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RESUMEN

La presente investigacion es desarrollada bajo la linea de investigacion de
implementacion de las tecnologias de la informacion y comunicacién para la mejora
continua de la calidad en las organizaciones del Per(, en la escuela profesional de
Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catdlica los Angeles de Chimbote; cuyo
objetivo general consisti6 Implementar un sistema informatico para la gestion de
ventas en la empresa “Miguelito Lubricante” - Sullana; 2018. Teniendo un disefio de
tipo cuantitativo, descriptivo, de investigacion no experimental, de corte transversal;
trabajando con una muestra de 20 personas; obteniendo como resultado en la
dimension: Nivel de confianza respecto al servicio actual se obtuvo un 75% de los
encuestados indicaron que NO estan satisfechos con el servicio actual. En la siguiente
dimension se utilizd una muestra de 20 personas, agenciando en la dimension: Nivel
de aceptabilidad en implementar el sistema informatico. Un 75% de los trabajadores
encuestados expresaron Sl estan satisfechos con la implementacion del sistema
informéatico. Dando a entender que resultados tienen similitud con la hipdtesis

planteada y es aceptada.

Palabras claves: Cuantitativo, Gestion, Implementar, Sistema Informatico.
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ABSTRACT

The present investigation is developed under the line of investigation of
implementation of the information and communication technologies for the continuous
improvement of the quality in the organizations of Peru, in the professional school of
Systems Engineering of the Catholic University Los Angeles de Chimbote; whose
general objective was to implement a computerized sales management system in the
company “Miguelito Lubricante” - Sullana; 2018. Having a quantitative, descriptive
type design, using the non-experimental, cross-sectional research design; working with
a sample of 20 people; obtaining as a result in the dimension: Level of confidence
regarding the current service, 75% of the respondents indicated that they are NOT
satisfied with the current service. In the following dimension a sample of 20 people
was used, agencying in the dimension: Acceptability level in implementing the
computer system. 75% of the workers surveyed expressed IF they are satisfied with
the implementation of the computer system. By implying that results are similar to the

hypothesis raised and is accepted.

Keywords: Implement, Computer System, Management and Quantitative.
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INTRODUCCION

En la actualidad las pequefias empresas que necesitan sobresalir en el mercado
y ser reconocidas necesitan de las tecnologias de informacion, como
implementar un sistema que automatice sus procesos, generando una mayor
administracion en sus ventas. Segun Tubella (1), nos dice que los sistemas
informaticos constituyen, hoy dia, un pilar fundamental en el que se sustentan
organizaciones de todo tipo para dar apoyo a sus actividades, organizaciones
que van desde grandes compafiias 0 ministerios publicos a pequefias
asociaciones de personas 0 microempresas. Aqui nos referiremos a los sistemas
informéaticos como los conjuntos de computadores, periféricos, redes y

programas que interactdan para dar un servicio o producto concreto.

Internamente en las organizaciones es de suma importancia contar con la
gestion de los servicios de TI, la cual suministra los servicios que necesita la
empresa para cumplir con todos los objetivos del negocio. Asi mismo las
tecnologias de informacion abarcan un papel muy importante dentro de la
organizacion ya que generan un valor a cada departamento del negocio. Todo
ello al estar alineados con la estrategia de la empresa, es el motor fundamental

para incluir nuevas herramientas que aumenten la competitividad del negocio.

Miguelito Lubricantes es una empresa dedicada a la venta de lubricantes
(aceites de toda marca), la misma que comercializa productos a nivel local y
regional, buscando alcanzar la plena aceptacion y fidelizacion de sus clientes.
Para ello, la empresa necesita llevar un estricto control, de entradas y salidas
de sus productos, su stock, los aceites que mas se venden, cuales son los meses
gue genera mayores ingresos, valoracion del almaceén, etc. Actualmente realiza
sus ventas de manera manual, lo cual tiene muchos problemas, ya que el cliente
cuando se acerca a comprar un producto, el vendedor debe consultar la

informacion del producto solicitado en un manual, lo que toma mucho tiempo.



