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RESUMEN

La presente tesis se desarroll6 bajo la linea de investigacion en Sistemas de informacion y
comunicaciones, para la mejora continua de la calidad de las organizaciones del Peru de la
escuela profesional de Ingenieria de sistemas, la cual estuvo basada en realizar una
propuesta de implementacion de un sistema de gestion de venta de la empresa Japan Motors
Diesel; 2023. EIl tipo de la investigacion fue no experimental, descriptiva y de corte
transversal, teniendo como objetivo general la implementacion de un sistema de gestion de
ventas para Japan Motors Diesel, lo cual permitird optimizar el proceso de ventas. Con una
poblacion muestral de 15 trabajadores. Los resultados obtenidos para el primer nivel de
satisfaccion con respecto al actual sistema de ventas, el 66.67% de los encuestados
manifestaron que, no estan satisfechos con el sistema de gestion de ventas actual, mientras
que, el 33.33% de los encuestados manifestaron que, si estan satisfechos con el sistema
actual. En el segundo nivel correspondiente a los Nivel de conocimiento del sistema actual,
60% de los encuestados manifestaron que, si tienen conocimientos sobre sistemas actual,
por otro lado, el 40.00% de los encuestados manifestaron que, no tienen conocimientos
sobre sistemas actual, respecto a la dimension. En el tercer nivel de propuesta de
implementacién de un sistema de gestion de ventas, el 100% de los encuestados
manifestaron que, si estan de acuerdo con la propuesta de implementacion de un sistema de

gestion de ventas.

Palabras claves: Empresa, Gestién, Implementacién, Proceso, Sistema, Ventas.




ABSTRACT

This thesis was developed under the line of research in Information and Communication
Systems, for the continuous improvement of the quality of the organizations of Peru of the
professional school of Systems Engineering, which was based on making a proposal for the
implementation of a sales management system of the company Japan Motors Diesel; 2023.
The type of research was non-experimental, descriptive and cross-sectional, with the general
objective of implementing a sales management system for Japan Motors Diesel, which will
optimize the sales process. With a sample population of 15 workers. The results obtained for
the first level of satisfaction with respect to the current sales system, 66.67% of the
respondents stated that they are not satisfied with the current sales management system,
while 33.33% of the respondents stated that, if they are satisfied with the current system. In
the second level corresponding to the Level of knowledge of the current system, 60% of the
respondents stated that, if they have knowledge about current systems, on the other hand,
40.00% of the respondents stated that they do not have knowledge about current systems,

regarding to dimension. |

Keywords: Company, Management, Implementation, Process, System, Sales.




I. Planteamiento del problema de investigacion

1.1.Descripcion del problema
En cuanto a temas a nivel internacional, segin Haughton (2019), las

empresas cuyos productos y servicios han sido entregados en mas tiempo
del esperado y cuya calidad es cuestionable son las mismas que han
acumulado quejas y devoluciones de mercancias. Los costos y precios son
muy altos para trabajar alli, pero estos se van a ir. Por lo tanto, si las
empresas quieren sobrevivir y superar a sus competidores, deben aprender a
adaptarse a la velocidad de las necesidades cambiantes del mercado y

reinventar sus modelos de negocio.

En cuanto a temas a nivel nacional, Guzman (2019) afirma que en el
Peru el mercado actual ya no es suficiente para ofrecer a los consumidores
solo productos que satisfagan sus necesidades, y ya no salen de sus casas
para encontrar lo que buscan. Més bien, el mercado necesita saber como
llegar alli y crear la necesidad de llegar alli. Navegar con éxito por este
cambio requiere que se tomen las decisiones correctas en toda la
organizacion, pero estas decisiones deben estar bien respaldadas sobre una

base confiable y segura.

A nivel local, Cruz (2020) afirma que en nuestra Region el empleo de
estrategias de marketing digital no estd muy difundido, sobre todo en el
sector de la mediana y pequefia empresa, los clientes y consumidores
requieren cada vez mayor informacion sobre los productos ofertados por las
empresas Y la rapidez con la que consiguen dicho dato, eso ha pasado a
convertirse en un factor muy importante para su satisfaccion. Ello ha
obligado a las empresas a desarrollar inclusive App’s o sea aplicaciones

moviles que faciliten dicho acceso a la informacion, de esta manera ser mas

competitivos.




1.1.1. Caracterizacion del Problema

La empresa Japan Motors Diesel E.I.R.L. se encuentraen la
ciudad de Piura, su giro de negocio es la venta de repuestos para
vehiculos de todas las marcas, actualmente las operaciones acarrean el

negocio se realizan manualmente.

Cuando un cliente solicita un repuesto de una marca determinada,
el vendedor la busca en un catalogo de piezas, si este es dedicado luego
se verifica su existencia en los estantes, hay oportunidades en que este
producto se haagotado lo que generaincomodidad al solicitante de igual

se ha generado pérdida de tiempo.

1.1.2. Formulacion del Problema
¢De qué manera la propuesta de implementacion de un sistema
de gestion de ventas para la empresa Japan Motors Diesel E.I.R.L.

Piura; 2023, mejoraré la atencion de los clientes?

1.2. Justificaciones

1.2.1. Justificacion Académica
Se prueba que, en el transcurso de tiempo, los conocimientos
obtenidos a través de las ensefianzas en la Universidad Catdlica Los
Angeles de Chimbote Filial Piura, nos servira para medir todos los
pasos que se van a seguir para el desarrollo del proyecto de

investigacion.

1.2.2. Justificacion Operativa
Al implementar un proyecto, se espera que los procesos
funcionales de la empresa estén correctamente cubiertos, lo que

permitira la adaptacion al cambio, la centralizacion de la

informacidn, asegurando el retorno de la inversién y la mejora de la




organizacion a través de la implementacion. Lograr utilidades de la

empresa. compafia.

1.2.3. Justificacion Econdmica

1.2.4.

Esto se basa en que la introduccion de sistemas distribuidos
acorta los tiempos de ejecucién de los procesos, 1o que se traduce en
un ahorro progresivo de capital. De manera similar, las empresas
pueden responder a la informacion oportuna y requerida y lograr
ahorros de costos en términos de recursos manuales y precision de

datos para diferentes requisitos.

Justificacion Tecnologica

En la actualidad la empresa Japan Motors Diesel E.I.R.L. no
cuenta con un sistema que procese datos de las ventas y productos por
lo que la implementacidn de un sistema de ventas que se plantea permitira
optimizar notablemente los procesos de los datos e informaciony por tanto
se obtendra un buen servicio dentro y fuera de la empresa

acompafado de la precisién de datos para sus clientes.

1.2.5. Justificacion Institucional

La justificacion de esta investigacion se fundamenta en que las
entidades en general para que sus procesos se ejecuten de manera eficaz
deben aprovechar el uso de las tecnologias que son de gran utilidad para
el desarrollo de su empresa, lo que conlleva claramente a un buen control

de informacion, buen ambiente laboral.

1.2.6. Alcance de la Investigacion

El resultado de lapresente investigacion contribuira con la

implementacion de un sistema de venta de ventas de repuestos para el

area de los clientes, tomando como actividades el registro de ventas,
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para la empresa de repuestos Japan Motors Diésel E.I.R.L, con la
finalidad de optimizar procesos en la empresa, siendo de alcance

general para este tipo de empresas.

1.3.0BJETIVOS

1.3.1. Objetivo general

Proponer la implementacion de un sistema de gestion de
ventas para mejorar la atencion de los clientes de la empresa Japan
Motors Diésel E.l.R.L. Piura; 2023.

1.3.2. Objetivos especificos

1. Analizar la situacion problematica del sistema de gestion de
ventas de la empresa Japan Motors Diesel. E.I.R.L.

2. Implementar una metodologia de ventas que permita reducir el

tiempo de atencidn de los clientes

3. Disefar una base de datos control que permita reducir la

pérdida de informacion de la empresa Japan Motors Diesel
E.LR.L




II. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes
2.1.1. Antecedentes a nivel internacional

Segun Tupiza(2020) en su tesis titulada “Analisis, disefio e
implementacidn de un sistema de ventas y control de inventario de
insumos de terapia fisica caso de estudio: fisiodaec”, cuya problematica
se centra en el uso de un sistema de ventas de forma manual. El
objetivo general del proyecto fue la de desarrollar un sistema de ventas
y control de inventario de insumos de rehabilitacion de terapia fisica.
La metodologia que se desarrolla permite llevar a cabo el levantamiento
de los requerimientos respectivos de acuerdo a las funcionalidades del
sistema, con esta informacidn obtenida y el uso de la metodolégica que
mejor se acopla a los requerimientos del sistema para la
implementacién del mismo, nos permitio visualizar como esta
compuesto el sistema, generandose asi el disefio y llevandose a cabo el
desarrollo del sistema teniendo en cuenta los requerimientos
establecidos. Este proyecto finalmente concluye en que la aplicacién de
una metodologia agil como XP permitié desarrollar de manera intuitiva

y organizada el sistema propuesto para la clinica fisiodaec.

Segun Jarin(2020) en su tesis titulada “Analisis, desarrollo e
implementacion de un sistema de gestion de fuerza de ventas. caso de
estudio: gapro”, aborda la problematica donde las actividades de ventas,
se ha identificado que la productividad del area de ventas no es lo
esperado. El objetivo fue desarrollar un sistema para administrar y
controlar, con suficiente detalle, permitiendo evaluar y mejorar el
rendimiento de la administracion y vendedores en su horario laboral. El
proyecto propone la implementacion de las tecnologias de la
informacidn, con esto se logra controlar las operaciones y procesos
realizados, por lo que la informacion juega un papel vital en la toma de

decisiones. Por otro lado, permite alcanzar los niveles de productividad

y con esto, con la ayuda de inteligencia empresarial, conseguir los
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2.1.2.

objetivos planteados. Finalmente se concluye que los sistemas de
manejo de informacion y control de empleados de campo ha permitido
que la empresa pueda mantener un orden en los procesos de

almacenado de informacion y reportes.

Segun Nejer (2019) en su tesis, titulada “Desarrollo ¢
implementacidn de un sistema web en linea para la promocién de
talleres y venta de artesanias. caso de estudio: El rincon de vero”. El
objetivo planteado fue la de plantearse el proceso de desarrollo de
software que nos permita realizar un proyecto de forma organizada y
jerarquica, ayudandonos a reducir los costos optimizando el tiempo,
igualmente nos agiliza el mantenimiento del sistema. Las entidades
pueden tener una existencia concreta, si sus atributos pueden percibirse
por los sentidos y por lo tanto son medibles y una existencia abstracta si
sus atributos estan relacionados con cualidades inherentes o
propiedades de un concepto. Los atributos determinan las propiedades
de una entidad al distinguirlas por la caracteristica de estar presentes en
una forma cuantitativa o cualitativa. las relaciones determinan la
asociacion natural entre dos o mas entidades o entre sus atributos. estas
relaciones pueden ser estructurales, si tratan con la organizacion,
configuracion, estado o propiedades de elementos, partes o
constituyentes de una entidad y son funcionales, si tratan con la accién
propia o natural mediante la cual se le puede asignar a una entidad una
actividad en base a un cierto objetivo o proposito, de acuerdo con sus
aspectos formales (normas y procedimientos) y modales (criterios y
evaluaciones). Finalmente se concluye que las funciones del sistema lo
pueden desarrollarnos una sola persona, pudiendo analizar y procesar

informacion.

Antecedentes a nivel nacional
Segun Jiménez (2020) en su tesis, titulada “Control interno y la

gestion de inventarios en los almacenes de la empresa MAGENSA

Materiales Generales SAC, 2018” de Lima, sosteniendo que la empresa




no ha crecido en el ultimo afio, como tampoco se evidencian
procedimientos organizativos que le permitan tener un sistema de
control interno bien definido, que le garantice el adecuado manejo y uso
del inventario en los almacenes. La presente tesis tuvo como objetivo
principal establecer si el control interno se relaciona con la gestion de
inventarios en los almacenes de la empresa MAGENSA Materiales
Generales S.A.C. La metodologia empleada fue descriptiva,
correlaciona, deductiva y cuantitativa, se utiliz6 como instrumento la
encuesta que estuvo conformada por 27 preguntas divididas en 13 items
con escala de Likert y 14 items sin escala, la muestra fue de 15
trabajadores de la empresa “MAGENSA Materiales Generales”.
Finalmente, se llego a la conclusion de que el control Interno
contribuird positivamente en la gestion de inventarios en los Almacenes
de la Empresa MAGENSA Materiales Generales S.A.C.

Segun Carbajal (2019) en su tesis titulada “Implementacion de un
sistema web para el control de ventas e inventario en la farmacia San
Felipe — Casma; 2019.” Chimbote, propone implementar un sistema
web que ayude a mejorar el control de la informacion y garantizar un
buen servicio. Debido a la problematica identificada, se planteo la
siguiente interrogante: ;De qué manera la implementacion de un
sistema web mejorard el control de las ventas y el inventario de la
farmacia San Felipe — Casma?. El objetivo: Realizar la implementacion
de un sistema web, con el fin de mejorar el control de las ventas y el
inventario de la farmacia San Felipe — Casma. La investigacién fue de
tipo descriptivo, su nivel de enfoque cuantitativo y de disefio no
experimental, de corte transversal. La poblacion se delimité a 21
trabajadores de la empresa y la muestra se selecciond en base a la
totalidad de la poblacién; para la recoleccion de datos se utilizé el
instrumento del cuestionario, mediante la técnica de la encuesta.
Finalmente concluye que la implementacion de un sistema web mejord

el control de las ventas y el inventario de la farmacia San Felipe —

Casma.




2.1.3.

