: Disefiar una
base de datos que contenga todas las caracteristicas de los repuestos
automotrices. Automatizar el proceso de actualizacion del
inventario de mercaderias y sus especificaciones técnicas.
Registrar, clasificar y acceder a la informacion de una manera agil,
rapida y veraz. La metodologia utilizada en el disefio del sistema se
desarroll6 en la estructura de red de cliente servidor, utilizando

formularios HTML y lenguaje de programacion HP y Apache. Los



procesos manuales llevados a cabo en el proceso de facturacion que
ocasionaban pérdida de tiempo en los clientes, han sido superados
mediante la automatizacién del proceso de gestién de ventas,
obteniendo las ventas diarias realizadas, un stock completo
actualizado, registro de devoluciones, mercaderia ingresada en
bodega, facturas, registro de proveedores, listado de los clientes,
logrando una atencién rapida, veraz y eficiente a los clientes del
almacén. La realizacion del sistema correspondié en disefiar una
base de datos que contenga todas las caracteristicas de los repuestos
automotrices y a los requerimientos de los usuarios internos y
externos del Almacén de ventas “Auto Repuestos Eléctricos
Marcos”, dando como resultado final una aplicacion de mucha
utilidad tanto para los clientes que obtuvieron una mejor atencion
asi como también para el propietario del almacén que obtuvo
mayores beneficios en el incremento de las ventas. En el desarrollo
del sistema se utilizé las diferentes herramientas y elementos de los
siguientes recursos informaticos de programacion y conectividad:
El sistema desarrollado se constituyd en una gran ayuda para la
mejor administracion del establecimiento comercial sobre todo en
aspectos relacionados con el manejo de los inventarios registrando,
clasificando y accediendo a la informacion de una manera agil,

rapida y veraz de una actividad comercial.



2.1.2. Antecedentes Nacionales

Aranda Cabos. (6), en su tesis titulada “Implementacion De Un
Sistema Informatico Para ElI Area De Ventas De La Empresa
“Inversiones Castro” — Huarmey.” en el afo 2018, tiene como
objetivo mejorar control de registros de ventas y reportes dentro de
la empresa y como objetivos especificos Realizar el estudio
preliminar y recopilacion de la informacién que permita modelar el
sistema para optimizar la busqueda de productos y reportes de
ventas y clientes, para poder llevar un mejor control. Se utilizara la
metodologia hibrida ICONIX enfocado en los casos de uso para el
desarrollo del sistema informatico. Implementar un entorno
amigable que permita facilitar un buen manejo y control detallado
de ventas, reportes, clientes y mercaderia.. Se tomo la poblacion
muestral constituido de 22 trabajadores, motivo por el cual el
personal se encuentra inmerso en los procesos de ventas. El tipo de
investigacion fue cuantitativa y descriptiva, el disefio de la
investigacion fue no experimental y de corte transversal; con la
finalidad de dar solucion al sistema actual. Se utilizo la
metodologia hibrida ICONIX para el desarrollo de esta
investigacion por su robustez y acoplamiento a las necesidades. Asi
mismo se obtuvo como resultado del 59% de los encuestados no
estan satisfechos como se vienen trabajando con el sistema actual,
ya que esto se hace en forma manual, motivo por el cual el 100%
de los encuestados ven con urgencia la necesidad de una propuesta
de mejora para la implementacion de un sistema informatico para el

area de ventas para la empresa Inversiones Castro.

Segun Guillermo Ronald. (7), en su tesis titulada “Implementacion
De Un Sistema Web Para Las Ventas En La Empresa One To One
Contact Solutions” en el afio 2017, teniendo como objetivo general

implementar un Sistema Web, aplicando SCRUM y XP para



mejorar el Proceso de Ventas en la Empresa One To One Contact
Solutions y como objetivos especificos: Desarrollar el modelo de
negocio. Desarrollar interfaces para consultas de ventas, ficha de
clientes, seguimiento de ventas, creacibn de usuarios, etc.
Adquisicion de equipos Gateway GSM para Enrutar las llamadas.
Desarrollar el codigo fuente del sistema. Actualizar las versiones de
los servidores (Asterisk, Servidor Web). Rediseiio de la red de
servidores., donde muchas veces los objetivos econémicos y el
cumplimiento de metas son temas desconocidos y en la medida que
surgen las necesidades y problemas de tipo administrativo con
impacto financiero, es ahi donde se buscan alternativas de solucion
0 mejoras que ayuden a la mejora en la gestion de sus recursos.
Para el desarrollo del presente trabajo se ha utilizado una
metodologia de Investigacion descriptiva - explicativa para ello se
aplicaron diferentes instrumentos de recoleccion de datos que
permitieron evaluar el sistema de control interno y ademas se ha
recopilado informacién presentada en los Estados Financieros
durante los afios 2015-2016 para obtener un analisis y comprension
de la situacion financiera y econdémica y asi facilitarnos la
propuesta de alternativas y acciones que contribuyan a la mejora en
la gestion del inventario para poder comprender la vinculacién
directa entre las variables de estudio, agregando que la empresa
objeto de estudio esta dedicada al rubro de abarrotes en donde el
manejo de inventario constituye una partida importante de

inversion y utilizacién de los recursos.

En el afio 2017 Alejandro Castillo. (8), en su tesis elaborada y
titulada “implementacion de un Sistema web de compra y venta
para la Distribuidora Salas. Huarmey— 2017, tuvo como objetivo
realizar la que ayude a mejorar el control de los procesos que se
realizan en la empresa. Y como objetivo especificos Estudiar los

procesos del negocio y determinar los requerimientos funcionales
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2.1.3.

del sistema a implementar. Desarrollar un sistema web sencillo con
mddulos dindmicos y fécil de interpretar para el usuario final,
ademas cumpla con los requerimientos del negocio. Desarrollar el
sistema web gracias a la metodologia RUP la cual es una
metodologia estandar para proyectos grandes y de corto plazo el
cual garantiza identificar los procesos de negocio y cumplir con los
requerimientos del sistema. La investigacion fue cuantitativa
desarrollada con el disefio no experimental, transaccional —
descriptivo la poblacion fue de 40 colaboradores de la empresa y la
muestra seleccionada fue 20 de ellos; para la recoleccion de datos
se utilizé el instrumento del cuestionario mediante la técnica de la
encuesta, los cuales arrojaron los siguientes resultados: en la
dimension de satisfaccion del sistema actual se observd que el
70%, NO acepta, a los procesos que tiene la empresa, con respecto
a la segunda dimension necesidad de un sistema web de compra y
venta, se observd que el 70%, Sl tiene la necesidad de
implementacion del modelo del sistema de informacion que ayude
a mejorar la gestion de la informacion. Estos resultados coinciden
con las hipdtesis especificas y en consecuencia confirma la
hipdtesis general, quedando a si demostrada y justificada la
investigacion de Implementacion de un sistema web de compra y

venta para la distribuidora salas.

Antecedentes Regionales

Segun Paiva Hurtado M. (9), en su tesis titulada “Implementacion
De Una Aplicacion Web De Venta Online Para La Empresa
Negocios Pequefiin Milky S.A.C. - Piura” en el ano 2018 tuvo
como objetivo realizar la implementacion de una Aplicacion Web
de venta Online para la empresa Negocios Pequefiin Milky S.A.C.
— Piura; 2018, con la finalidad de mejorar el proceso de ventas y

como objetivo especifico: Identificar la problematica actual de la
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empresa Negocios Pequefiin Milky S.A.C., con la finalidad de
conocer la necesidad de mejorar el proceso de ventas. Determinar
la metodologia a usar para el desarrollo de la aplicacion web de
manera correcta. Disefiar la aplicacion web para mejorar el proceso
de ventas en la empresa Negocios Pequeiiin Milky S.A.C. La
investigacion tuvo un disefio no experimental de tipo descriptivo y
documental. La poblacion y muestra fue de 22 trabajadores; con lo
que una vez que se aplicé el instrumento se obtuvieron los
siguientes resultados: En lo referido a la dimension: Necesidad de
mejorar el proceso de ventas en la Tabla Nro. 16, se ha podido
interpretar que el 95.45% de los trabajadores encuestados
expresaron que si percibieron que es necesaria la realizacion de una
mejora del proceso de ventas; mientras que el 4.55 % indico que no
percibieron que sea necesaria la realizacion de la mejora del
proceso. Estos resultados coinciden con las hipotesis especificas y
en consecuencia con la hipotesis general; por lo que estas hipdtesis
quedan demostradas y aceptadas. Finalmente, la investigacion
queda debidamente justificada en la necesidad de realizar la
Implementacion de una aplicacion web de venta Online para la
empresa Negocios Pequefiin Milky S.A.C. — Piura; 2018 para

aumentar el volumen de ventas.

