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RESUMEN

Esta tesis ha sido desarrollada bajo la linea de investigacion: Implementacion de las
tecnologias de informacién y comunicacién (TIC) para la mejora continua de la calidad
en las organizaciones del Per(, de la escuela profesional de Ingenieria de Sistemas de
la Universidad Catolica los Angeles de Chimbote. La investigacion tuvo un disefio no
experimental y fue de tipo descriptiva y de corte transversal. La poblacion fue
delimitada en 20 trabajadores y la muestra fue seleccionada en su totalidad de su
poblacién; con lo que una vez que se aplico el instrumento se obtuvieron los siguientes
resultados: En lo que respecta a la dimensidn: Si la empresa contaba con un sistema de
ventas, se puede observar que el 100% de los trabajadores encuestados expresé que NO
contaban con ningln sistema que permita llevar el control de sus ventas. En cuanto a
la dimension: Nivel de satisfaccion con respecto al inventario de los productos del
negocio, se puede observar que el 85% de los trabajadores encuestados expresaron que
NO estan satisfechos con el actual inventario. En lo que respecta a la dimension: Que
deberia hacer la distribuidora para mejorar sus servicios; se interpreta que el 100% de
los trabajadores encuestados determinaron que Sl es necesario tener un sistema que
permita mejorar sus servicios. Estos resultados coinciden con las hipotesis especificas
y en consecuencia con la hipdtesis general; por lo que estas hipdtesis quedan
demostradas y la investigacion queda justificada en la necesidad de implementar un

sistema de venta para la distribuidora Josymar investigada.

Palabras clave: Disefio, Implementacion, Sistema.

ABSTRACT

This thesis has been developed under the line of research: Implementation of
information and communication technologies (TIC) for the continuous
improvement of the quality in the organizations of Peru, of the professional
school of Systems Engineering of the Universidad Catélica los Angeles de
Chimbote. The research had a non-experimental design and was descriptive and
cross-sectional. The population was delimited in 20 workers and the sample was
selected in its totality of its population; So that once the instrument was applied

the following results were obtained: As regards the dimension: If the company
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had a sales system, it can be observed that 100% of the workers surveyed said
that they did not have No system that allows control of their sales. Regarding
the dimension: Level of satisfaction with the inventory of the products of the
business, it can be observed that 85% of the workers surveyed expressed that
they are NOT satisfied with the current inventory control. With regard to the
dimension: What should the distributor do to improve its services; It is
interpreted that 100% of the workers surveyed determined that it is necessary
to have a system to improve their services. These results coincide with the
specific hypotheses and consequently with the general hypothesis; So these
hypotheses are proven and also the investigation is duly justified the need to
carry out the design and implementation of a sales system for the distribuidora

Josymar investigated.

Keywords: Design, Implementation, System.
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INTRODUCCION

Actualmente las ventas es una de las actividades mas principales para una
empresa, organizaciébn o personas que ofrecen productos o servicios en el
mercado, su éxito depende directamente de las ganancias obtenidas, pero
muchas veces se trabaja sin llevar un control adecuado de las mercaderias que
se compra y vende y al no existir un control, conlleva a sobrepasar los gastos por
no controlar en tiempo oportuno los movimientos y ganancias que se obtiene

diariamente.

En un mundo competitivo como en el que vivimos, las organizaciones asi como
las personas que laboran en ellas, deben adaptarse a los cambios tecnologicos,
perseguir las mejoras en sus sistemas, es decir, buscar el desarrollo que vaya a
la par con los grandes competidores del mercado. Teniendo en cuenta que los
sistemas e Internet ofrecen grandes ventajas y proporcionan una consulta
continua entre administradores de informacion, ademas de una gran variedad de
servicios e informacion que pueden ser manejados a traves de bases de datos que
es un componente esencial para una organizacion que busca ampliar sus ventajas
y guardar su informacion; para lograr mantenerse vigente y ser competidor a
través del tiempo con una posicion destacada frente al mercado en el que se

desenvuelven (1).

Por ello, es importante que todas las empresas y personas que estan involucradas
en actividad comercial o ventas como la distribuidora Josymar, conozcan que
los sistemas de venta ayudan a obtener resultados oportunos para poder tomar
decisiones de mejora frente a desbalances econdGmicos que se presentan en una

empresa.

La distribuidora Josymar estd ubicado en la ciudad de Trujillo, la cual cuenta
con 10 afios de funcionamiento en el mercado, estd dedicada a la venta al por

mayor y menor de bebidas, como: Gaseosas, Jugos, Cerveza, Licores y otros



productos, los cuales adquiere a empresas a nivel nacional entre ellas CocaCola,

Backus, AmBevPeru, KR, Casinelli, Hielos Norte y otros.

La problemaética actual de la distribuidora Josymar esta en el proceso de venta,
el control del negocio no se lleva de una manera adecuada, todo el movimiento
comercial se registra en cuadernos, los cuales muchas veces eran extraviados o
presentaban errores en el control de stock, las boletas de venta emitidas a los
clientes son llenadas manualmente lo que genera pérdida de tiempo en la emision
y despacho, no permitiendo una atencién inmediata a los clientes, por lo tanto el
tiempo y costos eran muy altos, el margen de rentabilidad del negocio esté en el
control de los inventarios y ventas del movimiento comercial que obtiene, por lo
cual en esta investigacion se ha identificado en la distribuidora Josymar los

siguientes problemas:

- El control del negocio se registra en cuadernos, los cuales muchas veces eran
extraviados o presentaban errores en el control de stock.

- Las boletas de venta eran emitidas manualmente lo que generaba pérdida de
tiempo en la emision y despacho.

- Falta de inventario de los productos, registro de clientes y proveedores.

Por lo anteriormente expuesto, la distribuidora Josymar, ha tenido entre sus
necesidades mas urgentes implementar un sistema que le permita obtener una
mejor administracion de las ventas, compras, control de mercancia, reportes de
utilidad y todo el movimiento que se registra a diario, por lo tanto es fundamental
que la distribuidora cuente con una tecnologia que apoye y facilite sus

actividades de manera confiable, segura y eficaz.

Debido a ésta situacion problematica, se planteo la siguiente pregunta:
¢De qué manera el disefio e implementacion de un sistema de venta en la
distribuidora Josymar Trujillo; 2015, mejorara los procesos de venta y control

de sus productos?.



El objetivo general de la presente investigacion fue: Realizar el disefio e
implementacion de un sistema de venta en la distribuidora Josymar Trujillo;
2015, con la finalidad de mejorar los procesos de venta y control de sus

productos.

Por otro lado, los objetivos especificos del presente trabajo de investigacion fueron:

1. Disefiar e implementar un sistema de ventas optimiza los procesos de venta y la
emisién de los comprobantes de venta.

2. Mejorar la atencién y servicio al cliente y mejorar el control de los productos.

3. Obtener mediante el sistema de venta los reportes de los movimientos de caja y

stock.

La justificacion de la presente investigacion esta sustentada porque, hoy en dia
con la evolucion tecnoldgica es de vital importancia que toda entidad comercial,
tenga un sistema que le permita almacenar los movimientos comerciales de
forma organizada para posteriormente ver los movimientos de efectivo y

mercaderia que sale y entra a la empresa.

En toda entidad dedicada al comercio es importante, tener implementado un
sistema de venta que permita manejar todos los movimientos comerciales y
hacer un seguimiento del control y evaluacion de las fuerzas de ventas. Dentro
de los analisis de ventas se realizan los controles de los costos y anélisis de

rentabilidad utilizando los estados financieros que seran de ayuda para el analisis

).

Con la implementacion del sistema de venta, se logré que la distribuidora
Josymar, pueda mejorar sus procesos de ventas, esto con el proposito de brindar
un mejor servicio a sus clientes, ademas de mejorar la eficiencia del personal de
trabajo y calidad en el manejo de los datos de informacidn que procesa y requiere

el administrador para tener una mejor mejor toma de decisiones respecto a las



ganancias que obtiene la distribuidora, asi mismo el sistema contribuird a una

disminucidn de errores existentes en los procesos de venta.

También con la implantacion del sistema se logro que los comprobantes de venta
sean emitidos a través del sistema y con ello se logré reducir el uso
indiscriminado del papel y esto contribuye también al cuidado de nuestro medio

ambiente.

La justificacion académica en esta investigacion es enfocada a utilizar los
conocimientos adquiridos a través de todos los afios de estudio en la Universidad
Catolica los Angeles de Chimbote, lo cual nos servira para evaluar el escenario
de una empresa y realizar la implementacion adecuada del sistema de venta
acorde a los estandares actuales y que facilite el procesamiento de ventas y

busqueda de informacion para lograr una mayor productividad en la empresa.

De lo cual mejoraria el proceso de adquisicion y ventas de mercancias en una
empresa, pues se podria llevar un mejor control de todas las actividades
comerciales. En este caso brindar a la distribuidora Josymar herramientas

tecnoldgicas para posicionarse en competitividad en el mercado actual.

La Justificacidbn econdmica esta respaldada porque, un sistema de ventas e
inventario en una empresa dedicada al comercio ahorra tiempo y dinero, al
reducir costos en los procesos de ventas y tiempo en los procesos de generacion

de los comprobantes de venta y reportes de todo el movimiento que se genera.

También un sistema permite tener un mejor control en el inventario de
mercancias que ingresan y salen de la empresa, permitiendo darse cuenta de
productos faltantes.

Permite manejar los precios sin equivocaciones permitiendo que el empleado pueda

vender sin memorizar los precios de mercancias.



En cuanto a la justificacion tecnolégica se respalda porque el sistema
implementado en la distribuidora Josymar brinda un soporte de informacion
adecuado para el manejo de sus procesos de ventas, compras y estar al nivel de
grandes empresas que ya vienen utilizando este tipo de sistemas. También al
utilizar este tipo de sistema permite optimizar recursos de una empresa para la

toma de decisiones oportunas.

Con la implementacion de un sistema de venta para la distribuidora Josymar se
ha logrado que la comercializacion y administracién de sus productos que
adquiere y vende se logre sistematizar, para evitar el uso de los cuadernos de
control que muchas veces eran extraviados o presentaban errores en el manejo
de stock, asi como también se logré aumentar la eficiencia en el control de sus
movimientos comerciales, agilizando y logrando la competitividad en el
mercado frente a las demas empresas que ya cuentan con el uso de las

tecnologias de informacion.

Esta investigacion respalda su tematica en las siguientes investigaciones locales,

nacionales e internacionales realizadas, que se tomaron como antecedentes:

Il. REVISION DE LA LITERATURA

2.1. Antecedentes

En el afio 2005, la distribuidora Josymar, inicia sus actividades la cual desde
entonces ha estado en continuo crecimiento, dedicado a comprar y vender
bebidas alcohdlicas, este negocio a lo largo de los afios ha estado en continuo
crecimiento, que poco a poco fue ampliando su negocio, en la actualidad
también vende bebidas gaseosas entre otros, como resultado del crecimiento
los clientes de este negocio han ido aumentado generando problemas en la
organizacion, coordinacién y control del negocio dado que los movimientos
comerciales se registraban manualmente, esta es la principal razon por la que

se realizd la investigacion, logrando implementar un sistema de informacion



que brinda una solucién a estos problemas y asi pueda seguir en continuo

crecimiento.

2.1.1. Antecedentes a nivel internacional

En el afio 2015, Landivar R. y Christian G. (3), en su Tesis de grado para la
obtencion del Titulo de Ingeniero Informatico, titulada “disefio e
implementacién de un sistema web para compra y venta de flores en la empresa
floraltime” de la Universidad Central del Ecuador. Donde no especifica
poblacién pero si describe las ventajas que supone una aplicacion en la
plataforma web, al migrar un sistema de entorno de trabajo basado
integramente en aplicaciones de escritorio a la plataforma web, donde

concluye.