Segun Egoavil (2019) en su tesis titulada “Disefio e
implementacidn de un sistema de informacion para la gestion de
servicios de inventario en la empresa POLISHOES S.R.L. Ate Vitarte -
Lima, 20197, cuyo objetivo fue la de plantear un proyecto con la
finalidad de disefiar e implementar un sistema web de informacion para
mejorar la gestion de servicios de inventario, para el mejor control de
los productos en base de los resultados que seran desarrollados a corto
plazo en la empresa POLISHOES S.R.L. al conseguir el control exacto
de la cantidad de materia prima y productos terminados, le fue posible a
la empresa evitar confusiones e inconformidades, tanto con los
proveedores como los clientes, el control adecuado que minimice los
costos totales del inventario y maximice la rentabilidad para la gestion
de inventario en almacén. el objetivo general de la presente tesis es el
disefio e implementacion un sistema de informacion que mejora la
gestion de servicios de inventario en la empresa POLISHOES S.R.L.,
afio 2019. la metodologia empleada tiene un enfoque de investigacion
cuantitativo, cuya implementacion de un sistema de informacion mejoro
significativamente en la gestion de inventario. finalmente se concluye
los resultados obtenidos en esta investigacién demuestran que el uso de
un sistema de informacion en la empresa POLISHOES S.R.L. mejora el
facil acceso a la informacién y de manera oportuna en los procesos de

control de inventario, entradas y salidas.

Antecedentes a nivel regional

Segun Socola (2020) en su tesis para optar el titulo de ingeniero de
sistemas, titulada “implementacion de un sistema control de almacén en
la ferreteria Tomasini — Piura; 2020.”. el proyecto presenta una
problematica, ya que la empresa no tiene un control preciso de su
inventario, ademas sus registros son majeados manualmente y
apuntados en hojas de cuaderno causando perdida de informacion. el

objetivo principal estuvo centrado en la implementacion de un sistema

control de almacén, la cual permita mejorar el ingreso, salida y registro




de materiales: la metodologia de esta investigacion es tipo cuantitativa
de nivel descriptiva, disefio no experimental de corte transversal.
finalmente, la tesis concluye que el sistema podra ayudar a los
trabajadores a tener un mejor registro y seguimiento de la informacion
manejada en la ferreteria, aumentando la productividad de los procesos

y otorgar una mejor atencion al cliente.

Segun Varhen (2021) en sus tesis, titulada “Propuesta de
implementacion del sistema de inventario en comercial Vargas, Talara -
Piura; 2021, cuyo objetivo general del presente proyecto de tesis
consistio en proponer la implementacion del sistema de inventario en
comercial Vargas, Talara - Piura; 2021, para optimizar el control de
ingreso y salida de productos del almacén, asi como también los
procesos operativos en el area logistica. la metodologia empleada es de
tipo: cuantitativo nivel: descriptivo disefio: no experimenta de corte
trasversal. los resultados, de la encuesta nos permiten comprobar la
aceptacion de la implementacion del proyecto. finalmente, la tesis
concluye la necesidad de implementacion del sistema de control de

inventario.

Segun Palacios (2021) en su tesis, titulada “ Implementacion de un
sistema informatico de control de inventario y facturacion del grupo
forestal San Juan SAC” de Piura, trabajo con la metodologia scrum,
enfoque estudio cualitativo, disefio no experimental, tipo descriptivo,
teniendo como objetivo general implementar un sistema informatico
para el control del inventario y facturacion del grupo forestal San Juan
SAC y concluye que el proyecto nos ha permitido desarrollar los
maodulos de inventario y facturacion de manera rapida, resultados
tenemos mas del 90% de aceptacion del sistema por parte de los
trabajadores se recomienda se debe contar con equipos informaticos

necesarios para el mejor manejo y funcionamiento del sistema y control

de inventario, logrando asi mejores resultados.




2.2. Bases teoricas

2.2.1.

2.2.2.

El rubro de la empresa

Somos una empresa, dedicada al rubro de la importacion y venta de
repuestos de autopartes de automoviles de diferentes marcas. La
empresa Japan Motor Diésel E.I.R.L. se desempefié desde sus inicios
brindando servicios de diagndstico, mantenimiento preventivo y
reparacion de los sistemas de inyeccion en vehiculos diésel. Poco a
poco fue ganando trayectoria y fidelidad de sus clientes lo que se
produjo que posteriormente, debido a la demanda y las necesidades de
los clientes, se incorpore la atencidn de otros sistemas automotrices
como sistema eléctrico, sistemas de inyeccion electronica, reparacion

de motor, embragues y frenos.

En general la empresa brinda servicios y venta de productos
multimarca, es por ello que actualmente atiende a un grupo muy
variable y cambiante de clientes que pertenecen a los segmentos A, B 'y

C. Estas unidades son en mayor proporcion vehiculos livianos.

La empresa investigada

Informacion general

Nombre: Japan Motors Diesel E.I.R.L.

Direccion: Av. Bolognesi N.° 312 Piura.
Teléfono: 969531970

Correo: japanmotorsdiesel@hotmail.com

Historia de la empresa Japan Motor Diésel E.I.R.L.

La empresa de venta de repuestos “Japan Motors Diésel
E.LLR.L.”, se fund6 02 de febrero del afio 2009, con el objetivo de
abastecer el mercado de repuestos para automdviles, su propietario y

creador Sofia Diana Salazar Jiménez teniendo una experiencia en el
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mercado automotriz, tuvo la idea de establecer una empresa de su
propiedad con fines lucrativos en la cual pudiese poner en practica
toda su capacidad administrativa. Al principio empieza con tres
trabajadores. solo se ocupaba de la venta de repuestos para los
vehiculos y que se encuentra ubicada en la Av. Bolognesi N.° 312-

piura.

Debido a la apertura econdémica y al crecimiento del parque
automotriz, se vio en la necesidad de ampliar la cobertura y
maximizar el mercado motiva por el cual amplio la compray venta de
repuestos de mas marcas tales como marcas Toyota, Mitsubishi,
Daihatsu, Suzuki, etc; pero siempre conservando cuando iniciaron la ruta

turistica japonesa.

Objetivos organizacionales
Misién

Nuestra mision es resolver las necesidades de servicio de una
empresa dedicada a atender las necesidades de repuestos y servicios en
el mercado automotor a través del mejor equipo humano, brindando un
excelente servicio de venta, post venta y mantenimiento a nuestros
clientes. Somos distribuidores de repuestos originales y alternativos de

calidad a precios competitivos.

Vision

Ser laempresa importadoray comercializadora de repuestos
automotricesen el Per(, brindando un excelente servicio en venta y
posventa, por medio de un sistema de ventas generando valor agregado

para nuestros clientes y la sociedad.

Valores Institucionales
- Respeto: Guiados por el respeto mutuo y la dignidad de cada
uno de los componentes de la empresa: socios, trabajadores,

clientes y sociedad en general.
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- Compromiso: Para nosotros la clave es la alta vocacion de
servicio, ofreciendo lo mejor de cada uno de nosotros y la

satisfaccion de servir al cliente.

- Honestidad: Brindar a nuestros clientes lo mejor y de
calidad, dandoles los repuestos que se ofrecen con total

honestidad y transparencia.

- Laexcelencia:_ Desarrollamos siempre los mejores
estandares de desempefio, donde nuestros trabajadores y
colaboradores desempefian sus habilidades y conocimientos,

trabajando en equipo para lograr la excelencia.

Funciones

La empresa, en general tiene dos funciones la compray la
venta de los productos automotrices.

Adgquisiciones: la gestion optimizada de adquisiciones reduce
los costos operativos de consumo, reduce los niveles de inventario,
reduce los costos de entrega y acorta los plazos de entrega. En
general, esta capacidad de administrar las adquisiciones de manera
eficaz es importante porque lo que se pierde generalmente se pierde,
y no hay nada peor que las compras urgentes o urgentes que le
cuestan mucho a una empresa. Por ello, trata de minimizar al
maximo los procesos logisticos, haciéndolos mas rapidos, sencillos,
cémodos y econdmicos, utilizando la menor cantidad de recursos
posible. El proceso de compras es una de las bases a nivel de la
cadena de valor de la empresa, ya que esta directamente involucrado
en procesos operativos como el mantenimiento y reparacion de
vehiculos. Todas las piezas, suministros y materiales deben llegar a
tiempo para cumplir de manera eficiente cualquier orden de servicio,
brindar productos de calidad a bajo costo y cumplir con las

especificaciones técnicas requeridas por los expertos para garantizar

resultados 6ptimos y la satisfaccion del cliente.




Venta: La venta de repuestos se inicia a pedido de las
necesidades del cliente, es decir, si no existen piezas dafiadas o
defectuosas que afecten directamente a sus vehiculos, o su
reposicion. El proceso inicia con una solicitud de cotizacién donde el
cliente indica que repuestos necesita, para esto el vendedor solicita al
cliente informacion importante sobre el vehiculo como: marca,
modelo, afio, modelo de motor y cilindrada donde sea posible.
determinar el codigo de pieza solicitado. Si el vendedor tiene la
informacion necesaria para hacer una oferta con respecto al codigo
de pieza exacto, también verifica el inventario y luego hace una
oferta. Si el vendedor no tiene la informacion necesaria sobre el
codigo de producto correcto, lo anota y lo envia a la gerencia, quien
revisa el pedido y solicita una compra. Esta funcion se realiza
ingresando a un sistema Organigrama especial propiedad de la

empresa.

- Organigrama

La empresa esta formada por 15 colaboradores socios divididos
en 03 estructuras principales: administracion, compras y gestion de

ventas y servicios, esta Ultima a cargo del personal técnico.

La estructura organica de la empresa se divide en: Direccion:
director general, direccién de compras y ventas, que a su vez se divide

en ventas y atencion al cliente y servicios.




Figura 1

Organigrama de la empresa “Japan Motors Diesel EIRL”

DIRECTOR GENERAL

GERENCIA SERVICIO
COMPRAS/VENTAS

ATENCION
VENTAS
CLIENTES/SERVICIOS TECNICOS

Nota. Organigrama de la empresa

- Infraestructura tecnoldgica existente
2.2.3. Hardware

Tabla 1
Hardware
HARDWARE
Descripcion Cantidad

PC de Escritorio 1

Impresora 2

Laptops 1

Nota. Implementacion de componentes




2.2.4. Software

Tabla 2
Software
Sistema Descripcion
Antivirus Antivirus Panda licenciado

Nota. Sotware de Antivirus

2.2.5. Las tecnologias de la informacion y comunicaciones

Las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC) se
desarrollan a partir de los avances cientificos que se dan a nivel
mundial, producidos en los &mbitos de la informatica y las
telecomunicaciones. Es el conjunto de tecnologias que permiten el
acceso, produccién, tratamiento y comunicacion de informacion
presentada en diferentes cddigos (texto, imagen, sonido, video). El
elemento més representativo de las nuevas tecnologias es el ordenador
y més especificamente, Internet. Como indican diferentes autores,
internet supone un salto cualitativo de gran magnitud, cambiando y
redefiniendo los modos de conocer y relacionarse del hombre. El uso de
las TIC y la evolucion en el acceso y uso de internet afecta la forma en
que las empresas realizan sus negocios, impulsando el comercio
electronico y la interaccidn con las administraciones pablicas (Ayala
,2023).

Historia

Los ultimos 30 afios se han caracterizado por un aumento
exponencial de las comunicaciones, donde aparecen tres términos muy
similares en el uso comun, pero diferentes al momento de analizar su
funcidn, estos son; Red, Internet y Web. Mientras el primero permite
establecer una comunicacion entre diferentes artefactos comunes
(Computadores, médem, swith, router y otros), el segundo es un
protocolo de comunicacion (TCP/IP, WAP, Wifi entre otros) vy el

tercero son paginas de documentos e hipertextos o hipermedios escritas
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en diferentes lenguajes (HTML, php, entre otros) accesibles a través del
protocolo internet (Calandra,2023).

Las TIC mas utilizadas en la Empresa Japan Motors Diesel
E.IR.L.

El uso de las tecnologias de informacion y comunicaciones (TIC),
en la empresa Japan Motors Diesel E.1.R.L., es de vital importancia por
la relacion entre vendedor-cliente, cuyo sistema de control y
automatizacion se hace cada vez mas necesaria para el manejo del
conocimiento como una herramienta vital para generar la cadena de

valor.

Podemos apreciar en la empresa el uso de los siguientes tipos de

TIC que se utilizan con mayor frecuencia, estas son:

= Teléfonos mdviles y convencionales tanto para la comunicacion
con los Vendedores y directivos de la empresa como los agentes
externos de la empresa (Clientes).

=  WhatsApp utilizado para la comunicacion con proveedores y
clientes, intercambiando fotos relacionadas con los productos,

proveyendo precios y stock.

= Ordenadores de escritorio utilizados para la organizacién de la
informacidn de la empresa y la realizacidn de transacciones a
través del internet y correo electronico, que se realizan, estas
tecnologias solamente son utilizadas por el director de la empresa.
Es importante mencionar que los colaboradores o empleados
manifiestan que el acceso a estas tecnologias facilitaria mucho

mas su trabajo

= Calculadoras manuales para calcular y verificar las cuentas ya sea
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las que van a pagar los clientes como las que ellos cancelan a los

proveedores.

= Las tecnologias que utilizan los colaboradores son:
= Celulares
= Calculadoras Red social
= WhatsApp

En la empresa los colaboradores coinciden que las
tecnologias facilitan y agilizan los procesos tales como venta y

compra.

2.2.6. Tecnologia de la investigacion
2.2.6.1. Sistema de Gestion
Es una estructura probada para la gestion y mejora continua
de las politicas, los procedimientos y procesos de la organizacion.
Un Sistema de gestion es un conjunto de elementos mutuamente
relacionados o que interactdan, para establecer la politica y los
objetivos, y para lograr dichos objetivos (Fraguela,2023).

Un Sistema de gestion integrada, posibilita y simplifica la
implantacién de un Unico sistema de gestion eficaz, adecuado

para la empresa (Fraguela ,2023).