En al afio 2016, Arnaldo Saavedra G. (10), con su tesis titulada
“Analisis Y Disefio De Un Sistema E-Commerce Para La Gestion
De Ventas: Caso Empresa World Of Cakes” teniendo como
objetivo general producir y comercializar productos de reposteria
de alta calidad e innovacion y especificos Elaborar productos que
capten la atencion de los posibles consumidores y que realicen la
compra. Elaborar los productos, de calidad e innovacion, exquisito
sabor y de menor costo. Dar a conocer las ventajas que ofrece la
materia prima de mejor calidad (frutas frescas y sin conservantes)

que se utilizan con respecto a los productos elaborados con ésta.
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Innovar con disefios creativos, sabores y productos que sean
acordes a las preferencias de los clientes y a sus necesidades donde
se concluye en la propuesta de implementacion de la tienda virtual,
es rentable y beneficiosa para la empresa ya que el periodo de
recuperacion es de 2.7 meses, el valor actual neto es de 14 228.4
soles y la tasa interna de rentabilidad es de 51%. Con la
implementacion del sistema se tendrd un beneficio en el manejo de
informacion de las ventas, ademas de estadisticas de ventas,
clientes y productos actualizados en linea. Con la implementacién
del sistema se lograra aumentar el flujo de clientes de calidad,
ademas aumentar 10 veces las ventas. Se disefiaron los procesos
claves de la empresa con el objetivo de tener claro las etapas y sub
etapas que se plasmaron en el sistema. Con la propuesta de
marketing en linea se concluye que es una fuente muy poderosa de
llegar a los potenciales clientes y sin mayor esfuerzo fisico, ya que
actualmente la mayoria maneja los medios electronicos con
facilidad.

Segun Robinson Arroyo M. (11), en su tesis titulada
“Implementacion Del Sistema De Control De Ventas Powerfull
Para Clm Music Tumbes” en el afio 2015 teniendo como objetivo
general implementar el sistema Informatico POWERFULL para
mejorar el control de ventas de la empresa CML Music y como
objetivos especificos identificar los requerimientos funcionales y
no funcionales del sistema. Analizar los procesos de ventas en la
empresa CLM Music. Disefiar un sistema informatico que permita
mejorar los procesos de ventas en la tienda. Disefiar las interfaces y
crear la base de datos que permitan la interaccion del usuario con la
aplicacion de manera sencilla. Utilizar la plataforma IDE Netbeans
para el desarrollo del sistema. Para realizar la implementacion se
utiliz6 como metodologia el Rational Unified Process (RUP) y los

diagramas del Unified Modeling Language UML. También el
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lenguaje de programacion Java Netbeans y como manejador de
base de datos el MySQL llegando a la que el 70% de empleados
encuestados consideré que el nivel de satisfaccion del Sistema
Actual se encontré en alto, donde expresaron que NO estan
satisfechos. Desde este resultado se deduce que los trabajadores son
conscientes de la necesidad del Sistema Informatico para el control
de ventas, ya que esto les permitira mejorar el control de la
informacion y optimizar los procesos de inventarios. Este resultado
global de las dimensiones coincide con lo planteado en la hipotesis
motivo por el cual se concluye que dicha hip6tesis queda aceptada.
Y el 85% de los empleados encuestados considerd que el nivel de
satisfaccion del sistema a implementar en la empresa CLM Music.
se encontr6 en alto, donde expresando que Si consideran
beneficioso; por lo tanto, esto indica que los trabajadores se sienten
satisfechos con la propuesta de implementacion que tiene la
empresa. Es por ello que resulta beneficiosa la Implementacion Del
Sistema De Control De Ventas POWERFULL Para CLM Music

Tumbes.

14



2.2. Bases Tedricas de la Investigacion

2.2.1. Servisteel

Fue fundada en el mes de noviembre del afio 1965 y a partir de la
fecha, vino operando con éxito en la fabricacion y comercializacion
de productos en acero de alta calidad. En el afio 1997 Tupemesa -
Tubos y Perfiles Metalicos S.A con nimero de Ruc: 20100151112
pasa a formar parte de la Compafiia de Acero del Pacifico (CAP),
importante grupo internacional siderurgico, lider en la Region
Sudamericana, que ha permitido realizar a la fecha fuertes
inversiones para aumentar la capacidad de produccion y hacerla
mas competitiva en un mercado creciente cada vez mas exigente y
que nos mantiene como lideres del sector. 2.2.1. ElI 01 de
noviembre del 2016, cambio de razon social en Perd llaméandose
Servisteel Ingenieria y Construccion S.A.C. - Servisteel S.A.C. con
el nimero de RUC: 20601602653, su tuvo tanta acogida en Perd,

que se esta expandiendo a otras regiones como Piura, Chiclayo, etc.

Objetivo

Poder ofrecer un trabajo con garantia y compromiso ético hacia
nuestros clientes en cada etapa de la relacion comercial. Ademas,
debido a la creciente demanda por soluciones técnicas existentes en
el mercado, nos mantenemos en constante innovacion para

brindarles a los clientes una atencion de primera.
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Vision
Expandir nuestra marca otras ciudades del pais, y ser la alternativa

ndmero uno para quien tenga una necesidad de productos para

construccion.
Misién
Ofrecer Soluciones en acero y productos con garantia de

durabilidad y resistencia para el sector construccion, minero e

industrial.

Organigrama

Graficos N° 1: Organigrama de la Empresa

s DIRECCION
Sew!steel S.A.C
Organigrama
i
1 i L] L 1
m M
[ |_

Administracion

Fuente: Elaboracion Propia

Ubicacién

Mz. N° 223 Lote N° 09 — Zona Industrial — Antigua Piura.
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2.2.2. Empresa

Definicién

Una empresa es una unidad econdmico-social, integrada por
elementos humanos, materiales y técnicos, que tiene el objetivo de
obtener utilidades a través de su participacién en el mercado de
bienes y servicios. Para esto, hace uso de los factores productivos
(trabajo, tierra y capital). Las empresas también pueden ser
definidas segun la titularidad del capital. Asi, nos encontramos con
empresas privadas (su capital estda en mano de particulares),
publicas (controladas por el Estado), mixtas (el capital es
compartido por particulares y por el Estado) y empresas de
autogestion (el capital es propiedad de los trabajadores) (12).

2.2.2.1. Tipos de Organizaciéon Empresarial

Hay tres fundamentales de organizacion empresarial: la
propiedad individual, la sociedad colectiva y la sociedad

anonima (13).

a) La propiedad Individual

Logicamente tiene pleno derecho a recibir los
beneficios que genere el negocio y es totalmente
responsable de las pérdidas en que incurre. Es la
forma mas simple de establecer un negocio. Aunque
la propiedad individual es simple y flexible, tiene
serios inconvenientes, pues la capacidad financiera y

de trabajo de una persona es limitada (13).
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b) La propiedad colectiva

Es aquella cuyos propietarios son un nimero reducido
de personas que participan conjuntamente en los
beneficios. Se trata de una sociedad externa (que
actua y responde frente a terceros como una persona
distinta de la de sus socios), que realiza actividades
mercantiles o civiles bajo una razén social unificada,
respondiendo los socios de las deudas que no pudieran

cubrirse con el capital social (13).

c) Sociedad Anonima (S.A).

Las pequefias partes alicuotas llamadas acciones, lo
que facilita la reunion de grandes capitales. Cada
socio accionista tiene una responsabilidad limitada, en
concreto solo responde del capital que ha aportado,
pero no se responsabiliza de las deudas sociales de la
empresa, no plantea problemas de continuidad. Al ser
legalmente una "persona juridica” cuando uno de sus
accionistas muere, la sociedad sobrevive, pues las
acciones se trasladan a sus herederos sin ocasionar

ninguna perturbacion (13).

2.2.3. Sistema de Informacién

Conjunto de datos que administra la informacion, interacttan entre
si donde ayudan a recolectar, recuperar, procesar, almacenar y
distribuir informacion de una o varias organizaciones y hace que
los procesos sean mas facil y rapidos.

Todo sistema de informacion dispone recursos que puede ser (14):
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a Recursos humanos: Personal que pueda realizas algin

proceso en una organizacion.

b Datos: Tipo de informacién que generala organizacion para

administrar sus productos.

C Actividades: Procedimientos, pasos a seguir, estaciones de

trabajo, etc.

d Recursos informaticos: Determinados por la tecnologia como

una computadora o celular.