El cliente, al momento de efectuar el pago, el vendedor debe llenar la boleta,
esto también toma cierto tiempo, generando incomodidad al cliente, y a quienes
se encuentran esperando ser atendidos. La empresa no cuenta con un sistema
automatizado que le permita tener una buena administracién de sus procesos,
Dado que ahora pasa por distintos problemas, teniendo pérdida de tiempo a la
hora de elaborar boletas, facturas, que son llenados manualmente, otro punto
es la actualizacién de datos de la empresa que no se tiene un stock actualizado,
perjudicando principalmente a las futuras ventas. Otro problema que se da al
momento de la venta es que el vendedor tiene que digitar el codigo del producto
que han adquirido esto implica una demora de tiempo en la atencidn del cliente,
que llevara como consecuencia a molestias o perdidas de clientela, otro punto
s que no cuenta con un registro de sus ventas diarias donde se podra dar cuenta
que dia vendio mas o que producto vendieron méas. Es por ello la elaboracion
del sistema para tener un buen control de los procesos en empresa Miguelito

lubricantes.

Debido a la problemética encontrada en parrafos anteriores, se plantea en
siguiente enunciado del problema: ¢;De qué manera la implementacion de un
sistema informatico para la gestion de ventas de la empresa ‘“Miguelito

Lubricantes”_ Sullana; 2018, mejora la calidad de servicios a los clientes?

Para dar respuesta a la problematica se ha planteado el siguiente objetivo
general: “Implementar un sistema informatico para la gestion de ventas de la
empresa “Miguelito Lubricantes”_ Sullana; 2018, para mejorar la calidad del

servicio a los clientes”.

Para poder conseguir el objetivo general, se ha creido atil considerar los
siguientes objetivos especificos:
1. Determinar el nivel de confianza con respecto al servicio actual.
2. Evaluar los requerimientos de la empresa.
3. Realizar el disefio logico del sistema en base a la informacion de la
empresa, construyendo una base de datos, modelado Uml, interfaces del

disefio y software libre.



4. Desarrollar el software que automatice los procesos analizados.
La presente investigacion se justifica por la capacidad de evaluar las
circunstancias donde se impulsara el proyecto de investigacion y por los
conocimientos que estoy adquiriendo en mi preparacion académica, que me
ayudara a medir todos los pasos en el desarrollo del proyecto de investigacion,
el personal de la empresa tiene conocimiento sobre la utilizacion de nuevas
tecnologias necesarias para los procesos de ventas y control de inventarios, el
sistema informatico permitira el ahorro de tiempo y un buen servicio de calidad
en la atencion al cliente por lo que la empresa miguelito lubricantes debe
aprovechar el desarrollo de nuevas tecnologias y el uso de sistemas
informéticos, ya que la implementacién de un sistema informético ayuda a
disminuir el tiempo en la ejecucion de los procesos lo que conllevard a un
progresivo ahorro del capital. Hoy en dia la empresa “Miguelito lubricantes”
no cuenta con un sistema automatizado, por lo que la implementacion de un
sistema informatico que se plantea permitira optimizar notablemente los
procesos de control de ventas, se obtendrd saldos reales y una mejor
administracion. En general las empresas deben aprovechar el uso de las

tecnologias que son de gran utilidad para el desarrollo de su empresa.