Las técnicas y herramientas utilizadas en el desarrollo del sistema la cual
tomo por objetivo Realizar el levantamiento de la situacion de los procesos
para luego implementar un sistema web que esté de acuerdo a sus objetivos
y satisfaga las necesidades de la empresa, automatizando los procesos con
la ayuda las tecnologias que facilite el acceso a la informacion y la toma

de decisiones (pag. 5-11).

En el afio 2014, Soulberto L. (4), estudiante de la Universidad de Oriente de
Venezuela en su monografia denominada “El analista de sistemas y el
paradigma estructurado”, describe sobre el analisis y disefio de sistemas se
refiere al proceso de examinar la situacion de una empresa con el proposito de
manejarla con métodos y procedimientos adecuados de lo cual concluye lo

siguiente:

Para el desarrollo de un sistema se debe planificar, el levantamiento inicial
de informacion y el estudio en detalle del sistema actual para luego
recomendar o estructurar las especificaciones necesarias para el nuevo

sistema; y el disefio que consiste en llevar a cabo la clasificacion de la



informacion, en esta investigacion describe cada uno de los
procedimientos que se debe tomar en cuenta al momento de planificar un
proyecto, la etapa de recojo de informacion, planificacion, disefio y
elaboracion de un sistema informatico y se debe tomar en cuenta al
momento de analizar la informacion necesaria de una empresa para poder
proponer mejoras o modificar los actuales para que asi aumente el

desempefio de los departamentos dentro de la organizacion (pag. 1).

En el afio 2012, Mederic A. (5), en su tesis para obtener el titulo de Licenciado
en Sistemas Computacionales, Titulada “Sistema para el Control de Ventas e
Inventario de la empresa antiguo arte Europeo S.A” de la Universidad
Auténoma del Estado de Hidalgo. Esta investigacion no especifica poblacion
pero si estd enfocada a la utilizacion de tipos de lenguajes de programacion en

el disefio de sistemas donde se concluye lo siguiente:

Este trabajo de investigacion aporto informacion importante sobre el lenguaje de
programacion Visual Basic, describiendo ventajas y desventajas asi como también
la forma y pasos como se debe crear un sistema de ventas e inventarios para
implantar en una empresa. Como también describe el tipo de modelamiento del
sistema para tener un poco mas claro que funciones debe tener y el aspecto visual
del sistema para que sea mas facil en el manejo por los encargados del departamento
de venta (pag. 10-15).

En el Afio 2011, Mendoza F. y Rivas M. (6), de la Universidad Estatal de
Milagro, de Ecuador, en su tesis de grado para obtener el Titulo de Ingenieria
Comercial, titulada “Implementacion de un Sistema Integral en la
Microempresa Moto Repuesto Mendoza para mejorar los procesos y las

utilidades” Este trabajo de investigacion concluye que:

Fue elaborado con un riguroso estudio y analisis, con la finalidad de que
sea puesto en marcha en la ciudad de ecuador y de esta manera pueda

contribuir al crecimiento socioeconémico de la misma, la investigacion



estd enfocada a la investigacion del mercado y movimiento comercial de
los productos que adquiere y vende la empresa, de lo cual al implantar el
sistema se logré aumentar la calidad del Servicio al cliente y tener mejor

control de las ganancias (pag. 6-11).

En el Ao 2008, Jenny M. (7), de la Universidad de Pinar del Rio “Hermanos
Saiz Montes de Oca Ecuador, en su investigacion “sistema para el control y
gestion de ventas del Servicentro”, no especifica poblacion y estd enfocada al
estudio del software utilizado por lo cual se desarroll6 el sistema, donde

describe la herramientas utilizadas en el desarrollo y concluye:

Que las herramientas utilizadas fue “Visual Basic para Aplicaciones”
usando como entorno de desarrollo y Access, gestor empleado para
implementar la Base de Datos. Se utilizo en el modelamiento el Lenguaje
Modelado Unificado (UML) los que fueron creados con el uso de la
herramienta CASE Rational Rose Y Power Designer, planteando que si se
elabora un software capaz de controlar y gestionar la informacién de las
ventas entonces serd posible controlar el volumen de informacion
necesaria para realizar una mayor gestion y control total de las ventas (pag.
1-3).

2.1.2. Antecedentes a nivel nacional

En el afio 2013, Johanna R. (8), en su tesis para optar el Titulo de Ingeniero
Informatico, titulada “andlisis, disefio e implementacion de un sistema de
informacion para una tienda de ropa con enfoque al segmento juvenil” de la
Universidad Catolica del PerQ. En este trabajo de tesis no especifica poblacion,
pero presenta el desarrollo de un sistema de informacion que permite gestionar

las ventas y el almacén de ventas, la cual concluye lo siguiente:

Que un sistema de venta ayuda a organizar, controlar y administrar los

productos con los que cuenta una empresa, se logra automatizar las ventas



y mejorar la atencién a los clientes. El sistema presenta los siguientes
moédulos: EI médulo de ventas, EI modulo de inventario de ventas y el
modulo de catdlogo en linea. Para lograr los objetivos del presente
proyecto, propone formalizar las reglas del negocio, la elaboracién de un
prototipo de la posible solucion, la definicién de la arquitectura y la
validacion del sistema. En la primera seccion presenta: la identificacion
del problema, los objetivos especificos, los resultados esperados, las
metodologias de gestion de proyectos y de desarrollo de software.
También se analizan herramientas similares existentes en el mercado y se
justifica la realizacion del presente proyecto, se identifican: los
requerimientos del sistema, los actores, médulos, clases de anélisis, el
disefio de la interfaz de usuario, la arquitectura de la solucion, las
principales caracteristicas de la construccion y se describen las pruebas
que se realizaran. Finalmente, se presentan las conclusiones y las

recomendaciones para trabajos futuros (pag. 10-22).

En el afio 2012, Brallan B. (9), en su tesis de grado para optar el Titulo de
Ingeniero Informatico, titulada “Desarrollo de un sistema de Informacion de
Registro de pedidos para Ventas usando dispositivos moviles” de la Pontifica
Universidad Catodlica del Perd. En su tesis de investigacion no presenta
poblacion pero consistio en el anlisis, disefio e implementacidn de un sistema
de Informacion de registro de pedidos para Ventas usando dispositivos

moviles, aplicable a medianas empresas en el Peru la cual concluye que:

El desarrollo del presente proyecto representd una gran ayuda a las
empresas comercializadoras, debido a que contaran con un sistema que les
permita realizar la gestion de pedidos de una forma mas rapida, confiable
y adicionalmente se tendra la posibilidad de explotar la informacién
registrada a través de reportes que sirven de apoyo para la toma de

decisiones (pag. 69).



Enelafo 2011, Zenaida Y. (10), en su tesis de investigacion para optar el titulo
de ingeniero informatico de la Universidad Catélica del Perd, titulada “Sistema
de Informacion para el Costeo por Procesos de las Industrias Vitivinicolas” no
se presenta poblacion, en su investigacion plantea el analisis y disefio de un
sistema de informacion para dar solucidn a las industrias vitivinicolas del pais
que permitira llevar una gestion de costos mas eficiente, la misma que
conducird a la obtencion de una mayor competitividad en el mercado y

concluye lo siguiente:

El empleo UML para el modelamiento ha sido muy eficaz para definir las
pautas de la construccion del software y para modelar los principales
diagramas de las fases de analisis y disefio del sistema de informacion de
costeo por procesos en las industrias vitivinicolas. Java y Oracle son
herramientas potentes y al alcance de todos en cuestion de costos y
disponibilidad de las pequefias empresas (pag. 82).

2.1.3. Antecedentes a nivel regional

En el afio 2015, Gallarday A. (11), en su tesis para optar el titulo profesional
de ingeniero de sistemas de la Universidad Cesar Vallejo, titulada “Influencia
de un sistema informatico para el proceso de ventas en el gimnasio corsario
GYM” El tipo de investigacion fue de tipo aplicada y el disefio fue

experimental, En esta investigacion se concluyd con lo siguiente:

Que sin el uso del sistema informético el promedio de ventas fue menor y
con el uso del sistema informatico fue mayor Con estos resultados
finalmente se concluyé que existe influencia positiva de un sistema

informatico en el proceso de ventas (pag. 11).
En el afio 2014, Ericka J. (12), en su tesis de grado para optar el Titulo de

Contador Publico, en la Universidad Nacional de Trujillo, titulada “Propuesta

de un sistema de control interno para el area de ventas y su incidencia en su

10



gestion econdmica financiera en la empresa Gran Hotel el Golf de Trujillo”. El
trabajo de investigacion, se basa en la elaboracion de una propuesta de control
interno para el &rea de ventas de la empresa del rubro hoteleria, un sistema de
control interno que contribuiran con la reduccion de posibilidades de fraude
por parte de los colabores principalmente o estos confabulados con ciertos
clientes; todo ello con la finalidad de lograr mejorar el transito operativo, que
finalmente se reflejan en los resultados y por ende contribuiran con una buena

gestion econdmica y financiera y concluye:

Que un adecuado sistema de control interno en el area de ventas genera
una eficiente gestion econdmica y financiera en la empresa la cual es

fundamental para el crecimiento de una empresa (pag. 72).

En el afio 2012, Patricio O. (13), en su tesis para optar por el Titulo de
Informatico, de la Universidad Nacional de Trujillo, titulada,
“Sistema de Gestion de Ventas para El Centro De Servicios Informaticos La

Biblioteca” la investigacion de la tesis esta basado en tecnologias
multiplataforma; la cual se hizo uso de lenguajes de programacion como el

HTML, JavaScript y PHP, asi como Hojas de Estilos (CSS), y como servidor
web se utilizo el Apache y como gestor de bases de datos el MySQL, para crear

y editar las paginas se utiliz6 Dreamweaver CS5.

La investigacion se concluye y describe las herramientas utilizadas para el
desarrollo del sistema. Los cuales se utilizaron software libre para la base
de datos, asi como también se utilizo el lenguaje HTML y PHP que como

resultado obtuvo un sistema de nivel web (pag. 10-14).
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2.2. Bases teoricas

2.2.1. Sistema de Venta.

Un sistema de venta estd compuesto por un software y hardware, creado
especialmente para agilizar los procesos relacionados con las ventas y atencion
al puablico, contiene un conjunto de procesos Yy procedimientos de
almacenamiento y operacion, que permite a las organizaciones mantener un
control administrativo y operativo, al alcance de la mano; con la finalidad de
generar una mejor administracion de los recursos, tiempos y sobre todo, de la
atencion al cliente, puesto que definitivamente al implementar un sistema de
venta agilizara este proceso. Los Sistemas Punto de venta automatizan los
procesos de salida y control de la mercancia en las tiendas departamentales,
comercios, restaurantes y otras instituciones. La implementacion de los
sistemas de punto de venta no son un lujo, sino una necesidad primordial para
agilizar los procesos en los que esta relacionado la salida de la mercancia en

estos tipos de establecimientos (14).
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Se entiende que un sistema de venta es una aplicacion informatica que sirve
para el control de los productos y gestionar los procesos de venta, incluyendo
la posibilidad de realizar el registro de ventas de dichos productos y generar
reportes e informes impresos que permite tomar decisiones oportunas en

mejora de un negocio.

Software de punto de venta

Sistema encargado de realizar todo el proceso de venta desde la captura de los
productos en su base de datos, lectura de la informacién mediante dispositivos
externos, emision de comprobantes de venta, emision de reportes mensuales

entre muchas funciones mas (21).