2.2.3.1. Componentes de un sistema de informacion

Son los que hacen que el sistema se pueda comunicar
como (14):

a La entrada: La alimentan los datos como informacion

de algun producto o ventas.

b El proceso: Uso de las herramientas de las éreas

contempladas para relacionar, resumir o concluir.

C La salida: Refleja un resumen de la informacion que

anteriormente fue procesada.

d La retroalimentacion: Los resultados obtenidos son

ingresados y procesados nuevamente.
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Graficos N° 2: Procesos de Datos

Entrada ‘ . Proceso ‘ ' Salida

Retroalimentacion

Fuente: Elaboracion Propia.

2.2.3.2. Elementos de un sistema de informacion

Los elementos por lo general se considera una diversidad
de grandes cantidad que constituyen un sistema de
informacion los mas principales en una organizacion son
(14):

a) Elementos organizacion: forma parte de la estructura
y vinculo de la organizacion, por ejemplo, el capital,

los activos que tienen las organizaciones.

b) Elementos Personas: Fabrican y producen la
informacion necesaria para que el sistema funcione,

por ejemplo, introducir y utilizar las bases de datos.

c) Elementos Tecnologia: Constituye la implementacion
y la capacidad de procesamiento automatizado de la
informacion por ejemplo, sala de servidores y

sistemas de reserva de energia.
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2.2.3.3. Tipos de sistemas de informacion

Desde el punto de vista empresarial u organizativo se

clasifican en (15):

a)

b)

d)

Sistemas de Procesamiento de Transacciones (TPS).
También conocidos como sistemas de gestion
operativa, recopilan la informacién pertinente a las
transacciones de la organizacion, es decir, de su

funcionamiento.

Sistemas de Informacion Ejecutiva (EIS). Monitoriza
las variables gerenciales de un area especifica de la
organizacion, a partir de la informacion interna y

externa de la misma.

Sistemas de Informacion  Gerencial (MIS).
Contemplan la informacién general de la organizacion

y la comprenden como un todo.

Sistemas de soporte de decisiones (DSS). Orientados
al procesamiento de informacién para el apoyo en la

conduccion de la empresa.

2.2.3.4. Ciclo de vida de un sistema de informacion

El ciclo de vida de un sistema de informacion es continuo

y se compone de las siguientes fases (15):
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1. Investigacion preliminar, identificacion de fortalezas
y amenazas.

Definicion de las necesidades y requerimientos.
Disefio.

Desarrollo y documentacion del software.

Pruebas.

Implementacién y mantenimiento.

N o g~ D

Identificacion de debilidades y oportunidades.

2.2.4. Sistema de Venta

Trata de una completa aplicacion, para la gestion de clientes,
proveedores y productos, incluyendo la posibilidad de realizar el
registro de ventas de dichos productos y generar informes (16).

2.2.4.1. Tipos De Sistemas de Ventas (16):

Venta Personal

Es la forma de comunicarse (presencial, telefénica u
online) e intentar por parte del vendedor al cliente lo
mas importantes es que se puede captar la atencion del
cliente de forma muy rapida para poder acordar la
obtencién de lo ofertado. Es posible observar como
reacciona el receptor y sus comentarios y, asi, poder
negociar de manera inmediata para poder llegar a un
acuerdo final.

Venta Personal tiene 3 cualidades (16):
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a. Confrontacién Personal

Es entendida como un choque relativamente
violento entre fuerzas opuestas que involucra una
conexion entre dos 0 mas personas, y tiene como
proposito dar a conocer alguna experiencia o

promocionar algin producto en venta.

b. Cultivo

Consiste en implantar algin conocimiento social
que establece un motivo de venta o creencias que
es incentivando en las practicas sostenibles en las

organizaciones.

c. Respuesta

El cliente se siente en la obligacion de decidir por
alguna opcién que posteriormente el vendedor

habia plantado.

Ventas en equipo

Conforme los productos se vuelven mas complejo y los
clientes mas numerosos y mas demandantes, se hacen
mas dificil que un solo vendedor maneje todas las
necesidades de un cliente grande. Por esa razén la
mayoria de las comparfiias ahora utilizan ventas en

equipos para atender cuentas grandes y complejas (16).
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Venta a Distancia

Aquella realizada sin la presencia fisica simultanea del
comprador y del vendedor. En ella, tanto la oferta como
la aceptacion se realizan de forma exclusiva mediante
una técnica de comunicacion a distancia y dentro de un
sistema de contratacion organizado por el vendedor
(16).

Venta Multinivel.

Consiste en que esta disefiado para poder generar
ingresos lineales a través de las ventas directas e
ingresos residuales a partir de la construccion de una
red de asociados que aprenden a hacer exactamente lo

mismo (16).

a) Empresas de Venta Directa

Muchas empresas de ventas comenzaron a apoyar a
sus vendedores distribuidores con algo mas que las
comisiones de sus propias ventas. Habitualmente,
los comerciales venden productos directamente a
los consumidores por medio de recomendaciones y

marketing de boca a boca (16).
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Venta Piramidal

La venta piramidal podria definirse como un exponente
de estafa en la que se reclutan trabajadores sin pagarles
un sueldo sino cobrandoles una derrama de admision.
En este maniqui de estafa se les ofrece a los
trabajadores un oficio de comerciales de venta directa a
desarrollo de una comision por los productos que
vendan y por los nuevos trabajadores que logren captar
(16).

2.2.5. Sistemas

Es ordenado de elementos que se encuentran interrelacionados y
que interacttan entre conjunto de conceptos como a objetos reales

dotados de organizacion (17).

2.2.5.1. Tipos de Sistemas.

a) Sistemas Fisicos o Concretos

Compuestos por equipos, maquinaria, objetos y

cosas reales (17).

b) Sistemas Abstractos

Compuestos por conceptos, planes, hipotesis e ideas.
Muchas veces solo existen en el pensamiento de las

personas (17).
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2.2.5.2.

En cuanto a su Naturaleza

Pueden cerrados o abiertos y Aislados (18):

a)

b)

Sistemas Cerrados

No presentan intercambio con el medio ambiente
que los rodea, son herméticos a cualquier
influencia ambiental. No reciben ningun recurso
externo y nada producen que sea enviado hacia
fuera. Se aplica el término a los sistemas
completamente estructurados, donde los elementos
y relaciones se combinan de una manera peculiar y
rigida produciendo una salida invariable, como las

maquinas (18).

Sistemas Abiertos

Presentan intercambio con el ambiente, a través de
entradas y salidas. Intercambian energia y materia
con el ambiente. Son adaptativos para sobrevivir.
Su estructura es optima cuando el sistema se
organiza, aproximdndose a una operacion
adaptativa (18).

Sistemas Aislados

Son aquellos sistemas en los que no se produce

intercambio de materia y energia (18).
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2.2.6.

2.2.7.

Java

Es un lenguaje de programacion de propdsito general, concurrente,
orientado a objetos, que fue disefiado especificamente para tener
tan pocas dependencias de implementacion como fuera posible
(19).

UML

El Lenguaje Unificado de Modelado, fue creado para forjar un
lenguaje de modelado visual comdn y semantica y sintacticamente
rico para la arquitectura, el disefio y la implementacion de sistemas
de software complejos, tanto en estructura como en
comportamiento. UML tiene aplicaciones mas alla del desarrollo de
software.

El flujo de procesos en la fabricacion. Es comparable a los planos
usados en otros campos Y consiste en diferentes tipos de diagramas.
En general, los diagramas UML describen los limites, la estructura
y el comportamiento del sistema y los objetos que contiene. UML
no es un lenguaje de programacion, pero existen herramientas que
se pueden usar para generar codigo en diversos lenguajes usando
los diagramas UML. UML guarda una relacion directa con el

andlisis y el disefio orientados a objetos. (20).

2.2.7.1. UML Orientados A Objetos

Hay muchas guias o modelos para la decisién de
problemas en la informatica, que es el tratado de
algoritmos y datos. Hay cuatro clases de modelos para
la bizarria de problemas: lenguajes imperativos,
eficaces, afirmativos y encaminados a objetos (Oop).

En los dialectos orientados a propositos, los calculos se
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expresan definiendo 'objetos' y haciendo que los efectos
interactUen entre si. Esos objetivos son cosas que deben
ser manipuladas y existen en el espacio real. Pueden ser
inmuebles, artefactos sobre un escritorio organismos
afables. Los argots encaminados a objetivos dominan el
orbe de la programacion porque modelan los efectos del
globo real. UML es una unién de varias cantidades
enfiladas a propositos: disefio orientado a fines, técnica
de modelado de propdsitos e ingenieria de software

orientada a objetivos (20).