REVISION DE LITERATURA

2.1 Antecedentes

2.1.1 Antecedentes Internacionales

Segun Llenera (2), en el trabajo de tesis “Sistema E-Commerce Para
La Gestion De Ventas En Power PC JR. Ubicada En La Ciudad De
Quito” en el afio 2019. Manifestdé EIl proyecto consistio en el
desarrollo de un sistema web para Power PC Jr., negcio que se dedica
a brindar soluciones informaticas y a la venta por menor de equipos
tecnoldgicos. Para el desarrollo del sistema web con este tipo de
negocios; que involucran ventas e Inventarios se realizé una profunda
investigacion sobre las actividades y procesos que realizan los
usuarios, con la finalidad de plantear una solucion tecnologica e
innovadora para mejorar los flujos del negocio. Por consiguiente, la
aplicacion permite realizar compras en linea a cualquier momento, se
exhiben los productos mas populares con imagenes, se obtiene
informacion y es visible el estado de su pedido ademas que es facil de
utilizar. El sistema e-commrce esté basado en un modelo web, con una
base de datos relacional, brindando una seguridad adecuada en cuanto
a la visibilidad y administracion de informacién, como objetivo
general: Desarrollar un sistema E-Commerce para la gestion de ventas
de equipos y accesorios tecnolégicos que ofrece Power PC Jr. Y como
objetivos especificos tenemos: Conocer los conceptos y elementos
referentes al E-Commerce en la actualidad, y la manera en gque estos
intervienen en el mercado ecuatoriano, Realizar el levantamiento de
informacion de la situacion actual de negocio, Desarrollar los médulos
para el funcionamiento de la tienda virtual, la metodologia que utiliza
es una investigacién de campo la cual ayudd a observar fisicamente
como es el funcionamiento de Power PC J, como entrevistas y
encuestas; conclusiones El proceso de pruebas es muy importante en
el desarrollo de software ya que esto ayuda a reducir los errores y
mejorar la calidad del sistema.
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Segin Huamén, Huayanca (3), en el trabajo de tesis
“Implementacion de un sistema de informacion para mejorar los
procesos de compras y ventas en la empresa humaju” en el afio 2017.
Manifesté actualmente es notable que los Sistemas de Informacion
son necesarios en la mayoria de empresas para poder cumplir con los
objetivos de los negocios asi como también en la toma de decisiones,
pero hay muchas empresas que no cuentan con un Sistema de
Informacién que permita facilitar sus procesos de compras y ventas,
el cual hace que la empresa tenga pérdida de tiempo en cuanto a la
atencion, es por ello que se implementard un Sistemas de
Informacién en la empresa Humaju que mejore estos procesos, el
Sistema se basara en el problema actual por el cual esta pasando la
empresa, para el sistema se implementara la metodologia AUP
(Proceso Unificado Agil) y se desarrollara en Visual Studio 2010 y
Motor de Base de Datos SQL2012. Su objetivo general de esta
investigacion es “Desarrollar e implementar un Sistema de
Informacidn, con la metodologia Proceso Unificado Agil (AUP) para
mejorar los procesos de Compras y Ventas en la empresa Humaju” y
como objetivos especificos tiene: Reducir el tiempo para elaborar
orden y comprobante de pedido del cliente, Reducir el tiempo de
elaboracién de orden de compra de productos faltantes, Reducir el
tiempo para emitir cotizacion al cliente, Reducir tiempo para generar
pedido a proveedores. La metodologia de la investigacion utilizada
tiene: El Tipo de investigacion, El presente trabajo desarrollara un
sistema informativo que permitira en el desarrollo de la empresa,
para la mejora de sus procesos; Nivel de investigacion Explicativa:
La presente investigacion busca explicar el porqué de los hechos
mediante el establecimiento de relaciones causa-efecto de los
procesos de compra y venta de la empresa Humaju; El Disefio de la
Investigacion es Pre experimental; las conclusiones de la
investigacion son: Observar que la utilizacién de la metodologia agil

AUP en el presente proyecto ha proporcionado un buen resultado, ya



Que, a diferencia de las convencionales, estas son las flexibles antes
los cambios y requerimientos inesperados, Es necesario saber que el
sistema le permite al personal que labora en la empresa, llevar un

control y seguimiento de las entradas y salidas de los productos.

Segun Hasler (4), en su trabajo de investigacion “Sistema de gestion
de ventas en terreno para dispositivos maviles utilizando plataforma
como servicio en nube, para la Distribuidora "El Gato", en el afio
2016. Manifesto, el presente proyecto tiene como objetivo desarrollar
un Sistema de Ventas en Terreno para la “Distribuidora El Gato” de
la ciudad de Chillan. El sistema se divide en dos partes: un mantenedor
web funcionando en la nube a través de la Plataforma como Servicio
de Openshift by RedHat, y por otro lado una aplicacion movil
desarrollada en Android. Todo lo anterior con la finalidad de gestionar
las ventas, productos, clientes y pagos de la empresa. Para el
desarrollo del sistema, se adoptd la metodologia iterativa e
incremental, la cual contempla principalmente las etapas de analisis,
disefio, programacion y pruebas del sistema. Ademas, se utilizé una
base de datos centralizada y se requirio el hardware y el software
acordes con las caracteristicas de implementacion del sistema y de su
posterior funcionamiento. Para conocer mas a fondo los
procesamientos de informacion existentes y la problematica
planteada, se efectuaron diversas reuniones con el duefio de la
empresa, donde se levantaron los requerimientos y se establecieron
los objetivos que el sistema debe alcanzar y lo que se espera que la
aplicacion haga. Sumado a lo anterior, se realizaron diversos analisis
para determinar las necesidades y los requisitos del sistema. En el
presente informe se detallaron los procesos de analisis, disefio y
desarrollo del proyecto llamado Sistema de gestion de ventas en
terreno para dispositivos moviles utilizando plataforma como servicio

en nube, para la Distribuidora "El Gato".