Empresa privada

Una empresa privada es de propiedad de inversionistas privados, no
gubernamentales, accionistas 0 propietarios generalmente en conjunto, pero
puede ser de propiedad de una sola persona, y esta en contraste con las
instituciones  estatales, como empresas publicas y  organismos
gubernamentales. Las empresas privadas constituyen el sector privado de la
economia y es manejado Unicamente por su propietario, pero si esta obligado
a pagar sus impuestos y como también de acuerdo a su categoria a contar con

personal en planilla (15).

En cambio una empresa publica es aquellas entidad que pertenece total o
parcial al Gobierno de un Estado determinado y donde éste puede tener
participacion en la toma de decisiones estas empresas publicas gozan de varias

exoneraciones y mayormente son creadas a prestar servicio a la ciudadania
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mediante el manejo y distribucion de los recursos que el estado destina a cada

lugar del territorio nacional.

2.2.2. Distribuidora Josymar.

La distribuidora Josymar esta ubicada en la Provincia de Trujillo, Region La
Libertad la cual inicio sus actividades en el afio 2005 con la venta de bebidas
alcohdlicas adquiridas a las empresas agroindustriales de Laredo, Casa grande
y Cartavio, y desde ese tiempo logro un crecimiento importante en el rubro de
bebidas, sus principales clientes fueros la Cerveceria Backus, empresa de
belleza Avon, fabricas de licores de la ciudad de Trujillo y empresas dedicas a
la elaboracion de Tinner de ferreteria por la cual fue ampliando a otros rubros
comerciales, actualmente cuenta con 11 afios de experiencia en el mercado, su
punto de venta se encuentra ubicado en la Av. 8 de Octubre avenida principal
del mercado la Hermelinda, en la actualidad también esta dedicada a la
comercializacion al por mayor y menor de bebidas gaseosas, agua
embotelladas, bebidas rehidratantes, Jugos, Cerveza y Licores, los cuales
adquiere a empresas a nivel nacional entre ellas Coca-Cola, Backus,

AmBevPeru, KR, Casinelli, Hielos Norte y otros.

El margen de rentabilidad de dicho negocio esta en las ventas y control de
mercancias, pero al realizarse un estudio se descubrioé que dicho control no se
lleva de una manera adecuada, todo el movimiento comercial era registrado en
cuadernos los cuales muchas veces eran extraviados o presentaban errores en
el control de stock, no permitiendo saber oportunamente sobre los productos
faltantes, las boletas de venta eran emitidas manualmente lo que permitia
pérdida de tiempo en la emision y despacho, como también generaba

descontrol al momento de realizar la contabilizacion de las ventas mensuales.

Vision
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Ser una distribuidora de venta de bebidas a los consumidores y clientes con el
fin de alcanzar un crecimiento constante y sostenible, vendiendo marcas lideres
a los consumidores para satisfacer sus necesidades, garantizandole los mas

altos estandares de calidad.
Mision
Satisfacer las necesidades de los consumidores y clientes a través de la variedad

de productos y servicios comprometido con el desarrollo integral de los

clientes, generando consistentemente valor y rentabilidad.

Organigrama de la distribuidora Josymar
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Grafico Nro 1: Organigrama

Administiacion

Compras Ventas Caja

floiacen Cotadidad

Fuente: Elaboracion propia

2.2.3. Las Tecnologias de informacion y comunicaciones (TIC)

En los ultimos afios, las TIC han tomado un papel importantisimo en nuestra
sociedad y se utilizan en multitud de actividades. Las TIC forman ya parte de
la mayoria de sectores: educacion, robética, Administracion pablica, empleo y
empresas, salud, también han surgido centros de formacion especializados en
TIC que ofrecen cursos y masters TIC donde las materias que imparten se

centran en desarrollar este &mbito de conocimiento.

¢ Como se benefician las empresas de las TIC?

Respecto a les beneficios que pueden sacar las empresas de su uso de las TIC
encontramos varias caracteristicas destacables, como el uso de redes sociales,
el comercio electrdnico a través de su pagina web da visibilidad a una empresa
que le permite llegar a nivel mundial y le ayudan a difundir su imagen
corporativa. Esta es una manera muy eficaz para promocionar sus productos,

diferenciarse de los competidores y tener mas presencia en la sociedad, las TIC
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también facilitan la comunicacion entre los trabajadores y agilizan gestiones y
tareas administrativas varias que se pueden automatizar o hacer por Internet sin

tener que desplazarse.

Aportan nuevas formas de trabajo, como el teletrabajo, tiendas online, compras
a través de la web, estudios y certificaciones virtuales y suponen una reduccién
de costes debido a la digitalizacion de todos los contenidos, archivos y
acciones. Ademas, son una herramienta ideal para la formacion continua de los
trabajadores, que pueden compaginar su trabajo con cursos online, todo ello
favorece a un mejor ambiente de trabajo y una mayor productividad y, por lo

tanto, aporta beneficios en las empresas (16).

Tipos de TIC que existen

Podemos hacer una clasificacion general de las tecnologias de la informacion y

comunicacion en redes, terminales y servicios que ofrecen.

1. Redes:
La telefonia fija, la banda ancha, la telefonia movil, las redes de television o las

redes en el hogar son algunas de las redes de TIC.

2. Terminales:

Existen varios dispositivos o terminales que forman parte de las TIC. Estos son
el ordenador, el navegador de Internet, los sistemas operativos para
ordenadores, los teléfonos moviles, los televisores, los reproductores portatiles

de audio y video o las consolas de juego.

3. Servicios en las TIC:

Las TIC ofrecen varios servicios a los consumidores. Los mas importantes son el
correo electrénico, la busqueda de informacidn, la banca online, el audio y musica,
television y el cine, el comercio electrénico, en los ultimos afios las comunidades

virtuales y escuelas de negocio que se especializan en compartir su formacion (16).
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Las TIC forman parte de nuestras vidas y su evolucion es cada vez mayor, es
muy principal en la educacion junto al internet que atravesé de ellos

aprovechemos los recursos que nos ofrece la tecnologia.

Como trabajar en el mundo de las TIC

Community Manager. Especialistas en la gestion de redes sociales. A pesar
de no existir esta profesion, suelen trabajar licenciados en Publicidad y

Comunicacién.

SEO. Optimizacion para Motores de Busqueda, son los expertos en
posicionamiento web y su funcion es mejorar el volumen y la calidad del

trafico de una web o portal.

Webmaster. Es el experto responsable del desarrollo y mantenimiento de un
sitio web especifico es el encargado de la redaccion, edicidn, publicacion,
supervision de actividades previo a ello necesita tener conocimiento en

programacion que es el campo del ingeniero de sistemas o informatica (17).

2.2.4 Componentes de un punto de venta

CPU (Computadora para sistema de venta)

Una computadora esta compuesta por el CPU (Unidad Central de Proceso), es
el elemento méas importante para que un sistema informatico funcione, es una
de las partes centrales, en este va integrado el sistema operativo, junto al

sistema de venta que se implemente.

Esta compuesto por la tarjeta madre donde va instalado el microprocesador,
disco duro, memoria RAM, unidad de cd, accesorios como las tarjetas de red,
puertos paralelos, serial y puertos USB, donde se conectaran las impresoras,

teclados, mouse y todo periférico utilizado junto al sistema de ventas (18).
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Grafico Nro. 2: Computadora para sistema de venta

Fuente: Computadora PU HP P3500 (19).

R
Especificaciones

* Intel Atom 230 (1.6GHz, 512 KB L2 de caché, FSB de 533MHz)

Procesador
Técnicas €
guisito
Memoria RAM * 1GB, DDR2
Disco Duro * Serial ATA 250GB 7200 rpm
Graficos » Intel Graphics Media Accelerator 950
Red * Ethernet Gigabit Broadcom 5764M 10/100/1000Mbps
Puertos Traseros * PS/2 (Teclado/Mouse), 1 VGA, 1 Red (RJ-45), 4 USB 2.0 Salida
y Entrada de Audio
Alimentacion * Voltaje de entrada 240 / de 100 a 240 VCA, 50/60 Hz
S
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Sistema Operativo » Windows xp, Windows 7, 8 (Preparado para POS

R

Monitor

Permite al usuario interactuar visualmente con la computadora y el software en
tiempo real, este tipo de monitor brinda una facilidad de uso ya que tiene brazo
telescopico. Los Monitores con TouchScreen facilitan el uso de un punto de
venta al reemplazar el tradicional raton o “Mouse” de computadora por

sensibilidad directa en la pantalla.

Gréfico Nro. 3: Monitor

Fuente: Monitor (20).

Lector de codigo de barras

Es un dispositivo que por medio de un laser lee un codigo de barras, encargado
de interpretar la informacién codificada en un codigo de barra y transformarla
en informacion que la computadora pueda procesar junto al sistema asociado,

en el mercado existen diferentes marcas y modelos.
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Gréfico Nro. 4: Lector de codigos

Fuente: Lector de codigo de barras (22).

Impresora de Recibos, Boleta o Facturas

Es uno de los componentes indispensables para un punto de venta, es el
encargado de emitir los comprobantes de ventas, Boucher, Boleta de Venta,
Facturas, Guias de remision y los reportes que se obtiene, como los son de corte
de caja y mas que se obtiene a través del sistema de venta, hay dos tipos de

impreso ras como:

Impresora Matricial. Esta impresora sirve para imprimir Facturas y Boletas
de Sistema Continuo en formatos pre impresos, esta impresora de matriz de
puntos tiene un cabezal de impresion que se desplaza de izquierda a derecha
sobre la pagina, imprimiendo por impacto, oprimiendo una cinta de tinta contra

el papel, de forma similar al funcionamiento de una maquina de escribir (23).

Gréafico Nro. 5: Impresora matricial
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Fuente: Impresora Matricial (24).

b) Impresora de Tickets. Encargada de emitir los Ticket o Boucher, estas
Impresoras son de alta velocidad de procesamiento, soportan rollos de papel de
diferentes dimensiones y estdn hechas para trabajar en cualquier ambiente
abrasivo o de humedad, Utilizan como consumibles rollos de papel, las
impresoras de tickets con tecnologia térmica poseen un disefio mas moderno y
practico, pues imprimen de manera totalmente silenciosa a velocidades mucho
mayores que las impresoras de matriz de puntos. Utilizan solamente rollos de
papel térmico, es decir, papel que ha sido tratado quimicamente para reaccionar
al calor que emite la cabeza térmica de la impresora, poniéndose generalmente

de color negro (25).

Esta impresora es indispensable para emitir los tickets a los clientes trabaja junto al

sistema punto de venta.
Existen diferentes marcas pero lo mas recomendable es de la linea Epson porque estas

impresoras son comerciales sus accesorios para el mantenimiento o reparacion,

también porque son compatibles con todos los sistemas operativos.

22



Gréfico Nro. 6: Impresora ticketera

Fuente: Impresora de tickets (26).

Gaveta de Dinero

Este equipo no puede faltar en un punto de venta, cuenta con multiples ganchos
para guardar billetes, también cuenta con separadores de monedas y una rendija
para guardar cheques o documentos de importancia, el cual permite un orden
al momento de manejar una caja de cobros o pagos, funciona junto al sistema

ya que después de generar una venta el sistema se encarga de su apertura.

Grafico Nro. 7: Gaveta de dinero

Fuente: Gaveta de dinero (27).

Lectores Banda Magnética
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Los lectores de banda magnética son componentes criticos en un punto de
venta, puesto que estos son necesarios para llevar a cabo cualquier transaccion
de tarjeta de crédito o débito, son muy utilizadas hoy en dia por Bancos,
Tiendas por Departamento, Clubes y mas. Este accesorio sirve para convertir
la informacion codificada en la banda magnética y asi transformarla en
informacion atil para el sistema y afectar una base de datos en comin como

para descontar el monto de la compra con tarjeta (28).