2.2.7.2. UMLY El Modelado De Datos

El UML es popular entre programadores, pero no suele
ser usado por desarrolladores de bases de datos. Una
razon es sencillamente que los creadores de UML no se
enfocaron en las bases de datos. A pesar de ello, el
UML es efectivo para el modelado de alto nivel de
datos conceptuales y se puede usar en diferentes tipos
de diagramas UML. Puedes encontrar informacion
sobre la multidimensionalidad de un modelo de clases
orientado a objetos en una base de datos relacional en
este articulo sobre Modelado de bases de datos en UML
(20).

2.2.8. Base De Datos

Conjunto de datos pertenecientes a un mismo contexto Yy
almacenados sistematicamente para su posterior uso. En este
sentido; una biblioteca puede considerarse una base de datos
compuesta en su mayoria por documentos y textos impresos en

papel e indexados para su consulta (21).

28



Tipos de Base de Datos.

Entre los diferentes tipos de base de datos, podemos encontrar los
siguientes (21):

2.2.8.1. MySQL

Es una base de datos con licencia GPL basada en un
servidor. Se caracteriza por su rapidez. No es
recomendable usar para grandes volimenes de datos.

Es la base de datos de codigo abierto mas popular del
mundo. Con su rendimiento, confiabilidad y facilidad de
uso comprobados, MySQL se ha convertido en la principal
opcion de base de datos para aplicaciones basadas en la
Web, utilizada por propiedades web de alto perfil como
Facebook, Twitter, YouTube, y los cinco principales sitios
web. Ademas, es una alternativa extremadamente popular
como base de datos integrada, distribuida por miles de ISV
y OEM (21).

a) PostgreSQL y Oracle.

Son sistemas de base de datos poderosos. Administra
muy bien grandes cantidades de datos, y suelen ser

utilizadas en intranets y sistemas de gran calibre (21).

b) Access.

Es una base de datos desarrollada por Microsoft. Esta

base de datos debe ser creada bajo el programa
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Access, el cual crea un archivo .mdb con la estructura

ya explicada (21).

c) Microsoft SQL Server

Es una base de datos mas potente que Access
desarrollada por Microsoft. Se utiliza para
manejar grandes volimenes de informaciones
(21).

2.2.9. Modelo Entidad-Relacion

Los diagramas o modelos entidad-relacion (denominado por sus
siglas, ERD “Diagram Entity relationship”) son una herramienta
para el modelado de datos de un sistema de informacion. Estos
modelos expresan entidades relevantes para un sistema de

informacion, sus inter-relaciones y propiedades (22).

Gréficos N° 3: Diagrama E-R

5

oe
COMmpane
Carticlad

Fuente: es.wikipedia.org

WM
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Cardinalidad de las Relaciones

El disefio de relaciones entre las tablas de una base de datos puede

ser la siguiente (23):
2.2.9.1. Relaciones De Uno A Uno

Una instancia de la entidad A se relaciona con una y

solamente una de la entidad B.

Graficos N° 4: Relaciones De Uno A Uno

A <€ </\ >| B (Uno a Uno)

Fuente: Elaboracion Propia

2.2.9.2. Relaciones De Uno A Muchos.

Cada instancia de la entidad A se relaciona con varias

instancias de la entidad B.

Graficos N° 5: Relaciones De Uno A Muchos

(Unoa
A B Muchos)

Fuente: Elaboracion Propia
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2.2.9.3. Relaciones De Muchos A Muchos

Cualquier instancia de la entidad A se relaciona con
cualquier instancia de la entidad B.

Gréficos N° 6: Relaciones De Muchos A Muchos

A /\ B (Muchos a
\

Muchos)

Fuente: Elaboracion Propia.

2.2.10. Normas y Estandares

Es un modo de hacer las cosas con innovacion y asi aumentar su
productividad en las organizaciones y que las vidas de la gente
sean mas sencillas, seguras y saludables.

Tipos de normas y calidades para la certificacion (24):

2.2.10.1. Sistema de Gestion de Servicios — Norma ISO/IEC
200001

Asegura la calidad de los servicios comUnmente para
servicios de TI. La norma ISO/IEC 20000-1 es el
marco de practicas para un sistema de gestion de
servicios consistente y fiable, ase que incorpore una

guia de mejoras en el servicio.
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2.2.10.2.

2.2.10.3.

Gréficos N° 7: Principales beneficios de ISO / IEC
20000-1

e . i e oharies . e 1edu Yiene
PRIt
Conestenca a ko largo de toda Admite maccos de 23minGlracidn de
adene te sumiEvst(( sewtios como ITIL Agile y DevOps

Fuente: bsigroup.com
Cloud Security - Seguridad en la Nube

A dia de hoy existe ya una preocupacion por el uso de
servicios en la nube y el mejor enfoque para su
adopcion.

Trabajamos con clientes para comprender cuéles son
sus motores clave, ayudarles a seleccionar los enfoques
de mejores practicas que mejor se adaptan a su
organizacion y, construir una mayor resiliencia a la
hora de trabajar en la nube.

Los siguientes servicios que ofrecemos, se basan en un
sistema de gestion ISO/IEC 27001.

Sistema de gestion ISO/IEC 27001 de Seguridad de

la Informacién

La informacion es un activo muy valioso que impulsa a
la empresa que gestione de forma adecuada y que le
permita trabajar de forma segura. La Gestion de
Seguridad de la Informacion es tener libertad para
creer, innovar y ampliar su base de clientes con toda la

informacién confidencial obtenida.
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1.  HIPOTESIS

El Disefio de un sistema de ventas en la empresa Servisteel S.A.C- Piura,

mejorard el sistema de ventas en la empresa.

34



V.

METODOLOGIA

4.1. Tipoy Nivel de la Investigacion

4.1.1. Tipo

Cuantitativo

Segun Hernandez y Gonzales (24), esta muy relacionada con la
practica social, por lo que establece un compromiso del
investigador con la transformacion de la realidad. Se trata de un
proceso social y politico vinculado a las normas y valores de la
comunidad que la desarrolla, donde se producen conocimientos
que pueden ser utilizados a favor de la sociedad o con fines
egoistas, lo que dependera del paradigma en que fue formado el
investigador, de los métodos cientificos utilizados y de su ética,

que serd en definitiva quien establecera su compromiso social.

Ramirez y Martinez (25), puede ser aplicado de forma pura a las
Ciencias Sociales, por el énfasis y el rigor légico y metodolédgico
que adquieren los disefios en relacion con los procesos de control
de variables y los procedimientos estadisticos que ponen en duda
su factibilidad para el estudio de fenémenos tan complejos como

son los educativos.
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4.1.2. Nivel

Descriptivo

Segun Katy Flores (26), no son causales y su tipo de analisis es
predominante cualitativo, en base a fuentes documentales. Estas
investigaciones, responden a la pregunta: ;Como es la realidad?
Cuando una investigacion es solo descriptiva recibe el nombre de
monografia; ya que se limita a solo una (la primera) de las tres
funciones cientificas (describir, explicar, predecir). Pero para
quien planea y va a desarrollar una Tesis que deberia alcanzar el
nivel explicativo; la investigacion descriptiva es una primera
parte, basica pero no suficiente, basica, porque sin la descripcion

previa no se puede explicar.

Segun Magin Rodriguez (27), buscan especificar las propiedades,
caracteristicas y los perfiles importantes de personas, grupos,
comunidades o cualquier otro fendmeno que se someta a un
andlisis. En un estudio descriptivo se selecciona una serie de
cuestiones y se mide o recolecta informacion sobre cada una de
ellas, para asi describir lo que se investiga. Ejemplo: Un censo
nacional de poblacién, una investigacion para determinar el

namero de fumadores de una determinada poblacion.

4.2. Disefio de la Investigacion

No experimental y por la caracteristica de la ejecucion es de corte
transversal.

Segun Roldan (28), Es obtener respuestas a sus interrogantes o
comprobar la hipotesis de investigacion, desglosa las estrategias basicas

que el investigador adopta para generar informacion exacta e
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4.3.

interpretable, también estipula la estructura fundamental y especifica la

naturaleza global de la intervencion.

Segun Trochim (29), el disefio de la investigacién "es el pegamento que
mantiene el proyecto de investigacion cohesionado. Un disefio es
utilizado para estructurar la investigacion, para mostrar como todas las
partes principales del proyecto de investigacion funcionan en conjunto
con el objetivo de responder a las preguntas centrales de la
investigacion." El disefio de la investigacién es como una receta. Asi
como una receta ofrece una lista de ingredientes y las instrucciones para
preparar un platillo, el disefio de la investigacion ofrece los componentes
y el plan para llevar a cabo el estudio de manera satisfactoria. Se
considera que el disefio de la investigacion es la "columna vertebral™ del

protocolo de investigacion.