2.2.6.2. Gestion de Ventas

Segun (Quiroa,2023) “La gestion de ventas es un proceso
mediante el cual se coordina un grupo de personas y recursos para
alcanzar las metas de ventas de una empresa. Involucra una serie
de politicas y procedimientos que sirven de guia para poder
realizar toda esta serie de acciones. Evidentemente, las politicas y
procedimientos determinan la forma de como reclutar,
seleccionar, supervisar, motivar y evaluar a la fuerza de ventas.

La fuerza de venta es la encargada de realizar la gestion de venta.
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Una adecuada gestion de ventas debera encontrar nuevas
oportunidades, hacer previsiones de venta, gestionar informes y
técnicas. Todas estas tareas ayudaran a los involucrados a lograr

sus objetivos.

No obstante, la gestion de ventas debe involucrar varios
procesos Yy actividades. Si estos se realizan de manera eficiente,
ayudara a que la empresa crezca y obtenga mayores beneficios”
(Quiroa,2023).

El convenio del crecimiento de ventas es la escala pasos que
las personas deben efectuar para puntualizar un traspaso efectivo.
Este crecimiento se inicia desde que se capta la curiosidad de un
cliente facultad y termina en el entusiasmo concreto de un

traspaso de los fondos y mingitorio que ofrece una empresa.

Para efectuar el convenio del crecimiento de traspaso, se
requiere:
= Conocer el producto: Basicamente se necesita conocer qué

es el producto, para qué sirve y que significa para el cliente.

= Prospeccion del cliente: Se debe poder identificar al
conjunto de clientes cuyas necesidades puede satisfacer el

producto que se vende.

e Contacto con el cliente: Consiste en otorgamiento
comparecer con el cliente y mantener un primer

acercamiento.

e Identificar la necesidad: El dsculo con el cliente permite

identificar su miccién. Es urgente atender al cliente para que

exprese cual tonada sus miccion y problemas.




e Presentacion del producto: Solo cuando se conocen la
miccion se endeudamiento presentar el producto, explicando

lo que el producto puede realizar por ellos (los clientes).

e Cierre de traspaso: El cerrojo de traspaso se produce
posteriormente de que se aclaran las objeciones del cliente, el

cual acepta pescar el producto.

2.2.6.3.Sistema Comercial de ventas
El sistema de gestion comercial es una herramienta principal,
para lograr una eficaz gestion y control de las areas del negocio
(almacén, inventarios, facturacion y varios procesos que implican la
gestion comercial) en forma computarizada, en red y con Base de
datos centralizada.

El sistema de gestion facilita la administracion del negocio, en
forma centralizada, mediante un servidor con base de datos
relacional, automatizando el servicio de atencién al cliente en forma

distribuida; por consiguiente, este sistema permite controlar:

Cotizaciones

Ventas y Control de Caja.

Inventarios y Control de Stocks.

Compras.

Movimientos

Compras a Proveedores.

Ventas de la Empresa

- Controla la apertura del dia por cajero, caja, turnos de

trabajo.
- Define los trabajadores para las areas del sistema.

- Permite realizar cuadres de caja de las ventas por cajero,

19




caja, turno.
- Emite Ordenes de despacho a impresoras remotas para su
despacho.
- Listar la cartera por vendedor.
- Efectuar cotizaciones y cruzarlas con un pedido o factura.
- Generar un registro de Ventas en formato SUNAT.

- Analisis de cumplimiento de Metas.

2.2.7. Metodologia del desarrollo de Software
Para poder obtener el resultado esperado, se debe se seguir una
metodologia, unos pasos que sin el correcto orden los resultados no se
darian, por lo que es importante el vinculo que debe haber entre el

desarrollador y la idea.

Para el desarrollo de este sistema en nuestro caso se usard la
metodologia Scrum, una de las metodologias agiles mas conocidas en la
actualidad y que se adapta a nuestro proyecto, el mismo que es apoyado

en interacciones cortas conocidas como Sprints.

2.2.7.1 Definicion de la Metodologia SCRUM
Scrum es una metodologia de desarrollo agil que tiene
como base la idea de creacion de ciclos breves para el
desarrollo, que cominmente se Ilaman interacciones y que el
SCRUM se llamara “Sprints”. (Trigas ,2012).

Scrum es un proceso en el que se aplican de manera
regular un conjunto de buenas practicas para trabajar
colaborativamente, en equipo, y obtener el mejor resultado
posible de un proyecto. Estas practicas se apoyan unas a otras y

su seleccion tiene origen en un estudio de la manera de trabajar

de equipos altamente productivos.




2.2.7.2 Fases de la Metodologia Scrum
La metodologia SCRUM se divide en cinco fases:

1. Sprint planning. La planificacion del sprint es la primera
fase de SCRUM donde se describe qué tareas se asignan a
cada miembro del grupo de trabajo, asi como el tiempo que
necesita para concluirse.

2. Scrum team meeting. Suelen ser diarias y cortas que
realizan los equipos de trabajo para evaluar el trabajo
realizado, el que se va a abordar en el dia y qué problemas

se han presentado o se intuye que se van a presentar.

3. Backlog refinement. Es un repaso de las tareas y su
evolucidn por parte del Product Owner con el fin de evaluar
el tiempo y esfuerzo empleado en cada tarea y para resolver

cualquier inconveniente encontrado en el camino.

4. Sprint Review. Son reuniones donde participa también el
cliente, y que tienen como objetivo mostrar los resultados
obtenidos. La presencia del cliente es fundamental para
conseguir un feedback real y de calidad y para crear una

relacion més cercana y productiva.

5. Retrospective. Es una reunion final tras concluir el
proyecto donde se revisa todo lo que ha ocurrido durante el
sprint (qué se hizo bien y que se hizo mal, y cuales fueron
las principales dificultades a las que hubo que enfrentarse).
El objetivo es adquirir conocimientos para mejorar en

futuros proyectos

2.2.7.3 Caracteristicas del Scrum
De todas las metodologias agiles, Scrum es Unica porque
introduce la idea del control empirico de los procesos. Esto
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significa que Scrum utiliza el progreso real de un proyecto para
planificar y concertar los lanzamientos. En Scrum, los proyectos
se dividen en ritmos de trabajo breves, conocidos como sprints.
Normalmente, tienen una, dos o tres semanas de duracion. Al
final de cada sprint, el cliente y los miembros del equipo se
retinen para evaluar el progreso del proyecto y planear los
siguientes pasos a seguir. Esto permite que la direccion del
proyecto se ajuste o se reoriente una vez finalizado el trabajo,

sin especulaciones ni predicciones (Urteaga ,2015).

2.2.7.4 Valores de Scrum

El uso exitoso de Scrum depende de que las personas sean
mas competentes en vivir cinco valores: Compromiso, Enfoque,
Apertura, Respeto y Coraje El equipo de Scrum se compromete
a lograr sus objetivos y apoyarse mutuamente. Su enfoque
principal es el trabajo del Sprint para hacer el mejor progreso
posible hacia estos objetivos. El equipo de Scrum y sus partes
interesadas estan abiertos sobre el trabajo y los desafios. Los
miembros del equipo de Scrum se respetan mutuamente para ser
personas capaces e independientes, y son respetados como tales
por las personas con las que trabajan. Los miembros del equipo
de Scrum tienen el valor de hacer lo correcto y de trabajar en
problemas complejos. Estos valores dan direccion al equipo de
Scrum con respecto a su trabajo, acciones y comportamiento.
Las decisiones que se toman, las medidas tomadas y la forma en
que se utiliza Scrum deben reforzar estos valores, no
disminuirlos o socavarlos. Los miembros del equipo de Scrum
aprenden y exploran los valores mientras trabajan con los
eventos y artefactos de Scrum. Cuando estos valores son
asimilados por el equipo de Scrum y las personas con las que
trabajan, los pilares empiricos de Scrum de transparencia,
inspeccion y adaptacion cobran vida construyendo confianza.
(Schwaber & Sutherland , 2020)
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2.2.8. Lenguajes de programacion
Un lenguaje de programacion consiste en un conjunto de
comandos o comandos que describen un proceso deseado. cada idioma
tiene su propio conjunto de instrucciones e instrucciones verbales

combinadas en un programa de computadora (Programacion ,2023)

a. JavaScript
Como cualquier lenguaje de programacion, JavaScript tiene algunas
caracteristicas. Detalles: sintaxis, modelo de objeto, etc. Revelado:
todo lo que marca la diferencia de un idioma a otro. También es facil
ver que JavaScript es un lenguaje. El enfoque de las cosas es
relativamente especial. esta parte es importante Tanto si eres un
programador novato como si ya conoces el idioma Programacion con
diferencias con otros lenguajes de programacion Muchos
(Barzanallana,2023).

b. HTML
HTML son las siglas de HyperText Markup Language, que significa
Lenguaje de Marcas de Hipertexto en espafiol. Un lenguaje de
sintaxis muy simple que permite la creacion de paginas web
(Hueyo,2015).

c. CSS
CSS es un lenguaje de estilo utilizado para definir la presentacion, el
formato y la apariencia de HTML, XML y otros documentos de
marcado. Normalmente se utiliza para dar formato visual a los

documentos. (Guapi, 2018)

d. PHP
PHP ahora se considera uno de los lenguajes mas flexibles,

potentes y de mayor rendimiento jamas conocidos, lo que atrae el

interés de los sitios web de alto trafico (Tijero,2017)




2.3. Hipotesis
2.3.1. Hipotesis general
La propuesta de la implementacién de un sistema de gestion de
ventas en la empresa Japan Motors Diesel E.I.R.L. Piura; 2023, influye

en la mejora de la atencion de los clientes.

2.3.2. Hipotesis especificas
1. El analisis de la situacion problematica del sistema de gestion de
ventas, influye significativamente en la toma de decisiones de la

empresa Japan Motors Diesel E.I.R.L. Piura; 2023.
2. Lautilizacion de una metodologia de ventas mejora la reduccion de

tiempo de atencion de los clientes de la empresa Japan Motors
Diesel E.I.R.L.

3. El disefio de una base de datos de control influye en la reduccién de

la perdida de informacién de la empresa Japan Motors Diesel E.I.R.L




I1l. METODOLOGIA

3.1.Nivel, tipo y disefio de la investigacion

La investigacion de enfoque cuantitativo utiliza la recoleccion de datos para probar
hipdtesis con base en la medicion numérica y el anélisis estadistico, con el fin de establecer
pautas de comportamiento y probar teorias, es decir, esta investigacion tiene como objetivo

obtener respuestas de la poblacion a preguntas especificas (Baptista ,2017).

Tipo
Por las caracteristicas de la investigacion sera de un tipo de la investigacion

es Descriptiva.

Seguln (Sabino,1992) “La investigacion de tipo descriptiva trabaja sobre
realidades de hechos, y su caracteristica fundamental es la de presentar una
interpretacion correcta. Para la investigacion descriptiva, su preocupacion
primordial radica en descubrir algunas caracteristicas fundamentales de conjuntos

homogéneos de fendmenos.

Segun (Tamayo ,1999) “Comprende la descripcion, registro, analisis e
interpretacion de la naturaleza actual, y la composicion o proceso de los
fendmenos. El enfoque se hace sobre conclusiones dominantes o sobre grupo de

personas, grupo o cosas, se conduce o funciona en presente.”

Disefio de la investigacion

Por las caracteristicas de la investigacion tiene un disefio No experimental y

por las caracteristicas de su ejecucion, de corte transversal.

La investigacion de disefio No experimental, porque se basan en hechos y
variables que ya ocurrieron, ademas son estudios que se realizan sin la
manipulacion deliberada de variables y en los que sélo se observan los fendmenos

en su ambiente natural para analizarlos (Baptista ,2017).
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Segun (Baptista ,2017) el disefio de corte transversal la recoleccion de datos
es en solo momento, en tiempo unico. Su proposito es describir variables y

analizar la incidencia e interrelacion en un momento dado.

3.2.Poblacién y muestra

Segun (Arias,2006) define como “Poblacion a un conjunto finito o infinito de
elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las

conclusiones de la investigacion”.

La poblacion universal del estudio, esta representada por 15 trabajadores de la
empresa Japan Motors Diesel E.I.R.L — Piura. para efecto del estudio como poblacién
universo, se analizo lapoblaciontotal de trabajadores que se encuentra laborandoen la

empresa Japan Motors Diésel E.I.R.L.

La muestra del estudio esta conformada por la misma cantidad de trabajadores de

la empresa que constituye la poblacién universo, con un margen de error de 0%.




3.3.Variable. Definicion y operacionalizacion

] _ L Definicion . . _ Escala
Titulo Variable Definicion Conceptual ) Dimensiones Indicadores o
Operacional medicion
Propuesta de Gestion: - Nivel de
implementacién de un Segun Satisfaccion con
sistema de gestion de (Chiavenato,2023) . respecto al
ventas de la empresa sistema de
- NO
Japan Motors Diesel » La Gestion es la ventas
) Gestion de L .
E.L.R.L. - Piura; 2023. realizacion de acciones,
ventas )
con el objeto de obtener - Conocimientos
ciertos resultados, de Ordinal

manera mas eficaz y
econdmica posible. Se
trata siempre de

sobre sistemas

informaticos
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escoger las acciones en - Propuesta de

funcion del resultado implementacion
que se espera obtener y del sistema de
de los medios de que se gestion de
dispone; es decir, de ventas.

asegurar la utilizacion
Optima de los recursos.
Ventas:

Segun (Foster,2023)
“Se refiere a
cualquier esfuerzo o
proceso cuyo objeto
primordial es otorgar
un producto o
servicio a cambio de

papel moneda”

Nota. Variable. Definicion y operacionalizacion
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccidn de informacién

3.5.

3.6.