2.1.2 Antecedentes Nacionales

Segun Aranda (5), en el trabajo de tesis “Implementaciéon De Un
Sistema Informatico Para ElI Aarea De Ventas De La Empresa
“Inversiones Castro” — Huarmey” en el ano 2018. Sostuvo La
presente tesis fue desarrollada bajo la linea de investigacion:
Implementacién de las Tecnologias de la Informacion vy
Comunicacion (TIC), de la Escuela Profesional de Ingenieria de
Sistemas de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote
(ULADECH). Tuvo como objetivo realizar la implementacion de un
sistema informatico para el &area de ventas en la empresa
INVERSIONES CASTRO — Huarmey; 2018, y de esta manera tener
un mejor control de registros de ventas y reportes dentro de la
empresa. Se tomd la poblacion muestral constituido de 22
trabajadores, motivo por el cual el personal se encuentra inmerso en
los procesos de ventas. El tipo de investigacion fue cuantitativa y
descriptiva, el disefio de la investigacion fue no experimental y de
corte transversal; con la finalidad de dar solucion al sistema actual.
Se utiliz6 la metodologia hibrida ICONIX para el desarrollo de esta
investigacion por su robustez y acoplamiento a las necesidades. Asi
mismo se obtuvo como resultado del 59% de los encuestados no
estan satisfechos como se vienen trabajando con el sistema actual, ya
que esto se hace en forma manual, motivo por el cual el 100% de los
encuestados ven con urgencia la necesidad de una propuesta d mejora
para la implementacion de un sistema informatico para el area de
ventas para la empresa INVERSIONES CASTRO, El Objetivo
General, De qué manera beneficiara la implementacién de un sistema
informético para el area de ventas en la empresa INVERSIONES
CASTRO — Huarmey; 2018, para controlar y priorizar el servicio de
registro de ventas en la empresa? y como objetivos especificos
tenemos: Realizar el estudio preliminar y recopilacion de la
informacion que permita modelar el sistema para optimizar la

busqueda de productos y reportes de ventas y clientes, para poder
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Llevar un mejor control, Implementar un entorno amigable que
permita facilitar un buen manejo y control detallado de ventas,
reportes, clientes y mercaderia, y como conclusiones de esta
investigacion tenemos: El estudio preliminar y recopilacién de la
informacién permitié identificar los requerimientos funcionales y no
funcionales del sistema para satisfacer las necesidades de propuesta
de mejora obtenidas en el presente estudio, Se desarrollé un sistema
informatico utilizando la metodologia hibrida ICONIX enfocado en
los casos de uso relacionado al proceso de ventas y reportes, debido
a que esta metodologia es muy utilizada para la construccion de
sistemas de gestion de pequefia y mediana complejidad.

Valles (6), en el trabajo de investigacion “Disefio e Implementacion
de un Sistema de Venta para la Distribuidora Josymar Trujillo” en el
afio 2015. Sostuvo que esta tesis ha sido desarrollada bajo la linea de
investigacion: Implementacion de las tecnologias de informacion y
comunicacion (TIC) para la mejora continua de la calidad en las
organizaciones del Peru, de la escuela profesional de Ingenieria de
Sistemas de la Universidad Catdlica 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
poblacion; con lo que una vez que se aplicd el instrumento se
obtuvieron los siguientes resultados: En lo que respecta a la
dimension: 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 hipotesis 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; El Objetivo principal de la
investigacion es 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 y como
objetivos especificos tenemos: Disefiar e implementar un sistema de
ventas optimiza los procesos de venta y la emision de los
comprobantes de venta, Mejorar la atencion y servicio al cliente y
mejorar el control de los productos; las conclusiones de la
investigacion tenemos las siguientes: De acuerdo a lo propuesto en
la hipotesis 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 hipotesis principal
queda aceptada. De lo cual se cumplio con optimizar los procesos en
la emision de los comprobantes de venta, Por lo cual se cumplié 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.