Universo y Muestra

Universo

Estard delimitada por 15 trabajadores, los cuales tienen conocimiento y
hacen uso de la informacion de la empresa de Servisteel.

Segun Tomas, universo es la totalidad de individuos o personas en los
cuales puede presentarse una caracteristica susceptible a ser estudiada
(30).

Muestra

Abarcara toda la poblacion delimitada, por lo que se denominard una

poblacion muestral, con el fin de conseguir resultados mucho mas
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precisos con respecto a las caracteristicas especificadas en el
planteamiento del problema.

Segun Sara, define como una parte o cantidad pequefia de una
organizacion que se considera representativa en su totalidad donde se usa
ciertos métodos para someterla a estudio, analisis o experimentacion
(32).
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4.4. Definicion Y Operacionalizacion de Variables

Tabla N° 01: Definicion y Operacionalizacion de Variables.

) DEFINICION
VARIABLE DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES
OPERACIONAL
Disefio — Modelar los distintos | El disefio de un sistema
Consiste en hacer esquemas, diagramas que se usaran | de ventas son
donde se wvean los elementos en el disefio y la| actividades que realiza
necesarios para que el sistema | Nivel de complejidad del sistema. | la empresa Servisteel

Disefio de un

Sistema de Venta

funcione, segun lo descrito en el
andlisis. En esta fase se plasma
lo que se quiere desarrollar en el
sistema. Un disefio adecuado
permite la optimizacién de los

recursos (32).

satisfaccion con
respecto al disefio del

sistema actual.

Disefiar las interfaces
graficas de usuario.
del

sistema con un disefio

Facilitar el uso

amigable que el usuario

co mprenda SuU uso

S.A.C, Piura

producir los procesos

para

que desarrollan en las
ventas automatizadas
para la a ayuda en la

toma de decisiones
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Sistema de Ventas

Aplicacion para la gestion de
clientes, proveedores y
productos, donde se realizar el
registro de ventas de dichos
productos y generar informes.
Manejo de la facturacion,
del

mercadeo, en la organizacion es

cobranza, distribucion

muy importante para poder
desempefiar una buena labor en
lo que se refiere a ese tipo de

actividades (33).

Nivel de satisfaccion
con respecto a la
necesidad de

propuesta de mejora.

Administrar usuarios
para la accesibilidad del
sistema.
Datos e informacion
segura almacenados en
la base de datos para su
restauracion si sucede
algun desperfecto.

El sistema actual es
tedioso e inestable.
Disminucion de tiempos.
Capacitacion del
Personal

Recursos

para poder mejorarlos
u optimizar los
procesos de ventas que
entrega la empresa

Servisteel, Piura.

40




4.5. Plan De Andlisis De Datos

Los datos obtenidos de la empresa Servisteel seran codificados y luego
serén ingresados en el programa Microsoft Excel. Para el analisis de los
datos se utilizard el programa estadistico SPSS (Statistical Package for
the Sciencies) para cual se obtendran los cuadros y gréficos de las

variables en estudio.
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4.6. Matriz de Consistencia

Tabla N° 02: Matriz de Consistencia

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS METODOLOGIA

¢De qué manera el | Objetivos Generales El disefio de un sistema | TIPO:

disefio de un sistema de | Disefiar un sistema de ventas en la empresa | de ventas en la empresa | - Cuantitativo.

venta en la empresa | Servisteel S.A.C — Piura, para mejorar la calidad | Servisteel S.A.C - | NIVEL:

Servisteel S.A.C. Piura; | de atencion a sus servicios de venta a los clientes. | Piura, mejorara el | - Descriptivo.

2017, mejora el proceso | Objetivos Especificos proceso de venta. DISENO:

de venta? 1. Analizar el sistema que tiene la empresa para - No experimental y de
recolectar informacion para el disefio del corte transversal.
sistema de venta. MUESTRA:

2. Definir el nivel de satisfaccion de los
colaboradores con respecto al sistema que
actualmente maneja la empresa Servisteel.

3. Realizar el disefio del sistema de venta

teniendo en cuenta los diagramas de caso de

uso y los requerimientos de los usuarios.

- 15 trabajadores

42




4. Disefiar y desarrollar los procedimientos
almacenados en una base de datos para el
desarrollo del sistema de venta.
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4.7. Principios Eticos

Durante el desarrollo de la presente investigacion denominada “Disefio
de un sistema de ventas en la empresa Servisteel S.A.C- Piura; 2017” se
ha considerado en forma estricta el cumplimiento de los principios éticos
que permitan asegurar la originalidad de la Investigacion. Asimismo, se
han respetado los derechos de propiedad intelectual de los libros de texto
y de las fuentes electronicas consultadas, necesarias para estructurar el

marco tedrico.

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

metodologia para el anélisis requerido en esta investigacion.

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

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

RESULTADOS

5.1. Resultados de la Encuesta

5.1.1. Dimensién N° 01: Nivel de Satisfaccion con Respecto al Sistema

Actual.

Tabla N° 03: Satisfaccion con el Sistema Actual

Distribucion de frecuencias acerca del tiempo de realizar sus
actividades con el sistema actual, respecto al Disefio de un Sistema
de Ventas en la Empresa Servisteel S.A.C. De Piura; 2017.

ALTERNATIVA N° %
Sl 5 33,33%
NO 10 66,67%
TOTAL 15 100%

Fuente: Cuestionario aplicado al personal administrativo de la
Empresa “Servisteel S.A.C.” respecto a la pregunta ¢Esta satisfecho
con la forma tradicional que utiliza Servisteel - Piura para realizar

las actividades que le son encomendadas en el trabajo?

Aplicado por: Ascona C; 2019.

En la Tabla N° 03, se observa que un 66,67% de los encuestados
NO estd satisfecho con la forma tradicional de realizar sus
actividades que se les encomienda, mientras tanto un 33,33%

afirma que SlI.
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Tabla N° 04: Funcionamiento del Sistema

Distribucién de frecuencias acerca de la busqueda de informacion
del producto que se solicita en la empresa, respecto al Disefio de un
Sistema de Ventas en la Empresa Servisteel S.A.C. De Piura; 2017.

ALTERNATIVA N° %
Sl 6 40%
NO 9 60%
TOTAL 15 100%

Fuente: Cuestionario aplicado al personal administrativo de la
Empresa “Servisteel S.A.C.” respecto a la pregunta. ¢Esta satisfecho
con el funcionamiento del sistema en la basqueda de informacion

del producto que se solicita en Servisteel - Piura?

Aplicado por: Ascona C; 2019.

En la Tabla N° 04, se observa que el 60% del personal
administrativo NO estd satisfecho con el funcionamiento del
sistema que esta en la empresa Servisteel, mientras tanto un 40%

afirma que SI.
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Tabla N° 05: Tiempo de Busqueda de Informacion

Distribucion de frecuencias acerca del tiempo de busqueda del
producto en la empresa, respecto al Disefio de un Sistema de
Ventas en la Empresa Servisteel S.A.C. De Piura; 2017.

ALTERNATIVA N° %
Sl 4 26,67%
NO 11 73,33%
TOTAL 15 100%

Fuente: Cuestionario aplicado al personal administrativo de la
Empresa “Servisteel S.A.C.” respecto a la pregunta. ¢Cuando
realiza los procesos de busqueda de los productos en el sistema,

considera adecuado el tiempo utilizado?

Aplicado por: Ascona C; 2019.

En la Tabla N° 05, se observa que el 73,33% del personal
administrativo NO considera el tiempo empleado en la busque de

los productos en la empresa Servisteel, mientras tanto un 26,67%

afirma que SlI.
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Tabla N° 06: Registro de Documentos

Distribucion de frecuencias acerca del tiempo de busqueda del
producto en la empresa, respecto al Disefio de un Sistema de
Ventas en la Empresa Servisteel S.A.C. De Piura; 2017.

ALTERNATIVA N° %
Sl 2 20%
NO 13 80%
TOTAL 15 100%

Fuente: Cuestionario aplicado al personal administrativo de la
Empresa “Servisteel S.A.C.” respecto a la pregunta. ¢;Le parece
adecuada la manera de almacenar los documentos que se registran

en el sistema actual?

Aplicado por: Ascona C, 2019.

En la Tabla N° 06, se observa que el 80% del personal
administrativo NO le parece adecuado la manera de almacenar los
documentos en la empresa Servisteel, mientras tanto un 20% afirma

que SI
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Tabla N° 07: Seguridad de la Informacion.

Distribucion de frecuencias acerca de la seguridad de la
informacidn registrada y utilizada en la empresa, respecto al Disefio
de un Sistema de Ventas en la Empresa Servisteel S.A.C. De Piura;
2017.