Encuesta

Es una técnica que se lleva a cabo a través de la aplicacion de un
cuestionario a través de un entrevistador, el cual hace preguntas, de manera que se
obtiene datos proporcionando una informacién. Las preguntas deben ser cortas y

claras ya que en base a las repuestas se obtendra el resultado que se espera.

Cuestionario
Esta técnica o instrumento que se usa para recoger los datos de cierta
informacion de interés, mediante cuestionarios, en base a estas preguntas el sujeto

podra obtener el conocimiento del grupo que ha seleccionado.

El cuestionario consiste en un conjunto de preguntas, normalmente de varios
tipos, preparado sistematica y cuidadosamente, sobre los hechos y aspectos que
interesan en una investigacion o evaluacion, y que puede ser aplicado en formas
variadas, entre las que destacan su administracion a grupos o su envio por correo
(Garcia ,2023).

Método de andlisis de datos

Para el andlisis de datos, se transcribieron todos los datos obtenidos en una
hoja de célculo del programa Microsoft Excel 2016, y de esta manera se
realizaron cuadros y gréficos que permiten el entendimiento del entorno. Se
tabularon y analizaron los datos permitiendo asi asumir los datos en un grafico
estadistico que muestra el impacto. El plan de analisis se aplic para poder
determinar cémo funcionan la actual gestion de ventas de la empresa y para ello
se analizo las encuestas realizadas, obteniendo datos que arrojan las perspectivas
de las personas involucradas que ayudaran a la mejora de la actual gestion de

ventas de la empresa.

Aspectos éticos
Durante la presente investigacion denominada “Propuesta de implementacion de

un sistema de gestion de venta de la empresa Japan Motors - Piura”, se ha

considerado en forma estricta el cumplimiento de los principios éticos, del cédigo de
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ética para la investigacion de la Universidad Catélica los Angeles de Chimbote,
de forma estricta el cumplimiento de los principios éticos que permitan afianzar

la autenticidad de la investigacion. Estos son:

Proteccion de la persona: Se debe proteger su dignidad, identidad,
diversidad socio cultural, confidencialidad, privacidad, creenciay religion. Este
principio no sélo implica que las personas que son sujeto de investigacion, sino
que también deben protegerse sus derechos fundamentales si se encuentran en

situacion de vulnerabilidad.

Libre participacion y derecho a estar informado. Los participantes tienen
el derecho de estar bien informados sobre los propdsitos y fines de la
investigacion que desarrollan; y tienen la libertad de elegir si participan en ella,
por voluntad propia.

Beneficencia y no balance riesgo-maleficencia: Se refiere a que se debe
tener un beneficio positivo y justificado, para asegurar el cuidado de la vida y el

bienestar de las personas que participan en la investigacion.

Cuidado del medio ambiente y respeto a la biodiversidad. Se refiere a
que se debe respetar la dignidad de los animales, el cuidado del medio ambiente

y las plantas, por encima de los fines cientificos.

Justicia.: La justicia y el bien comUn antes que el interés personal. Asi
como, ejercer un juicio razonable y asegurarse que las limitaciones de su

conocimiento o capacidades, o sesgos, no den lugar a practicas injustas.

Integridad cientifica: El investigador tiene que evitar el engafio en todos
los aspectos de la investigacion; evaluar y declarar los dafios, riesgos y

beneficios potenciales que puedan afectar a quienes participan en una

investigacion.




IV.RESULTADOS Y DISCUSION
4.1. Resultados
4.1.1. Resultados de la dimension 1: Nivel de satisfaccion con respecto al

Sistema de Ventas

Tabla 3

Tardara el pedido por el medio de un sistema de ventas.

Alternativa n %
Si 7 46.67
No 8 53.33
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 53.33% de los encuestados manifestaron que, no
estan satisfechos con el modo actual en el que se realiza en el pedido por el
medio de un sistema de ventas, mientras que, el 46.67% de los encuestados

manifestaron que, si estdn de acuerdo con el sistema actual del sistema de

ventas.
Tabla 4
Considera suficientes del sistema actual.
Alternativa n %
Si 4 26.67
No 11 77.33
Total 15 100.00.

Nota. Se observa que, el 77.33% de los encuestados manifestaron que, no es

suficiente el sistema actual, mientras que, el 26.67% de los encuestados

manifestaron todo lo contrario.




Tabla 5
Facilita este sistema de ventas.

Alternativa n %
Si 7 46.67
No 8 53.33
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 53.33% de los encuestados manifestaron que, no

facilita este sistema de ventas, mientras que, el 46.67% de los encuestados

manifestaron todo lo contrario.

Tabla 6

Tardan en llegar el producto.

Alternativa n %
Si 7 46.67
No 8 53.33
Total 15 100.00.

Nota. Se observa que, el 53.33% de los encuestados manifestaron que, no
estan satisfechos por que tardan en llegar el producto, mientras que, el

46.67% de los encuestados manifestaron todo lo contrario.

Tabla 7
Control de compra y venta de sus productos.
Alternativa n %
Si 5 33.33
No 10 67.67
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 66.67% de los encuestados manifestaron que, no

cuenta con ningun sistema informatico, mientras que, el 33.33% de los

encuestados manifestaron todo lo contrario.




Tabla 8
Cubre todas las necesidades de la empresa.

Alternativa n %
Si 5 53.33
No 10 46.67
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 53.33% de los encuestados manifestaron que, si
cubre todas las necesidades de la empresa, mientras que, el 46.67% de los

encuestados manifestaron todo lo contrario.

Tabla 9

Optima y segura para el beneficio de los clientes.

Alternativa n %
Si 2 13.33
No 13 86.33
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 86.33% de los encuestados manifestaron no lo creen
que sea 6ptima y segura para el beneficio de los clientes, mientras que, el
13.33% de los encuestados manifestaron todo lo contrario.

Tabla 10
Recursos econdmicos para la implementacion de un sistema de control de

ventas e inventario.

Alternativa n %
Si 8 46.67
No 7 33.33
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 46.67% de los encuestados manifestaron que, si
cuenta con los recursos econdmicos para la implementacion de un sistema

de control de ventas e inventario, mientras que, el 46.67% de los encuestados

manifestaron todo lo contrario.
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Tabla 11
Generar eficienciay eficacia.

Alternativa n %
Si 8 46.67
No 7 66.33
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 66.33% de los encuestados manifestaron su
aceptacion, que si se deberia mostrar informacion del proceso de ventas al
instante para mejorar la atencién, mientras que, el 46.67% de los encuestados

manifestaron todo lo contrario.

Tabla 12

Utilizado alguna vez un sistema informatico de ventas.

Alternativa n %
Si 5 33.33
No 10 66.67
Total 15 100.00.

Nota. Se aprecia que, el 66.67% de los encuestados manifestaron que, No

estan han utilizado en ninguna oportunidad un sistema informatico de ventas,

mientras que, el 33.33% de los encuestados manifestaron todo lo contrario.




4.1.2. Resultados de la dimensiéon 2: Conocimientos sobre sistemas informaticos.

Tabla 13

Resuelven habitualmente su consulta en la misma llamada.

Alternativa n %
Si 6 40.00
No 9 60.00
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 60% de los encuestados manifestaron que, no le
resuelven habitualmente su consulta en la misma llamada, mientras que, el

40% de los encuestados manifestaron todo lo contrario.

Tabla 14

Buscar informacion en tu sitio web.

Alternativa n %
Si 8 53.33
No 7 46.67
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 53.33% de los encuestados manifestaron que, si les

resulta sencillo realizar una buscar informacion en tu sitio web, mientras que,

el 46.67% de los encuestados manifestaron todo lo contrario.




Tabla 15
Alta calidad en el sistema de ventas.

Alternativa n %
Si 8 53.33
No 7 46.67
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 53.33% de los encuestados manifestaron que, si
brinda un servicio de alta calidad en el sistema de ventas, mientras que, el

46.67% de los encuestados manifestaron todo lo contrario.

Tabla 16

Sistema de ventas en dicha empresa.

Alternativa n %
Si 8 53.33
No 7 46.67
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 53.33% de los encuestados manifestaron que, si
tiene ventajas el sistema de ventas en dicha empresa, mientras que, el 46.67%

de los encuestados manifestaron todo lo contrario.




Tabla 17
Sistema beneficiara en la rentabilidad econdémica de la empresa.

Alternativa n %
Si 5 33.33
No 10 66.67
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 66.67% de los encuestados manifestaron que, no
beneficiara la rentabilidad econdmica de la empresa con la implementacion

del sistema, mientras que, el 33.33% de los encuestados manifestaron todo

lo contrario.

Tabla 18

Brindara mayor eficiencia en la atencion.

Alternativa n %
Si 6 40.00
No 9 60.00
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 60% de los encuestados manifestaron que, no se
beneficiara la empresa con el uso de la tecnologia, ya que no serd méas

eficiente en la atencién, mientras que, el 40% de los encuestados

manifestaron todo lo contrario.




Tabla 19

Implementar un sistema de ventas.

Alternativa n %
Si 8 53.33
No 7 46.67
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 53.33% de los encuestados manifestaron que, si
tienen conocimiento que es un sistema web y s tiene la necesidad de
implementar este sistema, porque mejoria la atencion, mientras que, el

46.67% de los encuestados manifestaron todo lo contrario.

Tabla 20

Disminuira los errores en el control de ventas.

Alternativa n %
Si 8 53.33
No 7 46.67
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 53.33 % de los encuestados manifestaron que, si
creen que, con la implementacién del sistema, disminuira los errores en el

control de ventas, mientras que, el 46.67% de los encuestados manifestaron

todo lo contrario.




Tabla 21

Agilizar y controlar las ventas de la empresa.

Alternativa n %
Si 8 53.33
No 7 46.67
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 53.33% de los encuestados manifestaron que, si se
implementa ayudaria a agilizar y controlar las ventas de la empresa, mientras

que, el 46.67% de los encuestados manifestaron todo lo contrario.

Tabla 22

Sistema optimizara de manera eficiente los procesos que realiza la empresa.
Alternativa n %
Si 5 33.33
No 10 66.67
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 66.67% de los encuestados manifestaron que, no

creen que optimizara de manera eficiente los procesos que realiza la empresa,

mientras que, el 33.33% de los encuestados manifestaron todo lo contrario.




4.1.3. Resultados de la dimension 3: Propuesta de implementacion del sistema
de gestion de ventas.

Tabla 23

Sistema de gestion de ventas en la empresa.

Alternativa n %
Si 15 100.00
No - -
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 100% de los encuestados manifestaron que, si es
estan de acuerdo con la implementacion de un sistema de gestion de ventas

en la empresa, por que ayudaria a los procesos.

Tabla 24

Sistema de gestion de ventas ayudaria al manejo de datos de la empresa.
Alternativa n %
Si 15 100.00
No - -
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 100 % de los encuestados manifestaron que, si

ayudaria al manejo de datos de la empresa, con la implementacion del

sistema.




Tabla 25

Gestion de ventas cumple con las expectativas de mejora para la empresa.

Alternativa n %
Si 15 100.00
No - -
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 100% de los encuestados manifestaron que, si
cumple con las expectativas de mejora, con la implementacion del sistema

gestién de ventas.

Tabla 26

Gestion de ventas cumple con las expectativas de mejora para la empresa.
Alternativa n %
Si 15 100.00
No - -
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 100% de los encuestados manifestaron que, si se da
la implementacién del sistema de gestion de ventas, vs a permitir ubicar en

forma rapida y oportuna los repuestos, mejorando la calidad de atencion a

los clientes.

Tabla 27

Sistema de gestion de ventas mantendra la informacion segura.
Alternativa n %
Si 15 100.00
N - -
Total 31 100.00

Nota. Se observa que, el 100% de los encuestados manifestaron que, si es

necesario realizar un sistema de gestion de ventas, porque esta mantendra la

informacion segura.




Tabla 28

Tecnologia permitira tener una mejor gestion de ventas.

Alternativa n %
Si 15 100.00
No - -
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 100% de los encuestados manifestaron que, si es
necesario realizar una propuesta tecnoldgica ya que permitira tener una

mejor gestion de ventas

Tabla 29

Gestion de ventas cree usted que permitira cautelar los bienes de la empresa.
Alternativa n %
Si 15 100.00
No - -
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 100% de los encuestados manifestaron que, si es
necesario realizar una gestion de ventas cree usted que permitira cautelar los

bienes de la empresa.

Tabla 30

Stock de los repuestos para la eficiente atencion a los clientes.

Alternativa n %
Si 15 100.00
No - -
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 100% de los encuestados manifestaron que, si es

necesario tener un stock de los repuestos para la eficiente atencién a los

clientes.




Tabla 31

Gestion de ventas permitird tener un mejor control de los procesos.

Alternativa n %
Si 15 100.00
No - -
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 100% de los encuestados manifestaron que, si es
necesario realizar una gestion de ventas, esta permitira tener un mejor control

de los procesos.

Tabla 32

Gestion de ventas se reducird el tiempo en la busqueda de informacion.
Alternativa n %
Si 15 100.00
No - -
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 100% de los encuestados manifestaron que, si es

necesario realizar una gestion de ventas, porgque su implementacion reducira el

tiempo en la busqueda de informacion.




4.1.4 Resultados por dimension

4.1.4.1Resultado general de la dimension 1

Tabla 33

Nivel de satisfaccion con el sistema actual.

Alternativa n %
Si 5 33.33
No 10 67.67
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 67.67% de los encuestados manifestaron que, No estan
de acuerdo con el sistema manual actual de gestion de ventas, mientras que, el
33.33% de los encuestados manifestaron que, Si estan satisfechos con el

sistema actual.

Figura 02 Resultado general de la dimension 1
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Nota. Representacion gréfica de los resultados de la Dimension 1, Obtenidos de la
Tabla 33




4.1.4.2. Resultado general de la dimension 2
Tabla 34

Conocimientos sobre sistemas informaticos.