Segun Carrillo (7), en el trabajo de tesis “Implementacion de un
sistema de informacion para mejorar la gestion de los procesos de
compra, venta y almacén de productos deportivos en la tienda casa
de deportes rojitas E.ILR.LTDA. — Chimbote” en el ano 2014.
Manifesto que la presente investigacion fue desarrollada bajo la linea
de investigacion: Implementacion de las tecnologias de informacién

y comunicacion para la mejora continua de la calidad en las



Organizaciones del Peru, de la escuela profesional de Ingenieria de
Sistemas de la Universidad Catdlica los Angeles de Chimbote. La
investigacion tuvo como objetivo implementar un Sistema de
Informacidn para mejorar la gestion de los procesos de compra, venta
y almacén de productos deportivos de la Tienda Casa de Deportes
Rojitas, de la ciudad de Chimbote, la investigacion tuvo como disefio
no experimental, de tipo documental y descriptiva, la poblacion y
muestra fue delimitada en 16 trabajadores, con lo que una vez que se
aplico el instrumento se obtuvieron los siguientes resultados: En lo
que respecta a las interrogantes mas relevantes, se puede visualizar
que un 75% expreso que la tienda requiere de la implementacién de
Un sistema de informacion, como también se encontro que un 75%
manifiesta que es beneficioso contar con un Sistema de Informacion,
asi mismo un 100% revela que existe pérdida de tiempo al realizar
los reportes de los procesos que existen en la tienda, ademas un 100%
declara que existen desactualizacion de datos en la administracion.
Todos estos resultados coinciden con la hipdtesis general, por lo que
esta investigacion queda debidamente justificada en la necesidad de
realizar la implementacion de un Sistema de Informacion para
ayudar a mejorar la gestion de los procesos de Compra, Venta y
Almacén de productos en la Tienda Deportiva Rojitas; El Objetivo
principal de la investigacion es Implementar un Sistema de
Informacidn para mejorar la gestion de los procesos de compra, venta
y almacén de productos deportivos de la Tienda Casa de Deportes
Rojitas, de la ciudad de Chimbote, con la finalidad de optimizar los
procesos de compra, venta y almacén de productos y accesorios,
haciendo uso todos los recursos existentes y con esto minimizar las
falencias que existian en la tienda, maximizar la productividad y
generar mas ganancias, y como objetivos especificos tenemos:
Conocer el funcionamiento interno de la Tienda Casa de Deportes
Rojitas, Realizar un diagnodstico general para determinar las

dificultades y requerimientos de la Tienda Casa de Deportes Rojitas

10



2.13

Y en cuanto a las conclusiones tenemos: Con el presente proyecto de
investigacion y la puesta en funcionamiento del sistema de
informacion se consiguié satisfactoriamente la implementacion de
una solucién automatizada que es capaz de mejorar la gestién de los
procesos mas importantes que posee la Tienda Casa de Deportes
Rojitas, Al culminar el presente proyecto, se puede afirmar que los
objetivos planteados en la etapa de la introduccion del proyecto
fueron cumplidos de manera satisfactoria dando la aceptacion a que
la automatizacion de procesos ayuda a mejorar la satisfaccion, en
conclucion con la implementacion del sistema de informacion se
logré minimizar tiempo de ejecucion de las actividades que se
realizan en los procesos de compra, venta y almacén, proporcionando

la seguridad que todo quede registrado de la manera correcta.

Antecedentes Regionales

Malaver (8), en el trabajo de investigacion “Aplicacion de redes
neuronales para determinar el prondstico de las ventas en la empresa
catering & buffet mys ubicada en la ciudad de Piura" en el afio 2015.
Quien tuvo como objetivo principal determinar el pronostico de las
ventas de los servicios que ofrece Catering & Buffet MyS con
el menor porcentaje de error al aplicar las redes neuronales. Esto
se logro gracias a la metodologia que plante6 Kaastra y Boyd, donde
se encuentra una serie de pasos para poder modelar desde cero la red
neuronal para obtener el prondstico. El tipo de red neuronal que se
seleccion6 fueron las redes neuronales multicapas, puesto que,
poseen una capa oculta donde se realiza todo el procesamiento de
los datos que la capa de entrada le suministra 'y cuyo resultado
es enviada a la capa de salida Se realizaron tres diferentes
configuraciones de red neuronal para hallar el mas minimo error,
siendo la tercera red neuronal planteada, la méas adecuada por
presentar el menor porcentaje de error (1%), con lo que se logrd
comprobar la hipdtesis planteada. Como conclusion a esta
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Investigacion, se comprobd que las redes multicapas son las méas
adecuadas para realizar los prondsticos de las ventas, como objetivo
general tenemos: Aplicar redes neuronales para determinar el
pronodstico de las ventas con el menor porcentaje de error en la
empresa Catering & Buffets MyS ubicada en la ciudad de Piura; y
como objetivo especificos: Identificar la arquitectura de la red
neuronal apropiada para el pronostico de las ventas, Identificar los
algoritmos existentes para el entrenamiento de la red neuronal y
seleccionar el algoritmo para su aprendizaje, como conclusiones
podemos, identificar los algoritmos existentes para el entrenamiento
de la red neuronal y seleccionar el algoritmo para su aprendizaje;
conclusiones, el porcentaje de error que se logro alcanzar aplicando
redes neuronales es el 1%, siendo el modelo planteado en la
configuracion N° 03, el més adecuado para realizar el pronostico de
las ventas en la empresa Catering & Buffets MyS. La arquitectura de
la red neuronal para realizar un prondstico de las ventas son las redes
neuronales multicapas, el cual posee una capa oculta donde se