Gréfico Nro. 8: Lector de banda magnética

Fuente: Lector de banda magnética (29).

Equipos para Punto de Venta

Es equipo disefiado especialmente para el proceso de ventas o atencion al
cliente, entre sus componentes podemos mencionar. Monitor Touchscreen,
CPU con sistema operativo, software de punto de venta, Impresora de recibos,
Escaner y en algunos casos pueden diferir el contenido agregandole teclados,

lectoras de tarjetas magnéticas, torreta, bascula. EI beneficio de las terminales
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punto de venta radica en que todos los componentes estan perfectamente

ensamblados todo en uno y ocupa un espacio reducido (30).

Sistema de punto de ventas armables

Son aquellos en los cuales el cliente arma a su total preferencia las
caracteristicas de este mismo. Puede utilizar una computadora normal para que
haga la funcién del punto de venta adicionando ademas, cajon de dinero,
scanner, lectora de tarjetas magnéticas y algunos casos segun las necesidades
del cliente monitor TouchScreen. Representa una ventaja al cliente la
adquisicion de estos tipos de punto de venta pues su costo es mas bajo aunque

su gran inconveniente es el gran espacio que ocupa (31).

Gréafico Nro. 9: Equipos para punto de venta armables

Fuente: Equipos para punto de venta (32).

2.2.5. Herramientas utilizadas en el desarrollo de un sistema de ventas
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Para el desarrollo del sistema de ventas para la distribuidora Josymar primero
se realiz6 una investigacion previa de los procesos que intervienen en el
desarrollo del software y los principales elementos que integran las
metodologias. Se realizé la recopilacion y el procesamiento de la informacion
y se arribaron a las conclusiones de la investigacion, de los cuales para el
desarrollo del sistema se utiliz6 barias herramientas, entre ellas mencionamos

las siguientes:

a). NetBeans

b). ArgoUML

c). MySQL

d). iReport

e). MySQL Connector

Para el desarrollo del sistema, la herramienta fundamental fue NetBeans,
herramienta especializada en la elaboracion de software y que utiliza como
lenguaje de programacion Java, y se puede integrar con el servidor de bases de
datos MySQL, También se utilizo6 UML para la modelacion del sistema, asi

como iReport para crear y editar los reportes.

Net Beans.

Segun Tomas Girardi, NetBeans IDE es una aplicacion de codigo abierto "open

source" disefiada para el desarrollo de aplicaciones facilmente portables entre

las distintas plataformas, haciendo uso de la tecnologia Java, dispone de

soporte para crear interfaces graficas de forma visual, desarrollo de
aplicaciones web, control de versiones, colaboracion entre varias personas,

creacién de aplicaciones compatibles con teléfonos moviles, y por si fuera poco

sus funcionalidades son ampliables mediante la instalacion de packs.

Por lo tanto en NetBeans se puede encontrar la solucion mas completa para programar en

Java.
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Netbeans es una IDE sumamente completa, facil de usar, comoda y de
excelente calidad; y es completamente gratis. Es muy famosa entre los
programadores de java hoy en dia, por lo que hay mucha informacion al

respecto.

NetBeans es un proyecto de codigo abierto de gran éxito con una gran base de
usuarios, una comunidad en constante crecimiento, y con cerca de 100 socios
en todo el mundo. Sun MicroSystems fund6 el proyecto de codigo abierto
NetBeans en junio del 2000 y continta siendo el patrocinador principal de los
proyectos (33).

La plataforma NetBeans permite que las aplicaciones sean desarrolladas a
partir de un conjunto de componentes de software llamados modulos. Un
maodulo es un archivo Java que contiene clases de java escritas para interactuar
con las APIs de NetBeans que lo identifica como modulo. Las aplicaciones
construidas a partir de modulos pueden ser extendidas agregandole nuevos

maédulos.

Debido a que los modulos pueden ser desarrollados independientemente, las
aplicaciones basadas en la plataforma NetBeans pueden ser extendidas

facilmente por otros desarrolladores de software.

NetBeans es un entorno de desarrollo integrado, una herramienta para
programadores pensada para escribir, compilar, depurar y ejecutar programas,
estd escrito en Java - pero puede servir para cualquier otro lenguaje de
programacion, soporta el desarrollo de todos los tipos de aplicacion Java, web

y aplicaciones moviles.

NetBeans permite crear aplicaciones web en PHP, potente integrado y ademas
viene con soporte para Symfony un gran framework escrito en php. Al tener
también soporte para mas desarrolladores de aplicaciones LAMP o WAMP,

estan utilizando Net Beans (34).
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Lenguaje de programacion Java

Segun James Gosling, define que Java es un lenguaje de programacion
orientado a objetos, desarrollado por Sun MicroSystems a principios de la
década de 1990, La Programacién Orientada a Objetos (POO) permite
desarrollar aplicaciones de forma méas parecida al pensamiento humano, de
hecho simplifica el problema de programacion principalmente en el desarrollo
de aplicaciones de codigo largo dividiéndolo en objetos, permitiendo centrarse
en cada objeto, de esa manera se elimina la complejidad de escribir codigo
largo (35).

Java es un lenguaje de programacion orientado a objetos, y uno de los mejores
lenguajes de programacion de codigo abierto, ElI codigo generado por el
compilador Java es independiente de la arquitectura: puede ejecutarse en un
entorno, Mac o Windows. EIl motivo de esto es que el que realmente ejecuta el
cédigo generado por el compilador no es el procesador del ordenador
directamente, sino que este se ejecuta mediante una maquina virtual. Esto
permite que desde una web pueda ejecutarse cualquier maquina que se conecte
independientemente dependiendo al sistema operativo que emplee, siempre y
cuando el ordenador en cuestion tenga instalada una maquina virtual de Java
(36).

Caracteristicas de Java.

Lenguaje totalmente orientado a Objetos. Todos los conceptos en los que se
apoya esta técnica, encapsulacion, herencia, etc., estan presentes en Java. La
programacion de aplicaciones con Java se basa no solo en el empleo del juego
de instrucciones que componen el lenguaje, sino, fundamentalmente, en la
posibilidad de utilizar un conjunto de clases que se pone a disposicién del
programador y con las cuales es posible realizar practicamente cualquier tipo

de aplicacion ya sea de escritorio o web (37).
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b)

d)

Lenguaje simple. Java posee una curva de aprendizaje muy rapida. Resulta
relativamente sencillo. Todos aquellos familiarizados con C++ encontraran que
Java es mas sencillo, ya que se han eliminado ciertas caracteristicas, como los
punteros. Debido a su semejanza con C y C++, y dado que la mayoria de la
gente los conoce aunque sea de forma elemental, resulta muy facil aprender
Java (38).

Distribuido. Java proporciona una coleccion de clases para su uso en
aplicaciones de red, que permiten abrir sockets y establecer y aceptar
conexiones con servidores o clientes remotos, facilitando asi la creacion de
aplicaciones distribuidas. Interpretado y compilado a la vez. Java es compilado,
en la medida en que su codigo fuente se transforma en una especie de cddigo

maquina.

Robusto. Java fue disefiado para crear software altamente fiable. Para ello
proporciona numerosas comprobaciones en compilacion y en tiempo de
ejecucion. Sus caracteristicas de memoria liberan a los programadores de una
familia entera de errores ya que se ha prescindido por completo de los punteros,
y la recoleccion de basura elimina la necesidad de liberacion explicita de

memoria.

Seguro. Dada la naturaleza distribuida de Java, donde las applets se bajan
desde cualquier punto de la Red, la seguridad se impuso como una necesidad
de vital importancia. A nadie le gustaria ejecutar en su ordenador programas
con acceso total a su sistema, procedentes de fuentes desconocidas. Asi que se
implementaron barreras de seguridad en el lenguaje y en el sistema de

ejecucion en tiempo real.

Portable. La indiferencia a la arquitectura representa sélo una parte de su
portabilidad. Ademas, Java especifica los tamafios de sus tipos de datos basicos

y el comportamiento de sus operadores aritméticos, de manera que los

29



9)

h)

programas son iguales en todas las plataformas. Estas dos dltimas

caracteristicas se conocen como la Maquina Virtual Java.

Dinamico. El lenguaje Java y su sistema de ejecucion en tiempo real son
dindmicos en la fase de enlazado. Las clases s6lo se enlazan a medida que son
necesitadas. Se pueden enlazar nuevos mddulos de cddigo bajo demanda,

procedente de fuentes muy variadas, incluso desde la Red.

Produce applets. Java puede ser usado para crear aplicaciones independientes
que se comportan como cualquier otro programa escrito en cualquier lenguaje
escrito integramente en Java. Por su parte, las applets son pequefios programas
que aparecen embebidos en las paginas Web, como aparecen los graficos o el
texto, pero con la capacidad de ejecutar acciones y establecer conexiones de
red, presentar menus y cuadros de dialogo para luego emprender acciones, etc.
(39).

Argo UML.

Segun Alejandro Ramirez, es un editor de modelamiento gratuito. Sus puntos
fuertes son la compatibilidad con el estandar UML 1.4, la exportacion a varios
formatos graficos y la disponibilidad de perfiles para varios lenguajes de

programacion.

La ventana de ArgoUML se divide en secciones como: un explorador de
elementos, un panel de detalles con pestafias y el area de dibujo. Para Generar
puedes elegir uno de los siete tipos de diagrama UML que ArgoUML permite
disefiar. Aunque tenga muchos puntos fuertes a su favor, como la generacién
de cddigo en varios lenguajes, la compatibilidad y la disponibilidad de perfiles
UML, ArgoUML también tiene carencias: el soporte para el estandar UML es

limitado y la funcion deshacer no aparece en el Editor (40).
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Para exportar los graficos ArgoUML soporta los siguientes formatos: GIF,
PNG, y SVG, UML es un lenguaje de modelado de sistemas de software,
disefiado como una herramienta grafica donde se puede construir, especificar,
visualizar y documentar sistemas, permite representar el modelo de un
escenario, donde se describen las entidades intervinientes y sus relaciones.
También podemos al describir cada entidad, especificar las propiedades y el

comportamientos de las mismas.

Diagramas de UML.

UML esta compuesto por diversos elementos graficos que se combinan para
conformar diagramas, al ser UML un lenguaje, existen reglas para combinar
dichos elementos. En conjunto, los diagramas UML brindan diversas
perspectivas de un sistema, por ende el modelo. Ahora bien, el modelo UML

describe lo que haré el sistema y no como seréd implementado (41).

Argo UML maneja los siguientes tipos de diagrama:

a) Diagramas de clases

Un diagrama de clases representa en un esquema grafico, las clases u objetos
intervinientes y como se relacionan en su escenario, sistema o entorno. Con
estos diagramas, se logra disefiar el sistema a ser desarrollado en un lenguaje

de programacion, generalmente orientado a objetos.

Pedido

Chente

+Nombre: String
+Cedular Int
1 Telt String

+NomPed: String
+CantidadPed: String
+CoPed! String

i tF
1 A v

Linea Pedido

#CodPegal: String
#PrecioPed: Double
#lotwPed: String

Chente Cod

Numemp: Int
-Sisteemp: String
ValorPed! Double

Chente Ind

~Comprar

-ValComi Double
-NumFact Int

SisPag! String
Devi

Com0

c) Diagramas de casos de uso

Describen las acciones de un sistema desde el punto de vista del usuario. Si la

finalidad es crear un sistema que pueda ser usado por la gente en general, es
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importante este diagrama, ya que permite a los desarrolladores obtener los

requerimientos desde el punto de vista del usuario.