Alternativa n %
Si 6 40.00
No 9 60.00
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 60% de los encuestados manifestaron que, no tienen
conocimientos sobre sistemas informaticos mientras que, el 40% de los
encuestados manifestaron que, si tienen conocimientos sobre sistemas

informaticos.

Figura 3 Resultado general de la dimension 2
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Nota. Representacion grafica de los resultados de la Dimension 2, Obtenidos de
la Tabla 34




4.1.4.3. Resultado general de la dimension 3
Tabla 35

Propuesta de implementacion del sistema de gestion de ventas.

Alternativa n %
Si 15 100.00
No - -
Total 15 100.00

Nota. Se observa que, el 100% de los encuestados manifestaron que, si estan
de acuerdo con la propuesta de la implementacion de un sistema de gestion de

ventas

Figura4

Resultado general de la dimension 3
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Nota. Representacion grafica de los resultados de la Dimension 3, Obtenidos de
la Tabla 35

4.1.5. Resumen General




Tabla 36

Resumen general de dimensiones

ALTERNATIVAS DE

RESPUESTAS MUESTRA
Dimensién Si % No % n %

Nivel de Conocimiento
del
sistema 10 66.67 5 33.33 15 100
Nivel de satisfaccion del
sistema actual 6 40.00 9 60.00 15 100
Propuesta de
Implementacion de un
Sistema de gestion de
ventas 15 100 - - 15 100

Nota. Una vez obtenidos los resultados, en la Tabla Nro.36, respecto a la
dimensién 1:Nivel de satisfaccion del sistema actual , se observa que, el 60%
de los encuestados manifestaron que, no tienen conocimientos sobre el sistema
actual, por otro lado, el 40.00% de los encuestados manifestaron que, si tienen
conocimientos sobre sistemas actual, en lo que respecta a la dimensién 2: Nivel
de conocimiento del sistema actual, el 66.67% de los encuestados manifestaron
que, si estan de acuerdo con la propuesta de implementacién de un sistema de
gestion de ventas, mientras que, el 33.33% de los encuestados manifestaron
que, no estan de acuerdo ya que estan satisfechos con el sistema actual, vy,
respecto a la dimension 3: Necesidad de propuesta de mejora, el 100 % de los

encuestados manifestaron que, si estdn de acuerdo con la “propuesta de

implementacidn de un sistema de gestion de ventas de la empresa Japan Motors

Diesel”.




Figura 5 Resumen general de las dimensiones
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Nota. Representacion grafica resumen general de las dimensiones,
Obtenidos de la Tabla 36

4.2. Discusion
La encuesta administrada estaba estructurada en tres temas en funcion de la
temética abordada. Los temas son los siguientes: a) Nivel de satisfaccion con
respecto al sistema de ventas; b) Conocimientos sobre sistemas informaticos; c)

Propuesta de implementacion del sistema de gestidn de ventas.

Sobre esta primera parte del estudio Dimension N° 1: Nivel de satisfaccién con
respecto al sistema de ventas se puede concluir que existe un alto nivel de
insatisfaccion con respecto al sistema de ventas actual, esto esta reflejado por el alto
porcentaje (67.67%) de las respuestas expresaron estar en desacuerdo con sistema
manual actual de gestion de ventas. Este resultado tiene semejanza con los
de Castillo (2011)

"Implementacion de un sistema web de compra y venta para la distribuidora Salas

resultados obtenidos en la investigacion titulada

- Huarmey; 2017.”, quien en su respectivo trabajo indicd que, el 70% de los

empleados encuestados NO estan satisfechos con el sistema de actual; mientras el

30% manifestaron todo lo contrario.
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Con respecto a la segunda dimension: Conocimientos sobre sistemas informaticos,
se puede afirmar que existe un 60% de encuestados que manifestaron que No tienen
conocimientos en sistema informaticos de gestion de ventas, esto se refleja sobre
todo en las pequefias empresas, a diferencia de estrategia comercial entre las
grandes empresas y medianas empresas, que son mucho mas planificadas y
sistematicas en su manera de vender y utiliza los sistemas informaticos, acorde con
la tecnologia actual. Esta situacion representa un alto porcentaje de
desconocimiento por parte del personal encuestado, sore todo en épocas actuales
donde los medios de informacién juegan un papel importante en los actuales
momentos que se viven (Pandemia), sin embargo se aprecia que el personal carece
de capacitaciones en el campo que desarrollan, este resultado tiene semejanza con
lo obtenido en la investigacion de Castillo (2021) en sus tesis, titulada “propuesta
de implementacion del sistema de inventario en comercial Vargas, Talara - Piura;
20217, quien en su trabajo determino que un alto porcentaje no tienen
conocimientos sobre sistemas de informacion, un 85% de los encuestados no tienen
conocimientos sobre sistemas de informacion, esto coincide con el autor Santana,
Pérez y Abreu (2019), en una investigacion, nos indican que la automatizacion de
los procesos optimizan los procedimientos de tramite documentario y representa
un importante avance tecnoldgico, pues entre un 25% y un 35% de las entidades
publicas han automatizado este proceso en Europa y en Estados Unidos. Con
respecto al nivel de conocimientos al uso de las TICs, segun los resultados se
determina que el 58.06% de encuestados, expresar desconocer la tecnologia de la
informacion en el campo en los sistemas de procesos de tramites documentarios y
menos aun los sistemas administrativos automatizados; lo que representa un alto
porcentaje de desconocimiento por parte del personal encuestado, que si bien es
cierto muchos del personal carecen de capacitaciones vigentes, estos resultados se
obtuvieron por que los encuestados trabajadores estan optando por el uso de nueva

tecnologia de la informacion, que ayude a mejorar sus sistemas.

Con respecto a la dimension 3: Propuesta de implementacion del sistema de gestion
de ventas, el 100 % de los trabajadores encuestados, estan de acuerdo con la

implementacidn de un nuevo sistema de gestion de ventas, este resultado se asemeja
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4.3.

con los resultados obtenidos en la investigacion de Palacios (2017) quien en su
respectivo analisis de resultados se obtuvo que mas del 90% de los encuestados
aceptan su implementacion del sistema por lo que se recomienda se debe contar con
equipos informaticos necesarios para el mejor manejo y funcionamiento del sistema
y control de inventario, logrando asi mejores resultados, esto coincide con el autor,
Quiroa (2023) el cual manifiesta que la gestion de ventas es un proceso mediante el
cual se coordina un grupo de personas y recursos para alcanzar las metas de ventas
de una empresa. Involucra una serie de politicas y procedimientos que sirven de
guia para poder realizar toda esta serie de acciones. Evidentemente, las politicas y
procedimientos determinan la forma de como reclutar, seleccionar, supervisar,
motivar y evaluar a la fuerza de ventas, estos resultados se obtuvieron porgue los
trabajadores encuestados estan apostando por utilizar un sistema de gestion de
ventas acorde con la tecnologia, ya que ofrece muchos beneficios para el desarrollo

de la empresa, el mismo que redundara en los usuarios.

En vista de los resultados obtenidos en la presente investigacion, podemos observar
que las fuerzas de ventas se concentran en la venta de productos més féciles, lo que
no necesariamente tiene que ver con las necesidades reales de sus clientes, como

tampoco con la rentabilidad para la empresa.

Propuesta de mejora

En la empresa Japan Motors E.l.R.L, se debe implementar el sistema de
ventas, con el fin, de mejorar los procesos mencionados. Teniendo en cuenta el
analisis de resultados anteriormente, para la empresa. se programa la utilizacion de
la metodologia RUP, ya que nos brindara una mejor estructuracion del sistema,
dando asi a los usuarios un proceso de adaptacion fiable, dentro de los

requerimientos de un software de calidad.

Para la presente investigacion se ha considerado sugerir como propuesta de

mejora lo siguiente:




- Utilizar la herramienta Start UML, considerando la metodologia RUP asi
como también el modelado UML quien va a modelar los procesos de la

empresa, disefiando el modelo del sistema web de Compra y venta.

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

los procesos requeridos por la empresa.

4.3.1. Modelado Actual
En esta parte de la investigacion se plantea proponer demostrar a
la empresa Japan Motors Diesel donde se va a proponer el sistema;
brindando el modelamiento del negocio mediante diagramas de casos
de uso el que va a reflejar de manera gréfica el funcionamiento del

sistema en la empresa Japan Motors Diesel.

Como actores principales dentro del sistema para la farmacia
tenemos:
- Gerente Japan Motors Diesel: Cuya funcién como actor
principal es el control de productos en el almacén ya sea ingreso,

salida y registro de estos.

- Administrador de Campo: Abastece de productos a los clientes

u empresas.

- Almacenero: Es el actor fundamental el cual compra y adquiere

servicios de la empresa.




4.3.1.1. Requerimientos funcionales
Tabla 37
Requerimientos funcionales

Cddigo Detalle

RFO1  Gestionar compra

RF02  Gestionar ventas
RF03  Gestiona salidas

RF04  Gestionar kardex
RF05  Gestionar cliente

RF06  Gestionar usuario

RFO7  Gestionar productos

Nota. Requerimientos funcionales.

4.3.1.2. Requerimientos no funcionales
- Seguridad: Personal encargado que ingrese al sistema, debera
ingresar su codigo de usuario y clave, la cual sera reconocidopor
el sistema, permitiendo acceso de acuerdo al perfil de usuario que
tenga asignado. Se procesadora al guardado y el respaldo debase

de datos.

- Disponibilidad: El sistema estara operando las 24 horas del dia.

- Estabilidad: El sistema esta conectado para que el personal
encargado interactie a la vez sin producirse ningun tipo
restricciones.

- Portabilidad: El sistema trabajard en base de un 99% con
herramientas, asi podra ser cambiado o actualizado de acuerdo a
los requerimientos de la empresa.

- Rendimiento: El sistema permite un servicio de calidad, en un
ambiente agradable, permitiendo al personal encargado sentir
MAs seguro.

- Usabilidad: El sistema debe tener una interfaz que permita ser
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amigable ante el personal.

4.3.1.3. Requerimientos de software.

Tabla 38

Requerimientos de software
Descripcion Software
Windows 10. Sistema operativo.
Gantt. Programador de actividades.
ArgoUML. Editor de diagramas UML.
SQL Server. Servidor Local.
JavaScript. Lenguaje de programacion.
Sublime Text. Editor Html5.
Excel. Visualizar reportes de sistema.
Firefox. Navegador web.

Nota. Requerimientos de software.

4.3.1.4. Estudio de viabilidad
a. Viabilidad Técnica
La Empresa Japan Motors Diesel, cuenta con personal que
no esta Capacitado para el manejo de las TIC, para lo cual es
necesario capacitar al personal y mostrarle el manejo del sistema

para su total funcionamiento.

Contamos que la empresa Japan Motors Diesel tenga los

medios necesaria para un adecuado funcionamiento del sistema.

La empresa que cuente con estas caracteristicas cumple los

requisitos para el funcionamiento del sistema, que se ha

propuesto.




b. Viabilidad Operacional
La propuesta cuenta con la aprobacion de la empresa Japan
Motors Diesel; el mismo que tendra un sistema adecuado y que

cumpla con la caracteristica que se requiere para su operacion.

c. Viabilidad Economica
Sabiendo que un sistema va a ayudar a la mejora del
sistema de compra y venta dentro de la empresa Japan Motors

Diesel, este, puede llegar a ser Gtil para la empresa.

Este trabajo de investigacion sobre la propuesta de
implementacion de un sistema de control de compra y ventas; se
pondra en desarrollo del sistema y tendré costo para la empresa,
pero como es un trabajo de investigacion, ya que todos los datos

detallados por la empresa a continuacion seran reconocidos por el

presente trabajo de tesis.




Tabla 39
Viabilidad Econémica

N° Tipo Caracteristicas Cantidad | Precio (S/)
Jefe y Auxiliar del Proyecto 1 2500.00
Ing. de Sistemas Especialista en Analisis 1 1850.00
ler Costo Recurso Humano . - L
Ing. de Sistemas Especialista en Disefio Web 1 2100.00
Especialista en Marketing 1 600.00
TOTAL, 1ER COSTO S/ 7,050.00
S.0 Windows 10 64 bits 1 180.00
Rational Rose Enterprise UML 1 60.00
Gantt Project 1 0.00
Gestor de Base de Datos MySQL
1 0.00
Software
Sublim Text 1 0.00
2do Costo - :
. Hojas de estilo CSS 1 200.00
Recursos Técnicos
Dominio / Servidor en Linea 1 100.00
TOTAL, SOFTWARE S/ 540.00
Computadoras de Escritorio Marca HP 9 3500.00
Hardware
Servidor de Datos 1 900.00
Total 4400.00

Nota. Viabilidad Econémica.
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4.3.1.5. Métodos y procedimientos

4.3.1.5.1. Diagramas de Caso de Uso

Figura 6
Diagrama Caso de Uso Acceso al sistema

Solicitar datos del usuario

r
==include== - )
u Sistama

Generente

Nota. Diagrama Caso de Uso Acceso al sistema.

Figura7
Diagrama Caso de Uso Registrar y listar, proveedor, cliente, producto,

categoria, abastecimientos, salidas

Nota. Diagrama Caso de Uso Registrar y listar, proveedor,

cliente, producto, categoria, abastecimientos, salidas.




Figura 8
Diagrama Caso de Uso Busqueda de Producto y Registro de Salida de

Mercaderia
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Nota. Diagrama Caso de Uso Busqueda de Producto y Registro de

Salida de Mercaderia

Figura 9

Diagrama Caso de Uso Registro de ventas
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Nota. Diagrama Caso de Uso Registro de ventas.




Figura 10

Diagrama Caso de Uso Registro de Compras
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Nota. Diagrama Caso de Uso Registro de Compras.