desarrolla todo el procesamiento de los datos.

Realizada por Saucedo (9), en el trabajo de tesis "Creacion de una
aplicacion de realidad aumentada para mejorar las ventas en la
Empresa Importaciones Laban sac-Huancabamba” en el afio 2015.
Sostiene que en la presente tesis se realizard el disefio e
implementacion de una aplicacion cuyo objetivo es servir dentro de
la tienda Importaciones Laban S.A. C. para la toma de decisiones
mas rapida en los clientes a la hora de elegir un producto de la tienda
y asi mejorar las ventas en la empresa haciendo uso de la tecnologia
de Realidad Aumentada para mostrar imagenes en 3D de
determinados productos. Para ello se plantea desarrollar una
aplicacion de Realidad Aumentada basada en marcadores, que
puedan ser ubicados en folletos o catalogos, de tal manera que al ser

reconocidos por la aplicacién muestren una imagen en 3D del objeto
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Que se quiera mostrar al posible comprador mismo. Esta tesis esta
estructurada de la siguiente manera: En el primer capitulo se centra
en mencionar el marco referencial, dentro de éste se muestra la
descripcion de la realidad problematica, la formulacion del
problema, el objetivo general como los especificos, el marco
institucional de la Empresa, el marco tedrico donde se menciona lo
que son sistemas operativos para dispositivos moviles y todo lo
relacionado con Realidad Aumentada, definicién, elementos, tipos y
herramientas de desarrollo, asi como la evolucién del campo de la
Realidad Aumentada. En el Segundo capitulo, se muestra el analisis
de la empresa, tanto el area de ventas, asi como también el Analisis
del sistema de Ventas. En el Tercer capitulo, analizarnos la base de
parametros de los sistemas de realidad aumentada a Utilizar, también
se describe la funcionalidad de como activar la realidad aumentada
en los dispositivos moviles. En el Cuarto capitulo se describe la
planificacion de desarrollo de la aplicacion con la metodologia
elegida en el capitulo Cuatro. En el Quinto capitulo se describe la
implementacion de la aplicacion, el desarrollo y las pruebas de
funcionamiento de la aplicacion, y finalmente se realiza la
constatacion de resultados con la hipdtesis planteada, como objetivo
principal tiene: Implementar una Aplicacién basada en Realidad
Aumentada para mejorar las ventas de la empresa
"IMPORTACIONES LABAN SAC-HUANCABAMBA". Y como
objetivos especificos son: Analizar la informacion de Marketing que
maneja la empresa, Construir la base de parametros, sobre la cual se
podrd visualizar la Animacion, Realizar el desarrollo de Ila
Aplicacion de Realidad Aumentada utilizando un framework de
realidad aumentada, en su conclusion son: El buen uso de la
Tecnologia en los negocios trae mejores resultados ya que en muchos
negocios de diferentes lugares del mundo se utiliza y muestra gran
aceptacion por parte de los usuarios. Reaccién del usuario, EI nGmero

de ventas con el uso de la aplicacion mejoraron mas del 20% con
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Respecto a los meses anteriores que no se utilizé la aplicacion en
importaciones Laban S.A. C, en conclusion el buen uso de la
Tecnologia en los negocios trae meJores resultados ya que en
muchos negocios de diferentes lugares del mundo se utiliza y

muestra gran aceptacion por parte de los usuarios.