Realza pedido (/‘_rc Consulta stock

Cliente Yendedor

MySQL.

Segun Oracle Corporacion, es el sistema de administracion de bases de datos
mas popular debido a sus facilidades para agregar, acceder y procesar los datos
almacenados. Puede gestionar bases de datos que almacenan informacion tan
simple como la de una agenda, un contador, o un libro de visitas, o tan vasta
como la de una tienda en linea, un sistema de noticias, un portal, o la

informacion generada en una red corporativa (42).

MySQL destaca por su condicion de Open Source, lo que hace que su
utilizacion sea gratuita e incluso se pueda modificar con total libertad,
pudiéndose descargar su codigo fuente es open, el servidor de bases de datos

MySQL es muy rapido, seguro, y facil de usar.

El servidor fue desarrollado originalmente para manejar grandes bases de datos
mucho mas rapido que las soluciones existentes y ha sido usado exitosamente
en ambientes de produccion sumamente exigentes por varios afios. Aungue se
encuentra en desarrollo constante, el servidor MySQL ofrece hoy un conjunto
de funciones. Su conectividad, velocidad y seguridad hacen de MySQL un

servidor bastante apropiado para acceder a bases de datos en Internet.

MySQL cuenta con gran velocidad al realizar las operaciones, lo que le hace
uno de los gestores con mejor rendimiento, bajo costo en requerimientos para
la elaboracion de bases de datos, ya que debido a su bajo consumo puede ser
ejecutado en una maguina con escasos recursos sin ningun problema, facilidad

de configuracion e instalacion, soporta gran variedad de sistemas operativos,
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tiene baja probabilidad de corromper datos, incluso si los errores no se
producen en el propio gestor, sino en el sistema en el que esta y tiene gran

conectividad y seguridad.

La licencia libre de MySQL obliga a que la distribucion de cualquier producto
derivado se haga bajo esa misma licencia. Si un desarrollador desea incorporar
MySQL en su producto pero desea distribuirlo bajo otra licencia que no sea
libre, puede adquirir una licencia comercial de MySQL que le permite hacer

justamente eso (43).

iReport.

Segun Jaspersoft, es una aplicacion Opensource de codigo abierto basado en
Java que permite a disefiadores y desarrolladores en general disefiar y modelar
los reportes visualmente, con iReport es posible dar soporte de
internacionalizacion, origenes de datos con JavaBeans a nuestros reportes.
Ademas de la gran facilidad para crear nuevos reportes usando asistentes de
configuracion y plantillas, con la opcidn de poder tener una pre visualizacion
de la exportacion de los reportes en PDF, HTML, TXT (44).

La herramienta iReport es un constructor, disefiador de informe visual,
poderoso, intuitivo y facil de usar, estd escrito en Java. Este instrumento
permite que los usuarios corrijan visualmente informes complejos con cartas,
imagenes, sub informes, etc. Los datos para imprimir pueden ser recuperados

por varios caminos incluso maltiples, Table Models, JavaBeans, etc.

Caracteristicas de iReport

La lista siguiente describe algunas de las principales caracteristicas importantes de iReport

el cual sirve para la elaboracion de reportes (45).
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- 100% escrito en JAVA y ademéas OPENSOURCE gratuito.

- Maneja el 98% de las etiquetas de JasperReports.

- Permite disefiar con sus propias herramientas: rectangulos, lineas, campos de texto, cartas
y sub reportes.

- Soporta internacionalizacidn nativamente.

- Browser de la estructura del documento.

- Recopilador y exportador integrados.

- Soporta JavaBeans como origenes de datos.

- Tiene asistentes para generar los sub reportes.

- Tiene asistentes para las plantillas.

- Facilidad de instalacion.

MySQL Conector de Base de Datos.

Segun Oracle, es un controlador (drivers) que proporciona conectividad con el
servidor MySQL, Conector para acceder a la Base de Datos, proporciona
soporte a nivel de controlador para la conexion con un servidor MySQL usando
la Conectividad de Bases de datos Abierta. Con este controlador la conexion a
la base de datos es posible desde las plataformas Windows o Mac

(46).

Metodologia RUP (Rational Unified Process)

Es un proceso de desarrollo de software el cual utiliza el lenguaje unificado de
modelado UML, constituye la metodologia estandar mas utilizada para el
analisis, implementacion y documentacion de sistemas orientados a objetos, se

centra en la producciéon y mantenimiento de modelos del sistema
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Principales caracteristicas de RUP

Forma disciplinada de asignar tareas y responsabilidades (quién hace
queé, cuando y como).

Pretende implementar las mejores précticas en Ingenieria de Software.
Administracion de requisitos.

Uso de arquitectura basada en componentes.

Control de cambios.

Modelado visual del software.

Verificacion de la calidad del software.

En esta metodologia lo que se pretende es el desarrollo de un software, en el

cual se aplicara el PSP y el CMMI en todos sus fases, que estén en la realizacion

de los procesos.

El RUP es un producto de Rational (IBM). Se caracteriza por ser iterativo e

incremental, estar centrado en la arquitectura y guiado por los casos de uso.

Incluye artefactos (que son los productos tangibles del proceso como por

ejemplo, el modelo de casos de uso, el codigo fuente, etc.) y roles (papel que

desempefia una persona en un determinado momento, una persona puede

desempefiar distintos roles a lo largo del proceso).

Grafico Nro. 10 Fases metodologia RUP

35
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Fuente: Fases de metodologia RUP (47).

Fases del ciclo de vida del RUP:
RUP divide el proceso en cuatro fases, dentro de las cuales se realizan varias iteraciones

en numero variable segln el proyecto.

Fase de Inicio: Esta fase tiene como proposito definir el alcance del proyecto
con los patrocinadores, identificar los riesgos asociados al proyecto, proponer
una vision muy general de la arquitectura de software y producir el plan de las

fases y el de iteraciones posteriores.

Fase de elaboracion: En la fase de elaboracion se seleccionan los casos de uso
que permiten definir la arquitectura base del sistema y se desarrollaran en esta
fase, se realiza la especificacion de los casos de uso seleccionados y el primer

andlisis del dominio del problema, se disefia la solucién preliminar.

Fase de Desarrollo: El proposito de esta fase es completar la funcionalidad del
sistema, para ello se deben clarificar los requerimientos pendientes, administrar
los cambios de acuerdo a las evaluaciones realizados por los usuarios y se

realizan las mejoras para el proyecto.
Fase de Cierre: El propdsito de esta fase es asegurar que el software esté disponible para

los usuarios finales, ajustar los errores y defectos encontrados en las pruebas de

aceptacion, capacitar a los usuarios y proveer el soporte técnico necesario (47).
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Disciplina de desarrollo de RUP
Determina las etapas a realizar durante el proyecto de creacion del software.

Modelado del negocio: Analizar las necesidades del negocio para el cual se esta

desarrollando el software.

Requisitos: Proveer una base para estimar los costos y tiempo de desarrollo del

sistema.

Andlisis y disefio: Trasladar los requisitos analizados anteriormente a un sistema

automatizado y desarrollar una arquitectura para el sistema.

Implementacion: Crear software que se ajuste a la arquitectura disefiada y que

tenga el comportamiento deseado.

Pruebas: Asegurarse de que el comportamiento requerido es correcto y que todo lo

solicitado esta presente.

Despliegue: Producir distribuciones del producto y distribuirlo a los usuarios.

2.3. Sistema de Hipotesis

2.3.1. Hipotesis principal
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El disefio e implementacion de un sistema de venta en la distribuidora
Josymar Trujillo; 2015, mejora los procesos de venta y control de sus

productos.

2.3.2. Hipotesis especificas

1. Disefar e implementar un sistema de ventas en la distribuidora
Josymar Trujillo; 2015, optimiza los procesos de venta y la
emisién de los comprobantes de venta.

2. La deficiencia e insatisfaccion del sistema actual, establece la
necesidad de disefiar e implementar un sistema de ventas en la
distribuidora Josymar Trujillo; 2015, para llevar el control de sus
productos sistematizado.

3. El disefio e implementacion del sistema de ventas en la
distribuidora Josymar Trujillo; 2015, permite mejorar la atencion
y servicio al cliente, generando reportes de movimientos de caja

y stock.

I1l. METODOLOGIA

3.1. Disefio de la investigacion
La presente investigacion planteo un disefio no experimental de tipo
descriptivo, explicativo que describe el contexto tal y como fue observado, es

decir, de manera objetiva definiendo los problemas y aplicando una solucién
(48)

3.2. Poblacion y Muestra

La poblacion en estudio fueron los 20 trabajadores que se encargan del

movimiento comercial de la “Distribuidora Josymar” donde la muestra estuvo
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conformada por la totalidad de poblacion encargadas en el manejo del

negocio comercial.

3.3. Técnicas e instrumentos.

3.4.

3.3.1. Técnica

Observacion directa: Con esta técnica se pudo obtener una percepcion mas
clara del problema, pudiendo observar la situacion en situ desde el enfoque
de los clientes como de los integrantes de la conduccion del negocio, para
obtener un mejor entendimiento acerca de los problemas actuales que se
presentaban y de la accion que se deberia tomar para solucionar los problemas

con la implantacion del sistema de venta.

3.3.2. Instrumentos

Entrevista: La aplicacidon de entrevista con los trabajadores y el propietario
del negocio de la Distribuidora Josymar permitio indagar de manera mas
profunda sobre los detalles de la situacion del negocio, efectivizar los

inconvenientes que tendriamos al implementar el sistema de ventas.

Encuesta: Esta técnica fue aplicada utilizando un formato de preguntas para
obtener las respuestas de manera escrita, y con ella se logré recolectar
informacion valiosa de parte del propietario del negocio y los trabajadores
para poder optimizar las necesidades que requiere, como también saber con

qué cuenta la empresa para poder implementar el sistema de ventas.

Procedimiento de recoleccién de datos.

El procedimiento de recojo de informacién estuvo basado en entrevistas con
los trabajadores y el propietario del negocio de la “Distribuidora Josymar” de

la ciudad de Trujillo, aplicando un cuestionarios de preguntas.
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Las visitas consistieron en tres etapas, donde la primera etapa fue el recojo de
informacidn, la segunda etapa de planificacion y la tercera etapa de andlisis y
conclusiones. En la etapa de recojo de informacion, se realizd las
coordinaciones respectivas con los encargados de la distribuidora Josymar,
donde se aplicd la encuesta piloto que sirvié como un pre diagndstico y

concluyo ésta etapa con la oferta del servicio.

En la etapa de planificacion se realizé el trabajo de campo que consistio en
entrevistas con el duefio del negocio para obtener informacion sobre los tipos
de productos, precios y toda la informacién necesaria para poder armar

nuestra base de datos para nuestro sistema de venta.

En la etapa de analisis y conclusiones se evaluaron el funcionamiento del
sistema, llegando a conclusiones, que derivaron en posibles recomendaciones
sobre el uso del sistema implementado y se explicaron sobre su huso y

contenidos y se entregd material impresos de ayuda al usuario.
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3.5. Definicion operacional de las variables en estudio

Tabla Nro. 12 Matriz de Operacional de variables

Variable Definicion conceptual Dimensiones Indicadores Escala de | Definicion
medicion | operacional
Disefio e Un sistema de venta es una Implantar un sistema Optimizar los procesos de | Ordinal Si
Implementaci aplicacion, creado para mejorar el proceso emision ge cont1probantes
e venta.
6n de un especialmente para agilizar los | de ventas y aumentar sus
sistema de | procesos de ventas, contiene un utilidades
venta : . - .
conjunto de modulos y Obtener un mejor control Obtener reportes en Si
procedimientos de de los productos tiempo record y tener una
almacenamiento y operacion, base de datos de
que permite a la empresa .
principales proveedores
mantener un control
administrativo (14). Necesidad de implantar | Dar una mejor atenciény Si

un sistema de venta

servicio al cliente y tener
un mejor control de los
bienes.