Figura 11

Diagrama Caso de Uso Inventario de productos
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Nota. Diagrama Caso de Uso Inventario de productos.
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Figura 12

Diagrama Caso de Uso Abastecimiento de mercaderia
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4.3.1.6. Especificaciones de Caso de Uso
Tabla 40

Caso de Uso Acceso al sistema

Nombre de cado de Uso

acceso al sistema.

Tipo de cado de Uso Primario.
Actor Primario Almacenero.
Actor Secundario Ninguno.

Pasos

El almacenero ingresa

al sistema.

Ingresa su contrasefia.

Solicita datos del

usuario

Validad datos de
acceso

Denegad Acceso

Requisitos especificos

Ninguno.

Nota. Caso de Uso Acceso al sistema.




Tabla 41

Caso de Uso Registrar y listar proveedor, cliente, producto,

categoria, abastecimientos, salidas

Nombre de cado de Uso

Permitir registro y listado de
clientes, proveedores,

productos, categorias,

abastecimientos, salidas.

Tipo de caso de Uso Primario
Actor Primario Almacenero.
Actor Secundario Ninguno

Pasos

e EIl almacenero ingresa
al modulo de compray
ventas.

e Consulta los
productos.

e Realiza busqueda de
productos.

e Validad datos

e Elimina datos.

e Muestra resultados.

Requisitos especificos

Ninguno

Nota. Caso de Uso Registrar y listar proveedor, cliente,

producto, categoria, abastecimientos, salidas




Tabla 42
Caso de Uso Busqueda de Producto y Registro de Salida de

Mercaderia

Nombre de cado de Uso Permitir busqueda y registro

de mercancias.

Actor Principal Almacenero
Actor Secundario Ninguno
Pasos e Actor ingresa al

modulo de compras y
ventas.

e Consulta productos.

e Ingresa el nombre o
cédigo de productos.

e Valida los datos.

e Mostrar resultado de

busqueda.

Requisitos especificos Ninguno.

Nota. Caso de Uso Busqueda de Producto y Registro de

Salida de Mercaderia.




Tabla 43
Caso de Uso Registro de ventas

Nombre de cado de Uso Mostrar registro de ventas.

Actor Principal Almacenero.
Actor Secundario Cliente.
Pasos e EI almacenero

registrar la venta.

e El almacenero anula la

venta.

¢ Realiza el pago.

e El almacenero genera
reporte.

e Imprime reporte.

Imprime comprobante

Requisitos especificos Ninguno.

Nota. Caso de Uso Registro de ventas




Tabla 44
Caso de Uso Registro de compras

Nombre de cado de Uso Registro de compras.

Actor Principal Almacenero.
Actor Secundario Ninguno.
Pasos e Ingresa su contrasefia.

e Registra compra.

e Ver productos.

e Compra productos.

e (Gestiona pago

Requisitos especificos Ninguno

Nota. Caso de Uso Registro de compras.




Tabla 45
Caso de Uso Inventario de productos

Nombre de cado de Uso Mostrar inventario de
producto.
Actor Principal Almacenero.
Actor Secundario Ninguno.
Pasos e Imprime inventario de
productos.

e Ver historial de cada
producto.

e Ingresa al mddulo de
inventario.

e Selecciona opcion de

e inventario.
e Mostrar inventario de

productos.

Requisitos especificos Ninguno.

Nota. Caso de Uso Inventario de productos.




Tabla 46
Caso de Uso Abastecimiento de mercaderias

Nombre de cado de Uso Permitir abastecimiento de

mercaderias.

Actor Principal Almacenero.
Actor Secundario Ninguno.
Pasos e Ingresa al médulo de
Inventario.

e Elije la opcion
abastecer

e Consulta productos.

e Registra busqueda de
productos.

e Ingresa cantidad de
productos.

e Sale del sistema

Requisitos especificos Ninguno

Nota. Caso de Uso Abastecimiento de mercaderias.




Figura 13

Diagrama de Actividades Acceso al sistema

Caranta Agricala

Slatama

Ingrasar al
sistema
[ Ingrasar al login }

= Solicitar datos
de acceso -

=] L=

QQVBSSII’ 10y CDHIFESBI"‘I_;\F

i

Warlficar datos

(=

Farmitir accaso ]

Nota. Diagrama de Actividades Acceso al sistema




Figura 14
Diagrama de Actividades Registrar y listar proveedor, cliente,
producto, categoria, abastecimientos, salidas
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Nota. Diagrama de Actividades Registrar y listar proveedor,

cliente, producto, categoria, abastecimientos, salidas




Figura 15
Diagrama de Actividades Busqueda de Producto y Registro de
Salida de Mercaderia

Almacenro Modulo de venta Sistemas

/:nqm:av al modulo
vender

./ Solictar busqueda

- e producios
/‘;Nu(:lonul e '/— Emalir

{ productos ~ fomuiang

&
/ -/ Reaizar busqueda
<.. / “\ de producio
NO

Ermor no selecsionar e
ningun producsd ( Mostar resuados )
—
Ingresar calos
o .

( de sahds de produ

W EETT

L

) ¢ Lista salioa }
Frocesa sslida ( o
(unl producios da productos

-~
Wosirar resumen de
salki3 de procictos

VY
Registrar salida \ - = /

08 procucs

{ Cancelas sallda
48 procucos

Nota. Diagrama de Actividades Busqueda de Producto y

Registro de Salida de Mercaderia




Figura 16

Diagrama de Actividades Registro de ventas
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Nota. Diagrama de Actividades Registro de ventas




Figura 17

Diagrama de Actividades Registro de Compras
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Nota. Diagrama de Actividades Registro de Compras




Figura 18
Diagrama de Actividades Inventario de productos
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Nota. Diagrama de Actividades Inventario de productos.




Figura 19
Diagrama de Actividades Abastecimiento de mercaderia
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Nota. Diagrama de Actividades Abastecimiento de

mercaderia.




4.3.1.7. Diagramas de Secuencia

Figura 20
Diagrama de Secuencia Acceso al sistema

iGerente agricola ISistema

Acceder al sistema

P Soliotardatos

Ingresar id y contrasefa

Validar datos

{ ______________________

{ Permitir acceso

Acceder al panel

Nota. Diagrama de Secuencia Acceso al sistema.




Figura 21
Diagrama de Secuencia Registrar y listar proveedor, cliente, producto,

categoria, abastecimientos, salidas

IAlmacenero ISistema

Ingresar al modulo de registr

Ingresar datos

Gestionar mantenimiento

Verificar datos

Almacenar datos en la ED

Erindar opcidn de descarga

Irnprir listados de registro

Nota. Diagrama de Secuencia Registrar y listar

proveedor, cliente, producto, categoria,

abastecimientos, salidas.




Figura 22

Diagrama de Secuencia Busqueda de Producto y Registro

de Salida de Mercaderia

TBlmatEnEn Histerma

Ingresar al modulo de registo

0ligiar bizsquada

W

Ingresar dalog

Raalizar busqueda

Maosirar resultacos
e e A R ]

o

Ingresar éa salida del produchy

Procesar salida de producio

Mostrar esumen de salida de producio

Ragisirar galida

Nota. Diagrama de Secuencia Busqueda de

Producto y Registro de Salida de Mercaderia.




Figura 23
Diagrama de Secuencia sistema de ventas

TBlmeatenzn Kistera

Ingre=ar al modulo de wentas

solicilar busqueds

Ingresar dains
Realizar busoueds de productos
- War producios
K Mosirar resuftacios
K Mostrar resumen de salida de producio

Registrar salida

Nota. Diagrama de Secuencia sistema de ventas




Figura 24
Diagrama de Secuencia sistema de compras

Almacenern Siglema

rgresar 3 modulo g2 compras

solictsr busoueds

Irgyresar datns

Realizar busqueeda de productos

Wer pmouctos
e ——

selecionar producias

Mostrar resuliados
it
A Wosiar resumen de salida de producto |

Registar salida

Nota. Diagrama de Secuencia sistema de compras




Figura 25

Diagrama de Secuencia Inventario de productos

iAlmacenero MModulo de Inventario iSisterna

Ingrasar al modulo de inventario

Elegirla opcidn inventari

Mostrarfirvantario de productas

Yisualizar histarial de inventario

Mostrar ppeldn de generacidn de documento

Impriminhistarial de imventario de productos

Nota. Diagrama de Secuencia Inventario de productos.




Figura 26
Diagrama de Secuencia Abastecimiento de mercaderia

JAlmacenero Modula de Inventario iSistema

Ingresar al modulo de inventario

Elegir la apcidn inventari

Emitir formulario

<_ ___________________

Ingresar datos de consul

Procesgr cgnsulta

Mostrar e Itado de consulta

Ingresal captidad de producto

Ingresandatns de ahastecimienta

Lista de|abgstacimienta

Pracesar alfastecimienta

Guardafen|la BD

Nota. Diagrama de Secuencia Abastecimiento de mercaderia.




4.3.1.8. Modelo fisico de base de datos

Figura 27
Modelo Fisico de Base de Datos Sistema de Control de Inventario
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Nota. Modelo Fisico de Base de Datos Sistema de Control de Inventario.




4.3.1.9. Prototipos del Sistema de Control de Inventario

Figura 28
Interfaz Acceso al sistema

Bienvenido de nuevo ®

Nota. Interfaz Acceso al sistema.




Figura 29
Interfaz mend principal del sistema

JAPAN MOTORS DIESEL E.I.R.L $ Ventas & Inventarios (Bl Caja B Gastos # Alta de inventarios Reportes ~ £+ Ajustes ~ admine ~

- QUITAR ULTIMO PRODUCTO F1 REALIZAR VENTA F2 CANCELAR TODA LAVENTA

Comienza a escribir o escanea el codigo

Comienza a escribir o escanea el codigo

Aqui apareceran los productos que agregues

Nota. Interfaz menu principal del sistema.




Registrar nuevo producto

Id del producto

d del producto

Nombre del producto

Nombre del producto

Precio de compra
Precio de compra
Precio de venta
Precio de venta
Inventario inicial
nventario inicial
Cantidad en stock

Cantidad minima que puede existir

Familia o proveedor

Proveedor

Nota. Registrar Productos.

Figura 30
Registrar Productos

Buscar producto por id o nombre

Codigo Nombre Precio de compra Precio deventa  Utilidad

1 REPUESTO  $15.00 $25.00 $10.00

4 PRODUCTOS NUEVOS

Existencia

2,00

Existencia minima

11.00

Familia

promart

Opciones




Figura 31
Caja

JAPAN MOTORS DIESEL E.LLR.L SVentas  &Inventarios  [ECaja B Gastos # Alta de inventarios Reportes ~ £ Ajustes admined® -

Cantidad de dinero a guardar:

Cantidad de dinero a guardar

Ingresar dinero a la caja

Nota. Caja.




CONCLUSIONES

Con los resultados obtenidos, analizados e interpretados, se determina que
existe la necesidad de realizar la implementacion del sistema de gestion esto va a
mejorar las ventas de productos que se ofrece la empresa, debido a la insatisfaccion
de los trabajadores de las areas de ventas, personal administrativo. Por lo que de
acuerdo a lo planteado en la hipétesis general de esta investigacién en que la
implementacién de un sistema de gestion de ventas para la empresa Japan Mortors
Diesel S.R.L — Piura; 2022, mejorara la gestion de las ventas de productos, en tal

sentido hipotesis general queda aceptada.

En consecuencia, teniendo en cuenta las hipétesis especificas se llega a las

siguientes conclusiones especificas.

1. Se logré identificar la problematica, donde el 66.67% de los trabajadores
encuestados mostraron su insatisfaccion con respecto al proceso actual de
gestion de venta. Lo que ha permitido identificar los requerimientos que
necesita la empresa, por lo que resulta necesario la implementacion de la
propuesta de un sistema de gestion de venta de ventas de productos para
acelerar la atencion al cliente, como aporte se tiene la automatizacién de los
procesos de ventas y stock de materiales y como valor agregado se le brindara

una capacitacion al personal de ventas y administrativo.

2. Se realizo el disefio de la arquitectura del sistema haciendo uso de la
metodologia de desarrollo de software RUP, y los estandares de lenguaje UML,
se utilizd como herramienta de analisis el programa Rational Rose. Como
aporte a la investigacion se pudo detectar las necesidades de los clientes y
trabajadores en referencia a los procesos de la tienda que se presentaban con
frecuencia, y como valor agregado se solicitd implementar un sistema web para

que haya facilidades en el trabajo dentro y fuera de la tienda.
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VI. RECOMENDACIONES

1. Es importante dar a conocer a la gerencia y se le sugiere que el desarrollar del
sistema cumpla con todas las necesidades y requerimientos la cual ayudard a

gestionar las ventas y el stock de producto.

2. Lagerenciay la empresa se le recomienda que deben tomar como referencia la linea
de investigacion realizada sobre el sistema de gestion de ventas, que se considere la

oportunidad de integrar en su plan de trabajo.

3. Esimportante que el sistema de gestioén ayudara al propietario o gerente como a los
clientes en agilizar sus ventas respectivamente, cabe mencionar que la persona
encargada del manejo del sistema se le sugiere que debe ser capacitada para que

brinde una mejor atencion a los clientes.

4. Finalmente, se le sugiere a la empresa evaluar la posibilidad de hacer uso de un
servidor hosting y domino propio a fin de mantener disponible la informacién del
sistema y que puedan acceder desde lugar o dispositivo diferentes ya que esto quita

la limitacion de ubicacion que se tiene al trabajar con un servidor local.
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ANEXOS




Anexo 01. Matriz de consistencia

Titulo Problema Objetivo general Hipdtesis general Variables Metodologia
Propuesta de ¢De qué manera la Proponer la La propuesta de la implementacion V. Tipo:
Implementacion | propuesta de implementacién de un de un sistema de gestion de ventas en | Independiente | Descriptiva
de un sistema implementacién sistema de gestion de la empresa Japan Motors Diesel Gestion de

de gestion de de un Sistema de ventas mejorara en forma | E.l.R.L. Piura; 2023, influye en la ventas Nivel:

venta de la gestion de ventas significativa a aumentar mejora de la atencion de los clientes. Cuantitativa
empresa Japan en la empresa los indices de ventas en V.