Malpica (10), en su trabajo de investigacion “Metodologia de
implementacion de un ERP. Caso: software libre en la gestion del
proceso de ventas en una PYME de la ciudad de Cajamarca, Pert”
en el afio 2015. Manifestd que en el Perl contamos con un gran
nimero de microempresas (Pymes) que tienen una necesidad no
atendida y esta es justamente Tecnoldgica, en el aspecto de que no
tienen un control adecuado de la informacion que generan. Es por
ello que un sistema de informacidn les seria de gran ayuda, pero éste
requiere de mucho tiempo, costo y con la posibilidad de que no se
satisfaga su necesidad. Es por ello que existiendo en el mercado
soluciones empresariales de software libre la presente investigacion
plantea una metodologia para atender el proceso de gestion de
ventas, que se encuentra en un gran nimero de estas microempresas,
y representa el punto de partida para mejoras futuras. Primeramente,
se selecciona el software ERP, luego a través de la revision de
bibliografia se genera un marco conceptual que permite plantear una
metodologia que permita en corto plazo y de una marera sencilla
implementar el proceso de ventas conjuntamente con el ERP elegido.
Finalmente, para validar la metodologia propuesta se aplica en un
caso de estudio en donde se implement6d de manera éxitosa, en los
objetivo principal es: Estudiar y evaluar la aplicabilidad de las
metodologias de implementacion de un ERP de software libre a los
procesos de ventas de una PYME en la regién Cajamarca y como
objetivos especificos tenemos: Identificar los ERPs presentes en el
mercado peruano, sus caracteristicas y requerimientos para la

instalacion, Identificar y estudiar las metodologias de
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Implementacién de un ERP. Metodologia es no experimental de
corte transversal, y como conclusion, se ha logrado identificar
sistemas ERP presentes en el mercado peruano e internacional de
software libre, evaluando sus caracteristicas y funcionalidades
determinando que la mejor opcién para implementar en una Pyme
(pequefia empresa es Odoo (OpenERP), En el estudio del proceso de
ventas del caso de estudio se ha descrito el proceso de ventas de una
Pyme de ventas de equipos de cédmputo determinando las
funcionalidades minimas minimos que debe soportar el ERP para
atender a sus procesos. Luego de ello se ha procedi6 a plantear una
mejora de éstos utilizando el sistema Open ERP.

2.2 Bases Teoricas

2.2.1 Informacion del Rubro de la Empresa Investigada

Se trata de una empresa dedicada a la comercializacion de productos,
como son lubricantes de toda marca para cualquier vehiculo en
general. El sector que atiende es a cualquier vehiculo motorizado y

el producto ofrecido es el siguiente:

« Movil

+ Castrol

* Repsol

» Motul

+ Total

« Shell hélix

La empresa Miguelito Lubricantes es una empresa dedicada a la
comercializacion de productos de aceite. En los ultimos afios la
empresa ha ido surgiendo en su crecimiento y desarrollo comercial,
gracias a su calidad de producto y por lo que es mas conocida en el
mercado laboral, quien ahora esta cargo de la administracion es la

Sefiora Carolina Torres Gallo siendo la esposa del sefior Miguel
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Vargas Siancas quienes actualmente son los duefios de la empresa.

La administracion de la empresa ahora esta a cargo de un miembro
de la familia como es la esposa del sefior Miguel Vargas Siancas,
quien se encarga a diario de llevar un buen funcionamiento dentro de
ella, contando también con la participacion de los trabajadores quien
tiene a cargo los cuales ejercen su desempefio en las diferentes areas,
como: las ventas, la &rea del mantenimiento, auto lavado y el cambio

de aceite.

Es asi que un 05 de marzo del afio 2000 decidieron que su empresa
tenga un ambiente mas adecuado donde puedan funcionar mejor sus
procesos, llevando acabo este acuerdo decidieron alquilar un local en
av. José de lama cerca del ovalo_ Sullana, dejando su antiguo local
situado en av. el alto. El propdsito de este cambio surgié debido al
crecimiento de su clientela la cual no se abastecia en su antiguo local,
que era un poco incomodo atenderlos, y es por ello el cambio de la
empresa miguelito lubricantes quien ahora cuenta con una mejor
infraestructura y buen funcionamiento. Actualmente la empresa
Miguelito Lubricantes, se ve afectada con respecto a su
administracion; en la gestion de ventas quien esta a cargo la sefiora
Carolina Torres Gallo que al momento de atender a los clientes tiene
una demora de cierto tiempo, lo que causa molestia en sus clientes.
Es por ello que se esta empleando este sistema para que ayude con la
gestion de ventas y sea mejor para la empresa. La empresa Miguelito
Lubricantes actualmente cuenta con 3 areas funcionales encargadas
del funcionamiento de la empresa como son: El area de
administracion donde se ejecuta la gestion de ventas, quien esta a
cargo Carolina Torres Gallo, siendo asi también tenemos el area de
cambio de aceite, quien esta a cargo un personal establecido que
sobre todo ya conozca, también cuenta con el area mantenimiento
quien estd a cargo el personal establecido haciendo el

mantenimiento.
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2.2.1.1 Resefia Historica