ALTERNATIVA N° %
Sl 7 46.67%
NO 8 53.33%
TOTAL 15 100%

Fuente: Cuestionario aplicado al personal administrativo de la
Empresa “Servisteel S.A.C.” respecto a la pregunta. ;Considera
que la forma de trabajo actual, asegura la informacion registrada y

utilizada?

Aplicado por: Ascona C; 2019.

En la Tabla N° 07, se observa que un 53.33% del personal
administrativo considera que la informacion que se registra en la
empresa Servisteel NO esta segura, mientras tanto un 46.67%

afirma que SI
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5.1.2. Dimension N° 02: Nivel de Satisfaccion con Respecto a la

Necesidad de Propuesta de Mejora.

Tabla N° 08: Interaccion del Usuario

Distribucion de frecuencias acerca de mejorar el sistema de ventas
con la interaccion del usuario, respecto al Disefio de un Sistema de

Ventas en la Empresa Servisteel S.A.C. De Piura; 2017.

ALTERNATIVA N° %
Sl 13 86.67%
NO 2 13.33%
TOTAL 15 100%

Fuente: Cuestionario aplicado al personal administrativo de la
Empresa “Servisteel S.A.C.” respecto a la pregunta. ¢(Cree usted

que un sistema de ventas, deberia de ser interactivo con el usuario?

Aplicado por: Ascona C; 2019.

En la Tabla N° 08, se observa que un 86.67% del personal
administrativo cree que el sistema de venta S| debe de ser

interactivo con el usuario, mientras que el 13.33% afirma que NO.

50



Tabla N° 09: Procesos de Registros

Distribucion de frecuencias acerca de mejorar los procesos de
registros de productos, respecto al Disefio de un Sistema de Ventas
en la Empresa Servisteel S.A.C. De Piura; 2017.

ALTERNATIVA N° %
Sl 10 66.67%
NO 5 33.33%
TOTAL 15 100%

Fuente: Cuestionario aplicado al personal administrativo de la
Empresa “Servisteel” respecto a la pregunta. ¢Cree usted que con
un sistema de ventas se mejorard los procesos de registro de

productos, clientes y proveedores?

Aplicado por: Ascona C; 2019.

En la Tabla N° 09, se observa que un 66.67% del personal
administrativo cree que, SI es necesario mejorar los proseos de

registro, mientras que el 33.33% afirma que NO.
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Tabla N° 10: Almacenamiento de informacion.

Distribucion de frecuencias acerca de mejorar el almacenamiento
de informacion de manera segura, respecto al Disefio de un Sistema

de Ventas en la Empresa Servisteel S.A.C. De Piura; 2017.

ALTERNATIVA N° %
Sl 9 60%
NO 6 40%
TOTAL 15 100%

Fuente: Cuestionario aplicado al personal administrativo de la
Empresa “Servisteel S.A.C.” respecto a la pregunta. ;Considera
usted que el uso de un sistema de ventas permitird almacenar la

informacion de manera segura?

Aplicado por: Ascona C; 2019.

En la Tabla N° 10, se observa que un 60% del personal
administrativo considera que, SI se debe de almacenar la
informacion en un sistema de venta, mientras que el 40% afirma
que NO.
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Tabla N° 11: El Tiempo en los Procesos Administrativos.

Distribucion de frecuencias acerca de mejorar, el tiempo empleado
en los procesos administrativos, respecto al Disefio de un Sistema
de Ventas en la Empresa Servisteel S.A.C. De Piura; 2017.

ALTERNATIVA N° %
Sl 11 73.33%
NO 4 26.67%
TOTAL 15 100%

Fuente: Cuestionario aplicado al personal administrativo de la
Empresa “Servisteel S.A.C.” respecto a la pregunta. ;Considera
que el sistema de ventas reduciria el tiempo que se dedica a los

procesos administrativos?

Aplicado por: Ascona C; 2019.

En la Tabla N° 11, se observa que un 73.33% del personal
administrativo considera que Sl se debe de reducir el tiempo
empleado en los procesos administrativos, mientras que el 26.67%

afirma que NO.
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Tabla N° 12: Mejor Servicio.

Distribucion de frecuencias acerca de mejorar, la agilizacion en el
servicio de atencidn a los clientes, respecto al Disefio de un Sistema

de Ventas en la Empresa Servisteel S.A.C. De Piura; 2017.

ALTERNATIVA N° %
Sl 15 100%
NO 0 0%
TOTAL 15 100%

Fuente: Cuestionario aplicado al personal administrativo de la
Empresa “Servisteel S.A.C.” respecto a la pregunta. ;Cree usted
que al contar con un sistema de ventas se brindard un mejor

servicio a los clientes, agilizando los procesos de atencion?

Aplicado por: Ascona C; 2019.

En la Tabla N° 12, se observa que un 100% del personal
administrativo cree que al contar con el sistema de venta, Sl se
agiliza los procesos de atencion, mientras que el 0% afirma que
NO.
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Resumen de la Dimension N° 01: Nivel de Satisfaccion con Respecto al Sistema
Actual.

Tabla N° 13: Resumen de la Dimensién N° 01.

Distribucion de frecuencias de la Dimension N° 01: Nivel de Satisfacciéon con
respecto al Sistema Actual, en relacién al Disefio de un Sistema de Ventas en la
Empresa Servisteel S.A.C. De Piura; 2017.

ALTERNATIVA N° %
Sl 5 33.33%
NO 10 66,67%
TOTAL 15 100%

Fuente: Cuestionario aplicado al personal administrativo de la Empresa “Servisteel

S.A.C.”, respecto a la Dimension N° 01.

Aplicado por: Ascona C; 2019.

En la Tabla N° 13, se observa que un 66,67% del personal administrativo
manifiestan que NO estan satisfechos con el sistema actual, mientras que el otro
33.33% afirma que SI.
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Gréaficos N° 8: Resumen de la Dimension N° 01

Dimension N° 01; nivel de satisfaccion con respecto al sistema actual en relacion al
Disefio de un Sistema de Venta en la empresa Servisteel S.A.C. de Piura; 2017.

osl
ONO

Fuente: Tabla N° 13
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Resumen de la Dimension N° 02: Nivel de Satisfaccion con Respecto a la

Necesidad de Propuesta de Mejora.

Tabla N° 14: Resumen de la Dimensién N° 02

Distribucién de frecuencias de la Dimensién N° 02: Nivel de Satisfaccion con
Respecto a la Necesidad de Propuesta de Mejora., en relacion al Disefio de un

Sistema de Ventas en la Empresa Servisteel S.A.C. De Piura; 2017.

ALTERNATIVA N° %
Sl 12 80%
NO 3 20%
TOTAL 15 100%

Fuente: Cuestionario aplicado al personal administrativo de la Empresa “Servisteel

S.A.C.”, respecto a la Dimension N° 02.

Aplicado por: Ascona C; 2019.

En la Tabla N° 14, se observa que un 80% del personal administrativo manifiestan
que Sl es necesario el Disefio de un Sistema de Ventas, mientras que el otro 20%

afirma que NO.
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Gréaficos N° 9: Resumen de la Dimension N° 02

Dimension N° 02; nivel de satisfaccion con respecto a la necesidad de propuesta de
mejora, respecto al Disefio de un Sistema de Venta en la empresa Servisteel S.A.C.
de Piura; 2017.

20%

osl
ONO

80%

Fuente: Tabla N° 14
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5.2. AnAlisis de Resultados

La presente investigacion tiene como objetivo disefiar un Sistema de Venta
en la empresa Servisteel. Piura; 2017, para mejorar el proceso de ventas y
de esta manera brindar una mejora en operatividad, seguridad y la calidad
de atencion al cliente.

Los resultados obtenidos de la dimension 01: Nivel de Satisfaccion con
Respecto al Sistema Actual, la Tabla N° 13 nos nuestra un resultada de un
66,67% del personal administrativo manifiestan que NO estan satisfechos
con el sistema actual de sistema de venta. Este resultado es similar a
presentado por Alejandro Castillo (34), en su tesis titulada
“implementacion de un Sistema web de compra y venta para la
Distribuidora Salas. Huarmey— 2017” en el afio 2018 la dimension de
satisfaccion del sistema actual se observd que el 70%, NO acepta, a los
procesos que tiene la empresa, con respecto a la segunda dimension
necesidad de un sistema web de compra y venta, se observo que el 70%, Sl
tiene la necesidad de implementacion del modelo del sistema de
informacion que ayude a mejorar la gestion de la informacion.