Motors Diesel
E.l.R.L. - Piura;
2023.

Japan Motors
Diese E.l.R.L.,
contribuye a
aumentar los
indices de ventas

en dicha Empresa?

la empresa Japan Motors
Diesel E.I.R.L.

Objetivos especificos

Hipotesis especificas

1. Analizar la
situacion
problematica de las
ventas de la
empresa Japan
Motors Diesel
E.LR.L.

1.

El andlisis de la situacion
problematica del sistema de
gestion de ventas, influye
significativamente en la toma
de decisiones de la empresa
Japan Motors Diesel E.I.R.L.
Piura; 2023.

La utilizacion de una

metodologia de ventas mejora

Dependiente

Servicios

Disefio: No
experimental
y de corte

transversal




Implementacion de
una metodologia de
ventas que permita

reducir el tiempo de
atencion de los

clientes.

Disefio de una base
de datos de Control
que permita reducir
la perdida de
informacion de la
empresa Japan
Motors Diesel
E.LR.L.

la reduccion de tiempo de
atencion de los clientes de la
empresa Japan Motors Diesel
E.LR.L.

El disefio de una base de
datos de control influye en
la reduccion de la perdida
de informacion de la
empresa Japan Motors
Diesel E.I.R.L.

Nota. Matriz de consistencia.




Anexo 02. Instrumento de recoleccion de informacion

TITULO: PROPUESTA DE UN SISTEMA DE VENTA DE LA EMPRESA
JAPAN MOTORS E.I.LR.L - PIURA; 2023.

TESISTA: JHOSELINE LISSET BRAN SALAZAR

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

investigacion.

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

recuadro correspondiente (SI o NO) segun considere su alternativa.

Dimension N° 01: Nivel de Satisfaccidon con respecto al sistema de ventas

Nro. Pregunta Si NO

1 ¢Usted cree con el actual sistema de gestion de

ventas permite atender el pedido rapidamente?

2 ¢ Esta Usted satisfecho con el sistema actual de

gestién de ventas?

3 ¢Como empresa te facilita este sistema de

ventas?

4 ¢Esté satisfecho con el tiempo que tardan en

llegar los productos?

5 ¢Actualmente la empresa Japan Motors cuenta
con algun sistema informético para el control

de compra y venta de sus productos?

6 ¢El sistema de ventas que se propone
implementar cubre todas las expectativas de la

empresa?
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7 ¢Cree Ud. que el manejo de las ventas se
realiza de una manera Optima y segura para el

beneficio de los clientes?

8 ¢Considera que la empresa Japan Motors
cuenta con los recursos econdmicos para la
implementacion de un Sistema de control de

Ventas?

9 ¢ Cree que el sistema debe mostrar informacion
del proceso de ventas en tiempo real, para

generar eficiencia y eficacia?

10 ¢El sistema de gestion de ventas actual permite

satisfacer las expectativas de los clientes?

Dimension N° 02: Conocimientos sobre sistemas informaticos

11 ¢Le resuelven habitualmente su consulta en la

misma llamada?

12 ¢A los clientes les resulta sencillo buscar

informacion en tu sitio web?

13 ¢Brinda un servicio de alta calidad en el

sistema de ventas?

14 ¢Qué ventajas tiene el sistema de ventas en

dicha empresa?

15 Considera que la implementacion de un
sistema beneficiara en la rentabilidad

econdmica de la empresa.

16 Considera que el uso de la tecnologia en la
empresa brindard mayor eficiencia en la

atencion.

17 Considera que la empresa tiene la necesidad de

implementar un sistema de ventas

18 Considera que proponer la implementacion de
un sistema de gestion de ventas disminuira los

errores en el control de ventas.
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19 El sistema de gestion de ventas ayudara a
agilizar y controlar las ventas de la empresa.

20 Considera gque la propuesta de implementacion
de un sistema de gestion de ventas optimizara

de manera eficiente los procesos que realiza la

empresa

Dimensidn N° 03: Propuesta de implementacion del sistema de gestion de ventas

21 ¢Estds de acuerdo con la propuesta de
implementacion del sistema de gestion de

ventas en la empresa?

22 ¢Consideras que con la propuesta de
implementacion del sistema de gestion de
ventas ayudaria al manejo de datos de la

empresa?

23 ¢Cree usted que la propuesta de
implementacion del sistema de gestion de
ventas cumple con las expectativas de mejora

para la empresa?

24 ¢Estd de acuerdo que, con la propuesta de
implementacion del sistema de gestion de
ventas, permitiria determinar en forma rapida
y oportuna la ubicacién de los repuestos para

la mejor atencion de los clientes?

25 ¢Cree Ud. que este nuevo sistema de gestion

de ventas mantendra la informacion segura?

26 ¢Estarias  de acuerdo que con la
implementacion de la tecnologia permitird

tener una mejor gestion de ventas?

27 ¢Con la implementacion del sistema de
gestién de ventas cree usted que permitira

cautelar los bienes de la empresa?
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28

¢Cree Ud. que con la propuesta de
implementacion del sistema de gestion de
ventas ayudard a tener reportes en forma
oportuna para mantener el stock de los
repuestos para la eficiente atencién a los

clientes?

29

¢Cree Ud. que utilizando un sistema de
gestién de ventas permitira tener un mejor

control de los procesos?

30

¢Cree Ud. que con este sistema de gestion de
ventas se reducira el tiempo en la busqueda de

informacion?

Nota. Instrumento de recoleccién de informacion
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Anexo 03. Validez del instrumento

4.5 Formato para validacion de Instrumentos de recoleccliédn de Informacion

4.56.1 Flcha de ldentificacion del Experto

Ficha da ldentificacion del Experto para proceso de vutldnemn-

Nombres y Apellidos: vy, Fobiam Azema C?/rmqya.ua-yo.‘
N DN/ CE  AZeFeoTY Edad: 2 P=

Tolotono f cotutar  FLO G §Z850
Emuil /rt&'l«"j'ﬂtlﬂlt? 9/"!“/6 Ciyvy

Thulo prafasional —ng""-(etw (‘& J?' "Jt;;,m

Grado scadamico Maeulria Doctorado.

Espocialidad:

Inwtitucién que labore ":7/-14 d.’()lu wloomn é_

Ieher 16N del Proyecio de | gacion o Tesis

Thulo;

Fropussta De Implamentacion De Un Sistema De Geation De Venta De La Empmea Japan
Motors Diesel E LR L. - Plura, 2023

Autor(en) JHOSELINE LISSET BRAN SALAZAR

Programa academico: Ingenieria de Sisteman

NIZAMA HANG':NMmul
Ngees Huel Gital
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4.5.1 Formato para validacién de instrumentos de recoleccion de informacion

4.5.2 Ficha de ldentificacion del Experto

Ficha de Identificacion del Experto para proceso de validacion

Nombres y Apeflidos. Luis Fernando Valle Hidalgo

N DNI/ CE: 46300881 Eded: 30 ANOS

Teléfono / celular 968949204

Email: Luis_vaile_10@0Outlock com

Titulo profesional:
INGENIERO INFORMATICO Y DE SISTEMAS

Grado académico. Maesina Doctorado:

Especiaiidad:

Institucion que labora Institlulo Superior Abaco

Identificacion del Proyecto de Invesbgacion o Tesis

Titulo:

Propuesta De Implementacion De Un Sistema De Gestion De Venta De La Empresa Japan
Mctors Diesel ELR.L - Piura; 2023.

Autor{es). JHOSELINE LISSET BRAN SALAZAR

Programa académico: Ingenieria de Sistemas

Huella digital
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4.5.1 Formato para validaciéon de instrumentos de recoleccion de informacion

4.5.2 Ficha de Identificacion del Experto

Ficha de Identificacion del Experto para proceso de validacion
Nombres y Apeliidos: NOE GREGORIO SILVA ZELADA

N° DNI/ CE; 32083395 Edad: 45 ANOS

Teléfono / celular 963873067

Emall: noesivaze@gmail com

Titulo profesional:
INGENIERO INFORMATICO Y DE SISTEMAS

Grado demco. M ia X Doctorado X

Especialidad: MAGISTER EN DOCENCIA UNIVERSITARIA
DOCTOR EN ADMINISTRACION

Institucidn que Isbora

Identficacion del Proyecto de Investigacion o Tesis

Titulo

Propuesta De Implementacion De Un Sistema De Gestion De Venta De La Empresa Japan
Motors Diesei ELR.L - Piura; 2023

Autor(es). JHOSELINE LISSET BRAN SALAZAR

Programa académco. Ingenieria de Sistamas

W e M e
- AT | T T

Firma Huella digital
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Anexo 04 Confiabilidad del instrumento

454 Formato de Ficha de Validacion (para ser Henado por el experto)

FICHA DE VALIDACION®
TITULO: Propuesta De Implementacion De Un Sistema De Gestion De Venta De La Empresa Japan Motors Diesel

EIR.L - Piura; 2023

Variable 1: Relevancia Pertinencia Claridad
Dimension  B: Nivel & No No No o
Cumple | cumple | Cump ple | Cumpi P

Satisfaceion con respecto ol

sistema de ventas

Usted cree con el actual
bistema de pestion de ventas
permite  mender ol pedido

2 o
T ’

Estd Usted satisfecho con cf
2 pestemn actual de gestion de X X X

ventas?

(Conmwr empresa e facilita

pste sistema de ventas?

Estd satisfecho con ¢l ticmpo
4 Nue tardan en legar los X X X
productos?
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Actalmente  ln

Japan  Motors  cuenla  con
plgin  sistema  informatico
para ¢l control de compra ¥
venta de sus productos?

CEL sistemn de ventas que s
propone Proponer cubre todas
ns  expectativas de [

empresa’

(Cree Td goe & mangjo &
s ventas se realoa de una
uancra optima v segun poars

k| bemeficio de Jos chentes?

Considern que In emy

Hapan Motors cuenta con los
Fecunios economicos para la
ymplementacidn de un

Nigtema de control de Ventas”

Cree gue ol sisterma debe
mostear infoemacion del

proceso de ventas co tiempo
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real. para generur eliciencia ¥

elicacia?

10

JEL sistema de pestion de
ventas actwal  permile
patislicer bes expectativas do

os clicntes?

X

Dimension 2 Conocimient

hobre sitemas mformadtscos

T resuchven habituslmente
bu copsulta e la esma
Mamada?

b

(A los chentes Jes resulta
peocillo buscar informacion

Ln 0 sitio web?

Brinda un servicio de alta
cahidad en ¢l sistema de
ventas?

pOue ventigas tene el sisterma

tle ventas on dichn empresa?
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Considera que la
ymplementacion de un
pistemu beneficiar ¢en [
yentabilidod econdmica de s

Empresa

X

Considera que ¢l wso de la
cenologia en la empresa
brindard mayor efickencin en

i atencin,

Considern que s empresa
Licm la necesidsd &
ymplamentar un sistema &

enlas

X

Consdery quo  proponer ks
ymplementacion de un
pastemu de geshion de ventas
esmimunn los emores en ol

control de ventas
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Fl sistoma de gestion de
ventas ayudars a agshzar §
controlar las ventas de la

mpresa

X

10

Considera que la propucsta do
mplementacion  de un
pestema de gestion de ventas
pptimizani de maner
cficiente  los procesos  que

realiza la emgresa

Dimension 3: Propuesta de
implementaciom del simema

de gestion de ventas

pEstas de acuerdo con la
propuesta de ymplementacian
el sisterma d¢ gestion  de

verilas en la empresa’?

X

gConsideras que con s
propuesta de implementacion

fel sistema de gestion  de
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ventas ayudaria al manejo de

tatos de | empeesa”

Cree usted que s propuesta
e implementacion del
prstemy e gestion de ventas
Lumple con lus expectutivas

tle mejora pam la empresa?

X

pEsta de ncverdo gue, con la
propuesta de smplementacion
del sistemu e pestiom e
vertas, permitina determinar
ke fooma rapxda y oportuna ks
ubicacion de Jos  repuestos
para la mejor atencicn de los

G lrenmes?

X

X

Cree Ud que este nuevo
estema de gestwm de ventas

tended b inld A

hegura?

X
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p.Estarias de acuerdo gue con
a  implementacion  de  la
Jecriologia permitied teser una

nejor gestion de ventas?

X

(Con Lo implementacron del
prstema & gestion de ventas
Pree usted o permitind
catelar los bienes de I

empresa’

Cree Ud que con la
propucsta de implementacion
el sistema de gestion de
venlas  avudard & tener
yeportes en forma  oportuna
para mantener el stock de los
epuestos pars fa eficiente
stencidn a los clientes?!
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JCree Ud, que ufilizando un
shstema de gestion de venta

§  penmilird lener un  mejar X X X
control de los procesos?

WCree Ud que con este
shitema de gertion de ventas

10 se reduciri ¢l tiempo en In X X X
basqueda de informacidn?
Recomondasoees
Operton (v wapiyto Apicatie | >< | Apicabie despucs de modfcar| ) oo
apleatae | )

Fobeam L"/J'-m -’.40:}'-7“ oNl F(CT0eET

Nombrms y Apelficos da aspenc: D / Mg ._':,jjv
- -

Frualls apty!
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454 Formato de Ficha de Validacion (para ser lenado por el experto)

FICHA DE VALIDACION"
TITULO: Propuesta De Implementacion De Un Sistema De Gestion De Venta De La Empresa Japan Motors Diesel

EIR.L - Piura; 2023

Varlable 1: Relevancia Pertinencia Claridad

Dimension F: Nivel & No_ No_ X No

b " P » {5

Satisfaceion con respecto ol
sistema de ventas

Usted cree con el actual
pistema de pestion de ventas
sender el pedido

<a .
T ,

Estd Usted satisfecho con of
2 pstema actwal de gestion de X X X
ventas?