Fuente: Elaboracion propia
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3.6. Plan de andlisis

Los datos obtenidos mediante las entrevistas y encuesta fueron ingresados a una
hoja de calculo del programa Microsoft Excel 2010, los cuales se procesaron
realizando gréficos estadisticos para ver la necesidad de la empresa, y de esta
manera se pudieron observar y hacer cuadros que permitieron el entendimiento
del entorno. En la presente investigacion se aplicd el analisis cuantitativo y
cualitativo de la informacion obtenida como resultado de la observacion directa,
las entrevistas y la encuesta que se realiz6 en la empresa investigada distribuidora
Josymar de la ciudad de Trujillo. Llegando a identificar las principales
necesidades del negocio, lo cual permitié construir un sistema de venta adaptado
a sus necesidades y que cumpla los requerimientos identificados en la entidad

beneficiaria de esta investigacion (47).
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IV. RESULTADOS

4.1. Resultados de la informacién obtenida

Tabla Nro. 1: Dimension de implantar un sistema para mejorar el proceso

de venta y aumentar sus utilidades

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de saber si
cuentan 0 no con un sistema; respecto a la propuesta de disefio e implementacién

del sistema de venta para la distribuidora Josymar Trujillo; 2015.

Alternativas n %
Sl - -%
NO 20 100%
TOTAL 20 100%

Fuente: Aplicacion del instrumento para medir la dimension: ¢Cuenta con un
sistema que permita llevar un control de ventas en su negocio?, basado en once

preguntas aplicadas a los trabajadores de la distribuidora Josymar Trujillo; 2015.

Aplicado por: Valles G.; 2015.

Interpretacion: de las personas encuestadas el 100% indica que no cuentan con

un sistema que permita llevar el control de sus ventas en la distribuidora Josymar

Gréfico Nro. 11: Dimension si la empresa cuenta con un sistema de ventas
100%
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Tabla Nro. 2: Porcentaje de necesidad de adquirir un sistema de venta

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de la necesidad
de obtener un sistema; respecto a la propuesta de disefio e implementacién de un

sistema de venta para la distribuidora Josymar Trujillo; 2015.

Alternativas n %
Sl 20 100%

NO - -%
TOTAL 20 100%

Fuente: Aplicacion del instrumento para medir la dimension: ¢Es necesario para
usted tener un sistema de ventas?, basado en once preguntas aplicadas a los

trabajadores de la distribuidora Josymar Trujillo; 2015.

Aplicado por: Valles G.; 2015.

Interpretacion: de las personas encuestadas el 100% indica que si seria necesario
tener un sistema que permita llevar el control de los movimientos en la

distribuidora Josymar.

Gréfico Nro. 12: Porcentaje de necesidad de adquirir un sistema de venta
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saber si

Tabla Nro. 3: Existe 0 no registro de clientes

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de existe un
registro de clientes; respecto a la propuesta de disefio e implementacion de un

sistema de venta para la distribuidora Josymar Trujillo; 2015.

Alternativas n %
Sl - -%
NO 20 100%
TOTAL 20 100%

Fuente: Aplicacion del instrumento para medir la dimension: ¢EXxiste registro de
datos de los clientes?, preguntas aplicadas a los trabajadores de la distribuidora
Josymar Trujillo; 2015.

Aplicado por: Valles G.; 2015.

Interpretacion: de las personas encuestadas el 100% indica que no existe registro

de datos de los clientes en la distribuidora Josymar.

Graéfico Nro. 13: Existe o no registro de clientes
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saber si
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Tabla Nro. 4: Existe 0 no registro de proveedores

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de existe un
registro de proveedores; respecto a la propuesta de disefio e implementacion de

un sistema de venta para la distribuidora Josymar Trujillo; 2015.

Alternativas n %
Sl 7 35%
NO 13 65%
TOTAL 20 100%

Fuente: Aplicacion del instrumento para medir la dimension: ¢Cuenta con un
registro de proveedores?, preguntas aplicadas a los trabajadores de la distribuidora

Josymar Trujillo; 2015.
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saber si

Aplicado por: Valles G.; 2015.

Interpretacion: de las personas encuestadas el 65% indica que no cuentan con un
registro de proveedores, mientras el 35% indica que si cuentan con un registro de

proveedores en la distribuidora Josymar.

Grafico Nro. 14: Existe o no registro de proveedores
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Tabla Nro. 5: Existe 0 no agenda de proveedores

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de existe 0 no
agenda actualizada de proveedores; respecto a la propuesta de disefio e
implementacion de un sistema de venta para la distribuidora Josymar Truijillo;
2015.

Alternativas n %
Sl - -%
NO 20 100%
TOTAL 20 100%

Fuente: Aplicacion del instrumento para medir la dimension: ¢Existe agenda
actualizada de los proveedores?, preguntas aplicadas a los trabajadores de la

distribuidora Josymar Trujillo; 2015.
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saber si

Aplicado por: Valles G.; 2015.

Interpretacion: de las personas encuestadas el 100% indica que no existe agenda

actualizada de los proveedores en la distribuidora Josymar.

Gréfico Nro. 15: Existe 0 no agenda de proveedores
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Tabla Nro. 6: Nivel de satisfaccion con respecto al inventario

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de satisfaccion
respecto al manejo de inventario; respecto a la propuesta de disefio e
implementacion de un sistema de venta para la distribuidora Josymar Trujillo;
2015.

Alternativas n %
NO 17 85%
Sl 3 15%
TOTAL 20 100%

Fuente: Aplicacion del instrumento para medir la dimensidn: ¢Existe inventario
de productos en su negocio?, preguntas aplicadas a los trabajadores de la
distribuidora Josymar Trujillo; 2015.

Aplicado por: Valles G.; 2015.
Interpretacion: EIl nivel de satisfaccion de las personas encuestadas el 85%
indica que no existe inventario de los productos, mientras el 15% indica que si

existe inventario de los productos que vende la distribuidora Josymar.

Graéfico Nro. 16: Nivel de satisfaccion con respecto al inventario
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Tabla Nro. 7: Nivel de conocimiento sobre las ventas

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de
conocimiento sobre las ventas; respecto a la propuesta de disefio e
implementacion de un sistema de venta para la distribuidora Josymar Trujillo;
2015.

Alternativas n %
Sl 7 35%
NO 13 65%
TOTAL 20 100%

Fuente: Aplicacién del instrumento para medir la dimension: ;Sabe cuanto
venden diario o mensual?, preguntas aplicadas a los trabajadores de la

distribuidora Josymar Trujillo; 2015.

Aplicado por: Valles G.; 2015.

Interpretacion: EIl nivel de conocimiento de las personas encuestadas el 65%
indica que no saben cuanto venden diario 0 mensual, mientras el 35% indica que

si sabe cuanto venden diario o mensual en la distribuidora Josymar.

Grafico N° 17: Nivel de conocimiento sobre las ventas
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Tabla Nro. 8: La forma como se registra la salida de productos

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de satisfaccion
sobre la salida de productos; respecto a la propuesta de disefio e implementacién
de un sistema de venta para la distribuidora Josymar Trujillo; 2015.

Alternativas n %
En cuaderno 20 100%
En sistema - -%

TOTAL 20 100%

Fuente: Aplicacion del instrumento para medir la dimension: ¢;Como se registran
la salida de productos?, preguntas aplicadas a los trabajadores de la distribuidora
Josymar Trujillo; 2015.

Aplicado por: Valles G.; 2015.

Interpretacion: de las personas encuestadas el 100% indica que la salida de

productos se registra en un cuaderno en la distribuidora Josymar.

Gréfico Nro. 18: La forma como se registra la salida de productos
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Tabla Nro. 9: Forma de emisién de comprobantes

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de satisfaccion
sobre la emision de comprobantes de venta; respecto a la propuesta de disefio e
implementacion de un sistema de venta para la distribuidora Josymar Trujillo;
2015.

Alternativas n %
Manual 20 100%

Sistematizado - -%
TOTAL 20 100%

Fuente: Aplicacién del instrumento para medir la dimensién: ;Cémo se emiten
los comprobantes de venta?, preguntas aplicadas a los trabajadores de la

distribuidora Josymar Trujillo; 2015.

Aplicado por: Valles G.; 2015.

Interpretacion: de las personas encuestadas el 100% indica que se emiten los

comprobantes de venta en forma manual en la distribuidora Josymar.

Gréfico Nro. 19: Forma de emision de comprobantes
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Tabla Nro. 10: Como se realiza el inventario

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de satisfaccion
como se realiza los inventarios; respecto a la propuesta de disefio e
implementacion de un sistema de venta para la distribuidora Josymar Trujillo;
2015.

Alternativas n %
En cuaderno 20 100%

En computadora - -%
TOTAL 20 100%

Fuente: Aplicacion del instrumento para medir la dimensién: ;Como se realiza el
inventario de los productos?, preguntas aplicadas a los trabajadores de la
distribuidora Josymar Trujillo; 2015.

Aplicado por: Valles G.; 2015.

Interpretacion: de las personas encuestadas el 100% indica que se realiza los

inventarios de los productos anotado en un cuaderno en la distribuidora Josymar.

Grafico Nro. 20: Como se realiza el inventario
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Tabla Nro. 11: Necesidad de adquirir un sistema

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de la necesidad

de implementar un sistema; respecto a la propuesta de disefio e implementacion

de un sistema de venta para la distribuidora Josymar Trujillo; 2015.

Alternativas n %
Si 20 100%

No - -%
TOTAL 20 100%

Fuente: Aplicacion del instrumento para medir la dimensidn: ;Seria necesario
tener un sistema para mejorar sus servicios?, preguntas aplicadas a los

trabajadores de la distribuidora Josymar Trujillo; 2015.

Aplicado por: Valles G.; 2015.
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Interpretacion: El nivel de satisfaccion de las personas encuestadas el 100%
indica que si seria necesario tener un sistema de venta que permita mejorar sus

servicios en la distribuidora Josymar.

Grafico Nro. 21: Necesidad de adquirir un sistema
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4.2. Analisis de resultados

El alcance de este estudio fue describir los procesos comerciales, para implementar
un sistema de venta para la DISTRIBUIDORA JOSYMAR

Trujillo; 2015. tomando en cuenta los procesos en estudio: identificar soluciones
automatizadas, adquirir y mantener el software aplicativo, para facilitar la

operacion y uso.
Después de procesar los resultados se lleg6 a determinar que el mayor problema

que tiene la distribuidora Josymar es que no cuenta con un sistema de venta que

le permita sistematizar todos sus movimientos comerciales que realiza.
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4.3.

Al comparar los resultados con el antecedente de Mendoza F, Rivas M. (6), de la
Universidad Estatal de Milagro de Ecuador, quien en su trabajo de investigacion
similar obtuvo un nivel de 80% de necesidad de implementar un sistema de venta
que permita mejorar los inventarios, el cual logro automatizar y brindar un mejor
servicio a sus clientes, logro mejorar los procesos de venta y obtener mejores
ingresos econdmicos, esta concordancia con los resultados de nuestra
investigacion coinciden con la necesidad del 85% de mejorar los inventarios, por

lo cual queda justificado nuestra investigacion de acuerdo a los antecedentes.

Al comparar los resultados con el antecedente de Johanna R. (8), de la Universidad
Catdlica del Per, quien en su trabajo de investigacién identifico los problemas y
logro implementar un sistema de informacion para una tienda de ropa, la cual
logro controlar eficientemente los productos que comercializa, logro brindar un
servicio a sus clientes, mejoro el control de almacén, proceso de venta y control
de inventario, esta similitud con nuestra investigacion coincide con las hipotesis
por lo cual queda justificado la implementacion del sistema en la empresa

investigada.