En la Tabla N° 14 se observa que un 80% del personal administrativo
manifiestan que Sl es necesario el Disefio de un Sistema de Ventas, este
resultado es similar al de Aranda Cabos (35) en la tesis titulada
“Implementacién De Un Sistema Informatico Para El Area De Ventas De
La Empresa “Inversiones Castro” — Huarmey” en el afio 2018 sostiene que
conto con una muestral de 22 trabajadores, motivo por el cual el personal
se encuentra inmerso en los procesos de ventas que el 100% de los
trabajadores encuestados respondieron que Sl estdn conformes con las
nuevas mejoras implementadas al sistema informéatico de la empresa;
mientas el 0% de los encuestados no estan conformes con la
implementacién por lo tanto, la investigacion concluye que resulta
beneficioso el Implementacion De Un Sistema Informatico Para El Area

De Ventas De La Empresa Inversiones Castro. — 2018.
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5.3. Propuesta de Mejora

Después de haber realizado el analisis de los resultados, se plantea la

siguiente propuesta de mejora:

— Realizar el Disefio de un sistema de venta en la empresa Servisteel
S.A.C, el sistema estara basado en la metodologia del Proceso
Unificado Racional o RUP, conjuntamente con el Lenguaje de
Modelado Unificado (UML) utilizando el software StarUML.

— El analisis de los procesos e informacion se realiza para determinar
la problematica que presenta la empresa, para asi poder darle una

Optima solucién.

Los actores del sistema propuesto son los siguientes:

Tabla N° 15: Glosario de Actores

Actor Descripcion Caso de Uso
Persona encargada de la
empresa /o ., .
presa Y91 Gestién de Usuarios.
organizacion, esta

autorizada de gestionar | Gestion de Clientes.
Administrador | los procesos, tales como
gestionar los clientes, los
pagos por servicio, tiene | Gestion de Procesos
acceso a los reportes de
la empresa.

Gestidn de Reportes

Trabajadora o empleada
encargada de gestionar
Vendedor los  procesos  como,
registrar los datos del
cliente y productos.

Gestién de Registro de
Venta
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Persona (natural 0
juridica) que solicita
Cliente alguna necesidad de | Gestion de Compra
comprar algun producto
que brinda la empresa.

Encargado de realizar los Gestién de Restiro
Almacenista retiros del producto de

dicho cliente producto

de

5.3.1. Fase de Disefo

Gréficos N° 10: Diagrama de casos de uso para el modelo del
sistema de venta.

REFORTE DE COMPRAS
ADMIMISTRADOR

GENERA REPORTE

g VENDEDOR
REGISTRA VENTA

DETALLAR PROCUCTO A COMPRAR

COMPRAR PRODUCTO

CLIENTE ncludes

FORMA DE PAGO

mcludes rnichides

EFECTIVO TARKETA

Fuente: Elaboracién propia.
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Gréficos N° 11: Diagrama de Casos de Uso de Gestion de Usuario.

System

REGISTRA VENTA

® [

1

My Tt REGISTRA PEDIDO
VENDEDOR
COMPRAPRODUCTO D | %
/
P it CLIENTE
Q REGISTRA CLIENTE

T T,

LR
ADMINISTRADOR REPORTES

Fuente: Elaboracién propia.

Graficos N° 12: Registrar y Actualizar Clientes

T D
-~ _®
' <<Inchide > K

Administrador

<<Exterwd > >

Validad Datos de Cliente

T
<<Extend > >

<inikdas
: Modificar datos de Cliente

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréficos N° 13: Diagrama de Caso de Uso Gestion del Cliente.

PRODUCTO
% ‘cincludes “‘"“u._-__'
: S ->
CLIENTE COMPROBAR DISPONIBILIDAD

—

COMPRA PRODUCTO

Fuente: Elaboracion propia.

Gréficos N° 14: Diagrama de Caso de Uso de Gestion del
Administrador.

% e ey NIVEL DE ACCESO

ADMINISTRADOR :
‘winclude»

: «include»
BATIRS! | kesssaasransnansing > VALIDAR DATOS

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréficos N° 15: Diagrama de Caso de Uso de Gestidon de Procesos.

System

B .

A ,

""———_‘—\
REPORTEVENTAS De— 1 \

g ==
< SSSES ®
Q < DATOSDEPRODUETOS > /A
| —— k:
% == ; VENDEDOR
ADMINISTRADOR —— SE——
\ < AGREGAR PRODUCTOS >
—_-AGREGAR PRODUCTOS _
— ‘__v/—-’-- —
< INFORME DE VENTAS >
e
} — —( ~VERIFICA PRODUCTOS

ALMACENISTA

Fuente: Elaboracion propia.

Gréficos N° 16: Registrar y Actualizar Ventas

O Verifica Material/Producto O

Vendedor

Cliente
<<include> >
<<extend>>
Solicitar producto Registrar Ventas
< <include>>

Verifica Cliente

Fuente: Elaboracion propia.
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Graficos N° 17: Diagrama de Actividad Gestion de Registro de
Venta

Registrador Sistema (formulario Ventas) Cliente Producto Comprobante de Pago Base de Datos

Llenar datos Formulario

Someter al Sistema Realiza Compra
No S
Registre primero al cente : :: Verfica Stock Producto

Patosdela Producto

Producto no disponible

Actualizar Stock

Generar Comprobante Registrar Venta
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Graficos N° 18: Diagrama de Secuencia: Registrar Ventas

Registrador Formulario Ventas Control de Ventas Cliente Producto Ventas Comprobante Pago

1: Llenar datos de Pedido ()

2: Someter al Sistema ()

3: Registrar Venta ()

4’[] 4: Verificar Cliente ()

5: Cliente OK ()

< )
6: Cliente registrado ()
7: Verificar Existencias ()

TJ
8: Existencias Ok ()

9: Existencias disponibles ()

<
|:| 10: Adicionar Ventas ()

B
14: Generar Comprobante deiPago ()

d’r

12: Venta Registrada ()
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5.3.2. Fase de la Disefio de la Base de Datos

Gréficos N° 19: Diagrama de Clases, Disefio del Sistema

Cliente
-Codigo: String Venta Detalle_Venta
Nombre: String
-Apelidos: String -Codigo: String -Precio: Double
-DNI: String Fecha: Date | ————1-Cantidad: Integer
-Direccion: String Estado: String Detalle_Prod
+Registrar() +GuardarVenta() —
+Modificar() +ConsultarVenta() -Codigo: String
Histar() +Reportarventa() Precio: Double
Cantidad: Integer
Prudein Proveedor
i Codigo: St
: 3 -Codigo: String -Nomgm‘mes:'gString
m'g?esg;?gg Tipo_Trabajador Nombre: String e Strir;g
o Stock: Stri eibatitibidd
-Apelidos: String ——=f-Codigo: String e Da?\g Apelido: Stnng
-DNI: String Jombre: String -Direccion: String
Direccion: String +Modificar() T
“Telefono: String +Guardar() gi ﬁcarg
+Guardar()
+Nuevo()
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VI.

CONCLUSIONES

Con los resultados obtenidos, examinados y traducidos se describe o existe un
alto nivel de decepcion con respecto al servicio administrativo en su forma de
trabajar en la empresa ademas un alto indice de percepcion a la necesidad de
disefiar un sistema de venta que mejore el estado actual que trabaja el sistema

de la empresa.

1. Se logré analizar el sistema que actualmente tiene la empresa para

recolectar informacion a través de la aplicacion del instrumento.

2. Se logrd determinar el nivel de satisfaccion de los colaboradores, con
respecto al sistema que actualmente maneja la empresa; en donde se
observa que un 66,67% del personal administrativo manifiestan que NO
estdn satisfechos con el sistema actual debido a los procesos
administrativos que le es encargado al personal de trabajo, queda

demostrado que es necesario el disefio de un sistema de venta.

3. Se determind usar el modelado del sistema para la creacion de diagramas
que explican el funcionamiento del sistema. Para eso se establecio
utilizar el programa StarUML, teniendo como referencia las

caracteristicas del UML y los requerimientos del sistema.
4. Se logro disefiar y desarrollar los procedimientos almacenados en el

programa StarUML, para el desarrollo de una base de datos en el disefio

sistema de venta.
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RECOMENDACIONES

1.

2.

Se recomienda a la empresa SERVISTEEL S.A.C disefiar un sistema, para
mejorar los procesos administrativos que llevan a cabo en dicha empresa, con
el fin de obtener datos de manera rapida, facil, y en tiempo real, asi mismo
evitando pérdida de tiempo, pérdida de datos y reduciendo gastos.

Asi mismo, se recomienda establecer talleres de capacitacién al personal en el

uso de nuevas tecnologias de la informacion para la interaccion del sistema.