(Comwr empresa e facilita

pste sistema de ventas?

 Esta satisfecho con el tiempo
4 Kve tardan en llegar los X X X
productos?
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Actalmente  ln

Japan  Motors  cuenla  con
plgin  sistema  informatico
para ¢l control de compra ¥
venta de sus productos?

CEL sistemn de ventas que s
propone Proponer cubre todas
ns  expectativas de [

empresa’

(Cree Td goe & mangjo &
s ventas se realoa de una
uancra optima v segun poars

k| bemeficio de Jos chentes?

Considern que In emy

Hapan Motors cuenta con los
Fecunios economicos para la
ymplementacidn de un

Nigtema de control de Ventas”

Cree gue ol sisterma debe
mostear infoemacion del

proceso de ventas co tiempo
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real. para generur eliciencia ¥

elicacia?

10

JEL sistema de pestion de
ventas actwal  permile
patislicer bes expectativas do

os clicntes?

X

Dimension 2 Conocimient

hobre sitemas mformadtscos

T resuchven habituslmente
bu copsulta e la esma
Mamada?

b

(A los chentes Jes resulta
peocillo buscar informacion

Ln 0 sitio web?

Brinda un servicio de alta
cahidad en ¢l sistema de
ventas?

pOue ventigas tene el sisterma

tle ventas on dichn empresa?
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Considera que la
ymplementacion de un
pistemu beneficiar ¢en [
yentabilidod econdmica de s

Empresa

X

Considera que ¢l wso de la
cenologia en la empresa
brindard mayor efickencin en

i atencin,

Considern que s empresa
Licm la necesidsd &
ymplamentar un sistema &

enlas

X

Consdery quo  proponer ks
ymplementacion de un
pastemu de geshion de ventas
esmimunn los emores en ol

control de ventas
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Fl sistoma de gestion de
ventas ayudars a agshzar ¥
controlar las ventas de la

mpresa

X

10

Considera que la propucsta do
mplementacion  de un
pestema de gestion de ventas
pptimizani de maner
cficiente los procesos  que
realiza la emgresa

Dimension 3° Propuesta de
implementacion del simema

de gestion de ventas

pEstas de acuerdo con la

lementacia
roj de imy acion

el sistema d¢ gestion de

verilas en la empresa’?

X

gConsideras que con s
propuesta de implementacion
fel sistema de gestion  de
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ventas avudaria al manejo de

tatos de | empeesa”

Cree usted que s propuesta
e implementacion del
prstemy e gestion de ventas
Lumple con lus expectutivas

tle mejora pam la empresa?

X

pEsta de ncverdo gue, con la
propuesta de smplementacion
del sistemu e pestiom e
vemas, permiting determinar
ke fooma rapxda y oportuna ks
ubicacion de Jos  repuestos
para la mejor atencicn de los

G lrertes?

X

Cree Ud que este nuevo
bestema de pestim de ventas

mended b inf A

hegura?

X
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p Estarias de acuerdo que con
o implementacion de Lo
Jecriologia permitied teser una

nejor gestion de ventas”

X

(Con Lo implementacron del
prstema & gestion de ventas
Pree usted o permitind
catelar los bienes de s

empresa’

Cree Ud que con la
propucsta de implementacion
el sistema de gestion de
venlas  avudard & tener
yeportes en forma  oportuna
para mantener el stock de los
epuestos pars fa eficiente
stencidn a los clientes?!
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E(.'n: U que utilizmdo un
istemu de gestida de ventas
G permitird  tener 1 mejor X X X
control de los procesos?

pCree. Ud. que con este
pistermnn de gesticn de ventas
10 pe reducird e tempo en &
bisqueda de informacion?

Recomendaaiones
Opinion de experto: Aplicable ( x )} Aplicable después de madibcar () No

aplicable ( )
Nombres y Apelidos de experto: Dr /Mg LUIS FERNANDO VALLE HIDALGO DNI 46300881

Huella digital
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454 Formato de Ficha de Validacion (para ser lenado por el experto)

FICHA DE VALIDACION"
TITULO: Propuesta De Implementacion De Un Sistema De Gestion De Venta De La Empresa Japan Motors Diesel

EIR.L - Piura; 2023

Varlable 1: Relevancia Pertinencia Claridad

Dimension F: Nivel & No_ No_ X No

b " P » {5

Satisfaceion con respecto ol
sistema de ventas

Usted cree con el actual
pistema de pestion de ventas
sender el pedido

<a .
T ,

Estd Usted satisfecho con of
2 pstema actwal de gestion de X X X
ventas?

(Comwr empresa e facilita

pste sistema de ventas?

 Esta satisfecho con el tiempo
4 Kve tardan en llegar los X X X
productos?
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Actalmente  ln

Japan  Motors  cuenla  con
plgin  sistema  informatico
para ¢l control de compra ¥
venta de sus productos?

CEL sistemn de ventas que s
propone Proponer cubre todas
ns  expectativas de [

empresa’

(Cree Td goe ¢l mangjo de
s ventas se realiza d¢ una
uancra optima v segun poars

k| bemeficio de Jos chentes?

Considern que In emy

Hapan Motors cuenta con los
Fecunios economicos para la
ymplementacidn de un

Nigtema de control de Ventas”

Cree gue ol sisterma debe
mostear infoemacion del

proceso de ventas co tiempo
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real. para generur eliciencia ¥

elicacia?

10

JEL sistema de pestion de
ventas actwal  permile
patislicer bes expectativas do

os clicntes?

X

Dimension 2 Conocimient

hobre sitemas mformadtscos

T resuchven habituslmente
bu copsulta e la esma
Mamada?

b

(A los chentes Jes resulta
peocillo buscar informacion

Ln 0 sitio web?

Brinda un servicio de alta
cahidad en ¢l sistema de
ventas?

pOue ventigas tene el sisterma

tle ventas on dichn empresa?
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Considera que la
ymplementacion de un
pistemu beneficiar ¢en [
yentabilidod econdmica de s

Empresa

X

Considera que ¢l wso de la
cenologia en la empresa
brindard mayor efickencin en

i atencin,

Considern que s empresa
Licm la necesidsd &
ymplamentar un sistema &

enlas

X

Consdery quo  proponer ks
ymplementacion de un
pastemu de geshion de ventas
esmimunn los emores en ol

control de ventas
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Fl sistoma de gestion de
ventas ayudars a agshzar ¥
controlar las ventas de la

mpresa

X

10

Considera que la propucsta do
mplementacion de un
pestema de gestion de ventas
pptimizani de maner
cficiente los procesos  que
realiza la emgresa

Dimension 3° Propuesta de
implementacion del simema

de gestion de ventas

pEstas de acuerdo con la

lementacia
roj de imy acion

el sistema d¢ gestion de

verilas en la empresa’?

X

gConsideras que con s
propuesta de implementacion
fel sistema de gestion  de
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ventas avudaria al manejo de

tatos de | empeesa”

Cree usted que s propuesta
e implementacion del
prstemy e gestion de ventas
Lumple con lus expectutivas

tle mejora pam la empresa?

X

pEsta de ncverdo gue, con la
propuesta de smplementacion
del sistemu e pestiom e
vemas, permiting determinar
kn fooma rapxda y oportuna ks
ubicacion de Jos  repuestos
para lo mejor atencion de los

G lrertes?

X

Cree Ud que este nuevo
bestema de pestim de ventas

mended b inf A

hegura?

X
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p.Estarias de acuerdo gue con
o implementacion de Lo
Jecriologia permitied teser una

nejor gestion de ventas?

X

(Con Lo implementacron del
prstema & gestion de ventas
Pree usted o permitind
catelar los bienes de I

empresa’

Cree Ud que con la
propucsta de implementacion
el sistema de gestion de
venlas  avudard & tener
yeportes en forma  oportuna
para mantener el stock de los
epuestos pars fa eficiente
stencion a los clientes!
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Ciee l-|-dhqu= utthzando wn
|

ruskmn de pestlon de ventms
§  permitich femer un  mejor X X X

|

cootrol de los procesos?

',_(‘wc Ud que com  este
mgema de gestion de vestas
X X X

50 redycira el hempo en la

bisqueda de mformacion?

Recomencaciones

Opmnidn de exper Apiicabla | X ) Aplicable despuds de modficar{ ) No
aphcable | )
Nosibres y Apedidos de axpeno: Dr/Mg NOE GREGORIO SILVA ZELADA DNE 32062395

o

Farma

Huella digrtal
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Anexo 05 Formato de Consentimiento Informado

4.5.3 Formato de Carta de Presentacion al Experto

CARTA DE PRESENTACION

Magister / Doctor: EDDY FABIAN NIZAMA CHANGANAQUE

Presente. -

Tema PROCESO DE VALIDACION 4 TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS

Ante todo, saludarl o cordialmente y agradecerle la comunicacidn con su persona para
hacer de su conocimiento que yo: Jhoseline Lisset Bran Salazar
estudiante / egresado del programa académico de Ingenieria de Sistemas de la Universidad
Catélica Los Angeles de Chimbote, debo realizar el proceso de validacién de mi instrumento
de recoleccién de informacién, motivo por el cual acudo a Ud. para su participacién en el
Juicio de Expertos.

Mi proyecto se titula “PropuestaDeImplementacién De Un Sistema De Gestidn
De VentaDe La Empresa Japan Motors Diesel EIR.L. - Piura; 2023.” y envio a Ud.
el expediente de validacién que contiene:

Ficha de Identificacién de experto para proceso de validacién
Carta de presentacién

Matriz de operacionalizacién de variables

Matriz de consistencia

Ficha de validacién

Agradezco anticipadamente su atencidn ¥ participacidn, me despido de usted Atentamente,

DNIL 71426510

Firma de estudiante
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4.5.3 Formato de Carta de Presentacion al Experto

CARTA DE PRESENTACION

Magister / Doctor: LUIS FERNANDO VALLE HIDALGO
Presente. -
Tema PROCESO DE VALIDACION & TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS

Ante todo, saludatl o cordialmente v agradecerle la comunicacién con su persona para
hacer de su conocimiento que yo: Jhoseline Lisset Bran Salazar
estuciante / egresado del programa académico de Ingenieria de Sistemas de la Universidad
Catélica Los Angeles de Chimbote, debo realizar el proceso de validacidn de mi instrumento
de recoleccién de informacién, motivo por el cual acudo a Ud. para su patticipacién en el
Juicio de Expertos.

Mi proyecto se titula “PropuestaDeImplementacion De Un Sistema De Gestién
De VentaDe La Empresa Japan Motors Diesel EIR.L. - Piura; 2023.” y envio a Ud.
el expediente de validacidn que contiene:

- Ficha de Identificacién de experto para proceso de validacién
- Carta de presentacién

- Matriz de operacionalizacién de variables

- Matriz de consistencia

- Ficha de validacidn

Agradezco anticipadamente su atencién v participacién, me despido de usted Atentamente,

DNIL 71426510

Firma de estudiante
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4.5.3 Formato de Carta de Presentacion al Experto

CARTA DE PRESENTACION

Magister / Doctor: NOE GREGORIO SILVA ZELADA
Presente. -
Tema PROCESO DE VALIDACION & TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS

Ante todo, saludatl o cordialmente v agradecerle la comunicacién con su persona para
hacer de su conocimiento que yo: Jhoseline Lisset Bran Salazar
estuciante / egresado del programa académico de Ingenieria de Sistemas de la Universidad
Catélica Los Angeles de Chimbote, debo realizar el proceso de validacidn de mi instrumento
de recoleccién de informacién, motivo por el cual acudo a Ud. para su patticipacién en el
Juicio de Expertos.

Mi proyecto se titula “PropuestaDeImplementacion De Un Sistema De Gestién
De VentaDe La Empresa Japan Motors Diesel EIR.L. - Piura; 2023.” y envio a Ud.
el expediente de validacidn que contiene:

- Ficha de Identificacién de experto para proceso de validacién
- Carta de presentacién

- Matriz de operacionalizacién de variables

- Matriz de consistencia

- Ficha de validacidn

Agradezco anticipadamente su atencién v participacién, me despido de usted Atentamente,

DNIL 71426510

Firma de estudiante
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Anexo 06. Documento de aprobacidn de institucion para la recoleccion de

informacién

LUNINVERSIIDAID CATOILICA LOS ANGIELEES
CHIINTEZCOOT

“Afio del Fortalecimiento de la Soberanin Nacional™

Piura, 29 de diciembre del 2022

Carta N*02 JLBS-ULADECH

Sra.
Sofia Diana Salazar Jiménez
Gerente De La Empresa Japan Motors Diesel E.LR.L

ASUNTO: se solicita Autorizacion para elaboracion de Tesis:
Propuesta De Implementacion De Un Sistema De Gestion
De Venta De La Empresa Japan Motors Diesel E.LR.L"™,

Por medio de la presente reciba ¢l saludo de la Universidad Catdlica Los Angeles de
Chimbote-Filial Piura y a la vez manifestarie que dentro del curso de Tesis de la facultad
de ingenieria de sistemas vengo claborando el Anteproyecto de la Tesis denominado:
“Propuesta De Implementacion De Un Sistema De Gestion De Venta De La Empresa
Japan Motors Diesel E.LR.L", para lo cual se requiere la respectiva Autorizacion de ln
Junta que Usted dignamente dirige, para el desarrollo de la misma.

Sin otro particular, esperando su aceptacion, me despido de
Usted, no sin antes expresarle la muesira de mi consideracion y estima personal.

Atentamente

Jhoseline Lisset Brun Salazar

DNI: 71426510 '
muum* ey I

R TR i Tt

GEfeNTE OG5
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Anexo 07. Evidencias de ejecucion

S5 AN|
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