Propuesta de mejora

A medida que la tecnologia avanza aceleradamente y nosotros tenemos que
adaptarse a ello para estar en continuo crecimiento y competitividad frente a las

empresas que ya utilizan las tecnologias de informacion.

La presente propuesta espera ayudar a la mejora continua del control del negocio y

prestar un mejor servicio a los clientes con los que cuenta.
Se propone a la distribuidora Josymar la implementacién de un sistema de venta

que ayudara a prestar un mejor servicio y obtener un mejor control de los

inventarios, que posteriormente después de ser implementado el sistema se
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propone alternativas de mejora para el continuo crecimiento de la distribuidora

Josymar lo siguiente:

1. De acuerdo al crecimiento de la empresa y con posibilidad de abrir sucursales
es necesario adquirir un servidor para centralizar los procesos que permita
trabajar con el mismo sistema venta en las sucursales.

2. Crear una pagina web con base de datos que permita ofrecer sus productos
online y Adaptar el sistema a nivel web.

3. Afiliar cuentas con principales entidades de dinero electrénico para que los
clientes puedan comprar y pagar a través de la web, con ello se lograra vender

mas y obtener mejores ganancias.

Tabla Nro. 12: Costos de la propuesta de mejora

MEJORAMIENTO SISTEMA DE VENTA Y
PROYECTO: DESARROLLO PAGINA WEB DE LA
DISTRINUIDORA JOSYMAR

Material Equipo | Servidor HP 1 2000
Total Fase 2000

Disefio web 1 300

Desarrollo web | Hosting 1 150
Dominio 1 50

58




Total Fase 500
1 100
‘ Configurar Servidor
- 1 700
Implementacion | Desarrollo web
‘ . 1 100
Implementar sistema
Total Fase 900
Programacion 1 300
Adaptar sistema configuracion 1 100
venta
Capacitacion 1 100
Total Fase 500
TOTAL FASES| S/.3.900,00

Fuente: Elaboracion Propia

4.4. Propuesta del sistema

Planeacion del Modelo de Datos

Después de recolectar informacion y realizar un andlisis de las necesidades en la
distribuidora Josymar se ha determinado realizar un sistema con el siguiente

modelo de relacion que se detalla en el diagrama.

— Clientes.
- Productos.

— Compras.
- Ventas.

— Proveedores.
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Grafico Nro. 22: Planeacion del modelo de datos
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Fuente: elaboracion propia

Gréfico Nro. 23. Diagrama caso de uso del sistema de venta
UML permite la modelacion del sistema orientada a objetos, El diagrama de Caso

de uso es una vista grafica de algunos o todos los actores y sus interacciones

identificadas por el sistema.
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Fuente: Elaboracion propia

Gréfico Nro. 24: Diagrama caso de uso en el negocio

61




Bnndar infommacion de Producto Solicitar Info de Producto

Vendedor y \

\

/

/ fert
Eni Ctatin o

@ Solichar Catizacion

Emitir Pedido
Solicttar Pedido
Supervisor de \kntas
Realizar Pago
Horobar Pedido Entregar Pedido
, Emitir Comprabarte Preparar Pedido
Cajern Amacenero

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico Nro. 25: Diagrama caso de uso del administrador del sistema
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Fuente: Elaboracion propia

Grafico Nro. 26: Diagrama caso de uso del area de almacén
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Fuente: Elaboracion propia
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Grafico Nro. 27: Diagrama caso de uso del area de ventas
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Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico Nro. 28: Diagrama de actividad del ingreso al sistema de venta

Para poder ingresar al sistema es necesario estar registrado en el sistema mediante

un usuario y contrasefia.
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Fuente: Elaboracion propia

Gréfico Nro. 29: Diagrama de actividad del sistema
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El propdsito de este diagrama de actividad es el de representar las actividades

principales del sistema, entre el cliente, area de ventas y almacén.
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= Torma pedido
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-
|:\ Paga pedido ) |
e Genera comprobante i _ -
(: ) ’b{: Mlista pedida )
-

-
Entreagar padida

-~ .,
Recibir pedido ==

C!j Fin

Fuente: Elaboracion propia

Grafico Nro. 30: Diagrama de actividad del administrador del sistema
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Realizar pedida
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Fuente: Elaboracion propia

Gréfico Nro. 31: Diagrama de actividad de usuarios que utilizan el sistema
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Fuente: Elaboracion propia

Gréfico Nro. 32: Diagrama de secuencia del sistema de venta
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Fuente: Elaboracion propia

Grafico Nro. 33: Diagrama de secuencia registro de proveedores
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Fuente: Elaboracion propia

Gréfico Nro. 34: Modelo fisico de la Base de Datos para el Sistema de ventas
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Este diagrama es el de representar los objetos fundamentales de la Base de Datos

del sistema de venta a desarrollar.

| Clientes v ) Tipo_Cliente ¥ ] Categoria v
idChentes INT idTipo_Clnte INT e idCategoria INT
@ idTipo_Cliente INT |f_'H' ) DescTipo VARCHAR(SS) | | productos ¥ | J NomCategaria VARCHAR(S) |
) NomCliente VARCHAR(4S) | | » WProductos INT I »
) Direccion VARCHARSO) 71~ & idCategoria INT L
) Telefono VARCHAR(10) |9 idProvesdor INT r
Email VARCHAR(S) ) NomProducto VARCHAR(50) | petalle_Ingreso ¥
» » Marca VARCHAR(50) @ idProductos INT
F I"—'H' Foto VARCHAR(30) *—"'1————|<’iin::BA*!E‘::INT
: | DetalleVentas ¥ I / ::’;M AR
: o ’ | ) Descontinuaco CHAR(1) >‘——-'i i
L0 'dhm - il ) Observacion VARCHAR(100) | |
i-  Cantidad DECIMAL 5 | I
|
| » i | |
| : | i |
i | | e v
| Ventas ¥ I idProveedor INT 1|
idVentas INT | s d ) NomProveedor VARCHAR(S0) | |
¥\ B : I | NomContacto VARCHAR(50) :
) s I DrecinviouR®) T
) Fecha DATE ki | Telefono VARCHAR(10) |
PTOGIDETIN { Email VARCHAR(45) | J|t
) Obsarvacion VARCHAR(100) 1 S A ;
» a Mk.w Y a Ingtm_Almm A
e ? ,ds&,dd_m INT idIngreso_Almacen INT
! ==} @ idProductos INT fdP'weedu INT
| ) Cantidzd VARCHAR(45) Jusmios ¥  Fecha DATE
/lb : ’ idsuarios INT i o
) Salida_Almacen ¥ | ) Usiero VARCHAR(30) g
idsalida_ Almacen INT I ) Clave VARGHAR(30)
¥ idVentas INT B | NivePemitido CHAR(1) |
) Fecha DATE <
»

Fuente: Elaboracion propia

Grafico Nro. 35: Base de Datos del sistema de venta

La cual consiste en 12 tablas, donde se guardaran los movimientos comerciales de

la distribuidora, para el disefio o construccion se utiliz6 MySQL.
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Fuente: Elaboracion propia

Gréfico Nro. 36: Menu principal del sistema de venta

El sistema de venta, Incorpora funciones para el registro de productos, ventas y

compras, clientes y proveedores. Ademas, varias otras de utilidad como la

posibilidad de realizar copias de seguridad, y personalizar algunos aspectos

operativos.
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Fuente: Elaboracion propia

En general, los pasos a seguir para trabajar con el programa seran los siguientes:

1. Registro de productos o articulos (imprescindible)

2. Registro de clientes (opcional)

3. Registro de proveedores (opcional)

(Estas funciones se encuentran en el submenu de Registros)
4. Registro del stock inicial como una compra

5. Registro de compras o entradas de productos

6. Registro de ventas

7. Generacion de los reportes necesarios

Gréfico Nro. 37: Ingreso al sistema previa identificacion de usuario y

contrasefa
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« Aceptar | 3¢ saiir |

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico Nro. 38: Formulario para ingresar o registrar nuevo producto o
articulo

=l R

egistro de nuewvo articulo

56 Limpiar | ~~ Grabar I > Salir I

Fuente: Elaboracion propia

Graéfico Nro. 39: Formulario de entrada o compra de productos

El registro de una compra de productos sélo se puede hacer si previamente se tiene

registrado cada uno de los productos.
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|4 Registro de entrada de productos

Nimero 1 Fechaftaois |

Referencia Proveedor | _vj_)_(_l ﬂ

Notas E

(odigo Descripcion }Cantidad Costou. |Subtotal |Pagado
003 CUSQUEFIA TRIGO X12 UNID \ 10 4500 450,00 450.00;
002? JUGO LIBER 1L X 6 UNID ( 12 15.[][], 180.00  180.00

Total: 630.00 Pagado: 630.00 Por pagar. 0.00

XLimpiar| 1mprimir| v Qrabarl X Salir |

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico Nro. 40: Formulario de registro de venta o salida de producto
El registro de una venta o salida de productos solo se puede hacer si existe la

cantidad suficiente, por lo que si esta recién iniciando con el programa debera

registrar como una primera compra su stock inicial.
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o Regstro de salida prouctos 0

Nimero 1 Fecha |18!01l15 1_'5I| Vendedor | Lﬁl i]
Referencia Cliente | Lﬁl i]
BE
Codigo Descripcion Cantidad | Preciou. |Subtotal [Pagado \
“““““ 002 JUGO LIBER 1L X 6 UNID 1 1600 16000 16.00
003 CUSQUENA TRIGO X12 UNID | 21 47,00 0400 9400
Total: 110.00 Pagado: 110.00 Por pagar. 0.00
X Limpiar ‘ lmprimirl ¥ Grabar | X S |

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico Nro. 41: Formulario seleccion fecha de reporte

Formulario donde se selecciona primero la fecha para poder generar el reporte

deseado, en este caso se ha generado un reporte de la venta del dia.
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E éa ef feporte

X Cancelar

v Aceptar

Fuente: Elaboracion propia

Grafico Nro. 42: Reporte de productos vendidos durante el dia
En este formulario nos permite reportar los productos vendidos durante el dia,

semana 0 mes, esto permite darse cuenta de los productos mas vendidos para

realizar los pedidos a nuestros proveedores
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E Vista previa

REPORTE DE VENTAS DIARIAS
Fachas para ol eporte: De 18en/15 8 18ene/15
Facha actual: 18:01/15 Pig.: |
#Coliso  Deseripeivn Maida  Veatas F
¢ Pacha: 18/ena/15
1002 JUGO LIBER 1L X 6 UNID PAQUETE 10
2 003 CUSQUENA TRIGO X12 UNID CAJA 10

Ylaie| 2f 0]

Fuente: Elaboracion propia

DD afa
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Gréfico Nro. 43: Formulario de reporte tarjeta de movimientos

SANTOS GERMAN VALLES JICARO AV § DE
OCTUBRE F52 HERMELINDA TRUJILLO,
TRUMLLO LA LIBERTAD RUC10400678257
Aut. Sunat 0063843081007

TARJETA DE MOVIMIENTO

Cadizo - 0000

Desceigeion : CocaCola25X 6

Pracio; 32.00 Costo: 20.10

Stock minimo; 0 Stock idzal: 0

Faha 230217

# Fecha Numero  Eotrada  Salida  Saldo

1 15/octl3 48 50 50
2 Winov/l5 488 10 40
3 0inov/15 003 ik 10 30
4 30mow/13 604 30 0.0

| I(l(‘bl)ll

Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico Nro. 44: Formulario de reporte detallado de ventas

Rango da fachas: <primera facha> 2 23/ene/17
Movimisntos rzportados: solo ventas

Facha actual: 23/ene/]7 Pig: 90
Descripeion iad  PU. Subtotdl |

Volt 300mix 12 1 1700 34.00

Inka, Coca 1L x 12 ] 25.00 38.00

(arana 300ml x 13 ; 18.00 36.00
Laydi Valderrama

Inka, Coca 1L x 12 N 29.00 29.00

Guarana 300ml x 13 ! 18.00 72.00

#0116 964 Anivar Verz Artzaza
1625 (Goarana 500l x 13 01800 1800
# 01ul16 965 Casilia Aguisre
AmaFiel T j 500 500
ot 300mi x 12 07T
# 03ul16 966 Cintia Lijan Cipiran
151 Arya Casinglli 20L 01100 1100
1635 Goarana 300mi x 15 07TTIE00 T80

** 03/ul16 967 Pilar Bautista
1623 Guarana 300mi x 13 : 18.00 18.00

#(03ul16 968 Walter Alfaro Hilario
151 Agva Casinalli 200 : 1100
1625 Guarana 500mi x 15 ] 18.00

# 03ul16 969 Aguilino Casiano
003 Inkz, Coca 1L x 12 . : 29,00

## (4iul16 970 Aguilino Castano
1625 Guaranz 500m! x 13 { 18.00 18.00

Total 68.487.10
| [ «r ] ala|®|al8] 2| B

Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico Nro. 45: Formulario de entrada de producto

Este formulario se realizé con el fin de obtener una consulta detallada de la entrada

de producto por empresa.