Es recomendable que la organizacion defina un plan estratégico que permita
mantener una buena relacion entre sus trabajadores y clientes, implementando
programas de capacitacion y entretenimiento ante cualquier eventualidad que

pueda presentarse.
Es importante que la organizacion difunda las ventajas y beneficios que

brinda la presente investigacion, sobre el disefio de un sistema de ventas para

la empresa.
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ANEXOS

ANEXO N° 1: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
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ANEXO N° 2: PRESUPUESTO Y FINANCIAMIENTO

Tabla N° 16: Presupuesto y Financiamiento.

Rubro Cantidad Costo Costo
Unitario (S/) Total (S/)
Bienes de consumo
USB 2 unidad 20.00 40.00
Folder y faster 7 unidades 2.50 17.50
Papeleria 1/2 millares 10.00 10.00
Cuaderno 1 unidad 4.00 4.00
Otros 50.00 50.00
Lapiceros 3 unidades 1.50 4.50
Total de bienes 126.00
Servicios
Pasajes 3 5.00 15.00
Impresiones 50 0.20 10.00
Copias 50 0.10 5.00
Internet 30 1.50 45.00
Anillados 1 6.50 6.50
Teléfono movil/fijo 25 0.60 15.00
PERSONAL
Honorarios asesoria | 5 Horas 30.00 150.00
Total de Servicios | 246.50
Total (S/) | 372.50
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ANEXO N° 3: CUSTIONARIO

TITULO: Disefio de un sistema de Venta en la empresa Servisteel S.A.C. — Piura;

2017.

AUTOR: Airton Yefri Ascona Carrion

PRESENTACION: El presente instrumento forma parte del actual trabajo de

investigacion; por lo que se solicita su participacion, respondiendo a cada pregunta

de manera objetiva y veraz. La informacién a proporcionar es de caracter

confidencial y reservado; y los resultados de la misma seran utilizados solo para

efectos academicos y de investigacion cientifica.

INSTRUCCIONES: A continuacion, se le presenta una lista de preguntas, agrupadas

por dimension, que se solicita se responda, marcando una sola alternativa con un

aspa (“X”) en el recuadro correspondiente (SI o NO) segtin considere su alternativa,

de acuerdo al siguiente ejemplo:

Nivel de satisfaccion del sistema actual

N° Preguntas Si NO
¢Esta satisfecho con la forma tradicional que utiliza Servisteel
01 |- Piura para realizar las actividades que le son encomendadas
en el trabajo?
¢Esta satisfecho con el funcionamiento del sistema en la
02 | busqueda de informacién del producto que se solicita en
Servisteel - Piura?
03 ¢Cuando realiza los procesos de busqueda de los productos en
el sistema, considera adecuado el tiempo utilizado?
04 ¢Le parece adecuada la manera de almacenar los documentos

gue se registran en el sistema actual?
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¢Considera que la forma de trabajo actual, asegura la

05 | . ) . -
informacion registrada y utilizada?
Nivel de Satisfaccion de Propuesta de Mejora.
NO
Preguntas Sl NO
01 | ;Cree usted que un sistema de ventas, deberia de ser
interactivo con el usuario?
02 | ;Cree usted que con un sistema de ventas se mejorara los
procesos de registro de productos y clientes?
03 . :
¢Considera usted que el uso de un sistema de ventas
permitird almacenar la informacion de manera segura?
04 | ;Considera que el sistema de ventas reduciria el tiempo que
se dedica a los procesos administrativos?
05 | ¢Cree usted que al contar con un sistema de ventas se

brindard un mejor servicio a los clientes, agilizando los
procesos de atencion?
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ANEXO N° 4: FICHA DE VALIDACION

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

|, DATOS GENERALES
1.1 Nombres y apelidos del vaidador . éd.‘(l {: }ILLJ CHC\ <fm_.,);
1.2 Cargo e institucitn donde labora + Lokt Jtan T e led Viwea
1.3 Nombre del instrumenio evaluado &)b\(,wrruo A
1.4 Autor del instrumento M Aacm ‘lbau. (ﬂ\(’“-

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

mmmaumummymwmmmwmmmu
calificacion que asigna a cada uno de los indicadores.

1. Defigente wmumaummmdm
2. Regular deaiﬁymummmmdm

3 Buena  (Simas del 70% de los items cumplen con el indicador).

de validacion del instrumanto 1]21]3 Observaciones
Crtrios indicadores_ D[ R| 8|  Sugwecas |
« PERTMENCIA WMWmeuWGDDB
[ — Los ilems responden a lo que s& debe medr en la
) vanable y sus dimensiones. oo a
+ CONGRUENCIA ::::mmmﬂymdm olglo
» SHCENC Los items son suficentes en cantidad para medir [a olrlo
P Los ifems se expresan en comportamienios y acciones | — | | @)
Los llems s& han formukado en concordanca 3 los
» CONSISTENCI | 1 famenios tedricos de la variable. 008 n
OROAACD Los flems estn secvenciados y dsirbudos de ~
: acuerdo a dimensiones e NGCadores. oo
CLRDD Los ltems estan redactados en un lenguaje entendibie
’ para los sujetos @ evaluar oos
Los ltems estdn escnios respetando aspecios 16Cnicos
(FomMIO | (7 A de i, espaciado, ieineado, nbcez). | oo
EsTRICTA El instrumento cuenta con insirucoones, consignas,
I opciones de respuesta ben defindas. o(0|B8
CONTEOQ TOTAL
(Reakzar ol conteo de acuerdo 3 punluaciones asignadas acada indcador) | C | B | A Tol
Coeficiente A+B4C __Intervalos Resultado
de validez .n. - Q-iiﬁ =0.93 -0 |- vaidezra
' e 050038 Vot B
‘ O.N-Ln tV““‘%”
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en ¢ intervalo 0,80 - ( + Vahdez buena
wymmumdm - 1,00 mmm
UO LCIOOO—O\% k&go\
=
Piura, Octubre del 2019
g "...”--l..'....‘
INGENIERO EN
£ INFORMATICA
Reg. CIP N* 100
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FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

|. DATOS GENERALES

1.1 Nombres y apellidos del validador
1.2 Cargo e institucion donde labora
1.3 Nombre del instrumento evaluado -
1.4 Autor del instrumento
ASPECTOS DE VALIDACION

Revisar cada uno de los items del instrumento y marcar con un aspa dentro del recuadro (X), segun la

Qnonue{ /4 Z»
w@c‘?‘i‘hfz‘fﬁ ea

calificacion que asigna a cada uno de los indicadores.

1. Deficente (Si menos del 30% de los items cumplen con el indicador).
2. Regular (S! entre el 31% y 70% de los items cumplen con el indicador).
3. Buena (Si mas del 70% de los items cumplen con el indicador).
Aspectos de validacion del instrumento 1 213 Observaciones
Criterios Indicadores D|IR|[B Sugerencias
. Los items miden lo previsto en los objetivos de
PERTMENCA | invesfigacion. 0o
Los items responden a lo que se debe medrr en la
< CONRENCA | artabite y sus dimensiones. ojo|&
5 Los items son congruentes entre si y con el conceplo -
CONGRUENCIA s 1, O O
SBirceck Los items son suficientes en cantidad para medir la olslo
vanable.
Los ilems se expresan en comportamientos y acciones
» QUETMOAD | o1 cervables. 0|0H=
Los items se han formulado en concordancia a los
+ CONSISTENCIA | 1 damentos tedricos de Ia variable. 003
Los items estan secuenciados y distribuidos de
» ORGANEACION | -+ erdo a dimensiones e indicadores. oo|@
Los items estan redactados en un lenguaje entendible
+ LA para los sujetos a evaluar. oo ®
Los items estan escrilos respetando aspeclos lécnicos
< FORMATO (tamafio de letra, espaciado, inlerlineado, nitidez). oo !fﬂ
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas, -
o ESTRUCTURA opciones de respuesta bien definidas. oo
CONTEO TOTAL
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada indicador) | ¢ | B | A Total
Intervalos Resultado
Coeficlente A+B+C - w < OCB 0,00-049 | . Validez nula
de validez : 30 20 050-059 | . Validez muy baja
0,60 -0,69 . Validez baja
IIl. CALIFICACION GLOBAL 0,70-0,79 | - Validez aceptable
. " . B 0,80-0,89 . Validez buena
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo T
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado. o100 Xya lgez my tuena
Bk ey e = -
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INFORME DE ORIGINALIDAD

4% 4% O% %

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET ~ PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

46.210.197.104.bc.googleusercontent.com 4%

Fuente de Internet

Excluir citas Activo Excluir coincidencias < 4%

Excluir bibliografia Activo