.l

B \Vladficacion/constifta de entrada’de prodtctos

Nimero 20  Fecha '24!06/15 EI]

Referencia Proveedor Djst PHAE | R (CocaCola) _'_Iﬁ iJ
Notas| n
Cédigo Descripcion (Cantidad | Costo . | Subtotal | Pagado
’ 00 Inkacola 2L x8 B
002 I Gorda x 12 CS) B2 %1 %W
116 Power 473l x§ W0 5 ML ML
1205 Agua San Luis 6251 X15 O BI BM A9 109

Total: 187252 Pagado: 1,872.52 Por pagar: 0.00

XEliminar| !mprimir‘ v grabar| X§alir|

Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico Nro. 46: Formulario de salida de productos

Este formulario sirve para realizar las ventas el cual cuenta con campo para
seleccion del cliente y en el caso no este registrado permite en el mismo

formulario agregar nuevo cliente.

RTAA 02 00

Nomero % Fecha[p3outs  B]  Vendedor x|+

Referencia| Clenfe [Isabel Sanchez Pumayaya ~1x/4]

- N

Codigo ‘Descripdin Cantidad Preciou. Subtotal | Pagado
574 Oro 3L x 6 Unid 7 10 20 20 20
0003 Inkacola 3L x4 10 2800 B30 2800
487 Peps x4 1 2N 2% 2N
167848 Spray, Fanta 2.05L X6 10 %00 %00 2600
21 Guarana 1L x4 _ 10 1800 1800 180
932 Inka, Coca, P, Sp S00mi x 12 1 7% 75 1%
1205 Agua San Luis 625 X15 10 1600 1600 160
001 Tnkacola 2L x8 , 14 BN KN MW

Totah: 16450 Pagado: 16450 Por pagar 0.00
xsnmnarl 5gmpfmir| (ﬁfabar‘ xgaur\

Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico Nro. 47: Formulario de registro y modificacion de articulos

Este formulario sirve para ingresar nuevos productos, como también sirve para la

modificacion de precios cuando hay un alza o subida en el precio del producto.

v Grabar X Salir

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico Nro. 48: Formulario de configuracion general
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Mediante la configuracion del sistema logramos obtener insertar el logo de la
empresa, rotulos que saldran en el comprobante de impresion, margenes de

comprobantes y configuracion de la base de datos.

Bl Configuracion

Rétulos I Comprobante Varios
Impresion ~ :  Logotipo | |dentificacion ase de datos

v Aceptar X Salir

Fuente: Elaboracion propia

V. CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos, interpretados y analizados, se concluye que
no se llevaba el control de inventarios de una manera adecuada, las ventas se
registraba en cuadernos los cuales muchas veces eran extraviados, no contaban

con un sistema informético que les permita llevar el control de compras y ventas,
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por lo cual se puede deducir que era necesario implementar un sistema que permita
controlar los procesos de venta, tener el inventario de productos, tener el registro
de sus proveedores y lo mas importante obtener los reportes de las ventas que se
realizan, esto evitara perdidas por falta de inventario de productos y que ademas

minimice los tiempos de proceso de atencion.

1. De acuerdo a lo propuesto en la hipétesis inicial, se logro disefiar e implementar
el sistema de venta para la distribuidora Josymar Trujillo; 2015 para mejorar
los procesos de venta y obtener un mejor control de sus productos. Esta
coincidencia permite concluir indicando que la hipétesis principal queda
aceptada. De lo cual se cumplié con optimizar los procesos en la emision de

los comprobantes de venta.

2. También se concluye que en la tabla N° 2 se observa el 100% de los
encuestados indica que si seria necesario tener un sistema que permita llevar el
control de los movimientos en la distribuidora Josymar, esto coincide con la
hipdtesis especifica de optimizar los procesos de venta y dar una mejor
atencion a los clientes, esta coincidencia permite concluir que la hipdtesis

especifica para esta dimension queda aceptada.

3. Por lo cual se cumplio con brindar una mejor atencion y servicio al cliente y
tener un mejor control de los bienes. Por lo cual se logré obtener los reportes

de movimientos de caja y stock.

VI. RECOMENDACIONES

1. Esconveniente contar con todos los equipos necesarios para la implementacion
del sistema de venta.

2. Es conveniente que el personal que trabaja en la distribuidora Josymar, sea

capacitado sobre el uso del sistema a fin de garantizar un servicio de calidad.
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3. Antes de utilizar el sistema de venta es conveniente realizar la capacitacion al
administrador general del sistema sobre el ingreso de productos, generacion de
usuarios y los permisos que serdn asignados a cada usuario que participara en

los procesos de ventas.

4. Una vez ingresado los productos a la base de datos se deberd realizar un
respaldo de la informacion para evitar volver a ingresar las descripciones de
los productos, asi como también se debera realizar respaldos semanales para

evitar perdida de informacién ante un caso fortuito.

5. Sesugiere que la distribuidora debe gestionar ante la SUNAT autorizacion para
generar los comprobantes de venta a través del sistema, ademas se debe tener
boletas de venta fisicas para no perder ventas cuando no hay fluido eléctrico y
asi evitar perdidas en las ventas.
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ANEXO N° 1: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
Grafico Nro. 49: Cronograma de actividades

1) o et mpenenacon e Smme gl gL R ol e

Proyecto Editar Ver Tarea Recursos Ayuda

[ BE P (DR | e e A& | B %

PO O—< |
GAn}T,:,S‘,L., g".." ensro 2015 |febrero 2015 marzo 2015 abil 2015 mayo 2015 junio 2015 julio 2015
Nombre ]Fedwa... Fech... | [1 2 3 @4 B B 7 B P [0 M (2 3 (14 |15 (16 17 (18 |19 (20 [21 (22 [23 (24 [25 (26 [27 (28 [29 [0
- Estudio de bibliografia 5/01/15 13/01/15 [0‘“1] [801/15: 430115 ]
1a(s,
- Estudio de abordaje tecrico 13/01/15 21/01/15 (0%] w”(il (13101415 - 21101115 ]
13(5)
-Elaboracion del ante proyecto 21/01/15 4/02/15 [wﬂm (21701715 - 4102115 ]
13(8)
Blaboracion del proyecto 40215 2402/15 (LXT) — [ 402115 - 24102115 ]
[14 Dia@)]
-Precentacion y evaluacion del proyecto 24/02/15 3/03/15 [0%] [E)l (24102115 - 3103115 )
135
Pruebas de los instrumentos 3/03/15 10/03/15 IWJ{E)] (3003415 - 10/03/15 ]
1a(s)
- Ejecucion del proyecto 10/03/15 7/04/15 (0% [ (10103115 - 710415 ]
[20 Diats)]
-Analisis de datos 7/04/15 14/04/15 [o%]lan [ 704115 - 14104115 ]
13(3,
- Interpretacion de resultados 14/04/15 21/04/15 [0%][531“%4“5.21M15]
13(8)
- Elaboracion de Informe 21/04/15 9/05/15 to% ) I (2170415 - 9105115 )
[14 Dia@)]
Correccion de Informe 11/05/15 16/05/15 10%1[- [ 11105115 - 16105115 ]
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- Sustentacion de Informe 18/05/15 19/05/15 [09[5115 ([)1]9105/15- 19105115 ]
13(5
----- Aprobacion de proyecto y resultados  19/05/15 22/05/15 [0%[13 D-( )[]19!05!15 -22106115 ]
13()
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Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO N° 2: PRESUPUESTO
Tabla Nro. 14: Presupuesto

90

VIATICOS Y ASIGNACIONES

Movilidad x 1

oviidaax dias 35 8 280
persona
o 1 1155

slgnacion x dias 35 25 875
persona

ALIMENTACION DE PERSONAL

D 1

esaytnox dias 35 6 210
persona
Al 1

muerzox dias 35 8 280 770
persona
Cena x 1 persona dias 35 8 280

CERVICIOS
Alquiler de equipos dias 15 30 450
Fotocopias Unidades 30 0.1 3 456
Impresiones Unidades 30 0.1 3
MATERIALES VARIOS
Boligrafos Unidades 2 1 2
Papel A4 millar 1 28 28
Folder manila Unidades 1 1 1
Clips Unidades 100 0.1 10
Resaltador unidades 1 2.5 2.5
85.1

Pluma indeleble Unidades 1 3.5 3.5
CD Unidades 1 1 1
Engrampador Unidad 1 12 12
Memoria USB 8GB Unidad 1 35 35
Lapiz Unidades 1 1 1




2466.1

Fuente: Elaboracion Propia, Recursos propios

ANEXO N° 3: CUESTIONARIO

Esta encuesta consta de 11 preguntas de las cuales debe marcar con una (+) o (X) la
opcion correcta al momento de obtener la informacion del entrevistado.

N° GERENTE GENERAL DE LA DISTRIBUIDORA JOSYMAR

¢Cuenta con un sistema que permita llevar un control de ventas en

01 | Pregunta .
Su negocio?

Respuesta N]| NO

02 | Pregunta | ¢Es necesario para usted tener un sistema de /entas?

Respuesta N]| NO

03 | Pregunta | ¢Existe registro le datos de lo : clientes?

Respuesta Si NO

04 | Pregunta | ¢(Cuenta con un egistro de proveedores?

Respuesta Sl NO

05 | Pregunta | ¢EXiste agenda actualizada de los proveedores?

Respuesta Si NO
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06 | Pregunta | ¢Existe inventario de productos en su negoci)?
Respuesta Si NO

07 | Pregunta | ;Sabe cuanto venden diario o mensual?
Respuesta Si NO

08 | Pregunta | (COmo se registran la salida de productos?
Respuesta En cuaderno En sistema

09 | Pregunta | (CAmo se emiten los comprobantes de venta?
Respuesta Manual ‘ Sistematizado ‘

10 | Pregunta | ;,COomo se realiza el inventario de los productos?
Respuesta En cuaderno En computadora

11 | Pregunta | ¢Seria necesario tener un sistema para mejorar sus servicios?
Respuesta Sl NO

Fuente: Elaboracion propia
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