La empresa Miguelito lubricantes, es una empresa dedicada
al cambio de aceite, mantenimiento y el auto lavado de
vehiculos, fue asi que un 05 marzo de 1996, por una vision
del sefior Miguel VVargas Siancas quien a darse cuenta que era
un negocio rentable y que habian pocos decidié plantear esta
propuesta comenzando asi con el desarrollo de esta empresa
en la av. el alto por el colegio chanell, en un pequefio local
de un familiar que no contaba con el ambiente necesario pero
eso no fue un obstaculo para el sefior Miguel VVargas Siancas,
y es asi como se inicio miguelito lubricantes que al pasar del
tiempo se hizo mas conocida por sus buenos productos y su
calidad de atencion a los clientes. Dando un gran paso he
instalandose en un local mas adecuado donde puedan
funcionar mejor sus procesos Yy tenga un mejor
funcionamiento, en la av. José de lama a pocos metros del
ovalo en donde se encuentra ubicada ahora, cuenta con un
mejor ambiente en donde puede elaborar mejor sus procesos.
Es una empresa muy conocida acd en Sullana por su
trayectoria, también contando con el personal de las
diferentes areas muy bien capacitados para hacer un buen

trabajo.

2.2.1.2 Ubicacion

Av. José de Lama Altura del Ovalo-Sullana
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2.2.1.3 Mision, Visién, Organigrama

Misidn

La empresa miguelito lubricantes podra ser reconocida en el
mercado local y nacional, tanto por sus excelentes calidades
de servicio y ademas también su calidad de productos, esta
tendrd en cuenta su desarrollo con base de actualizacion
tecnoldgica tanto que se beneficiara, y lo mas importante que
se conseguird la satisfaccion del cliente.

Vision

La empresa miguelito lubricantes participara en el mercado
local, nacional e internacional apoyandose a nuevas técnicas
y prototipos actualizados, con base a tecnologia. Ademas,
ofreciendo servicio de calidad con valores de
interculturalidad, honestidad hacia sus clientes vy

proveedores.
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Organigrama

Grafico N° 1 Organigrama de la Empresa

ADMINISTRADOR

N

ENCARGADO ENCARGADO

VENDEDOR MANTENIMIENTO AUTOLAVADO

Fuente: Elaboracion Propia

2.2.1.4 Infraestructura Tecnologica

Tabla N° 1 Infraestructura Tecnologia

Miguelito - Computadoras Red Impresoras
Lubricantes

Venta 1 Lam 1

Fuente: Elaboracion Propia
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Estrategia del Servicio

Grafico N° 2 Estrategia del Servicio

= Administrar los
Servicios Vigentes

= Tener Registro de los
Servicios
Descontinuados

= |ldentificacion de los
_ Patrones de Negocio
Estrategia del Administracion - .
= de la Demanda e Estimacion de la
Servicio Demanda del
Negocio

e Mejora la Tomade
Decisiones
e Presupuestos

Administracion
Financiera

Fuente: Palma (11).

2.2.2 Las Tecnologias de Comunicacion e Informacion

2.2.2.1 Definicion de las Tics

Estrada (12), define los términos de las TIC, se van armando

de a poco, a medida que el desarrollo tecnoldgico los hace

avanzar y ocupar lugares cada vez mas masivos Yy

preponderantes. Son los procesos y productos derivados de las

nuevas tecnologias ( hardware, software y canales de

comunicacion) relacionados con el almacenamiento,

procesamiento y la transmision digitalizados de informacion,

que permiten la adquisicion, la produccion, el tratamiento, la

comunicacion, el registro y la presentacion de la informacion

en forma de voz, imagenes y datos.
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2.2.2.2 Beneficios de las Tics

Segun Carmen, Lopez y Romo (13), Las TIC han transformado
nuestra manera de vivir, trabajar, aprender, divertirnos,
relacionarnos, etc., y nos han ido proporcionado productos y
servicios innovadores, aumentado nuestra productividad, y
ayudando al crecimiento economico tanto de los paises

desarrollados como de las economias emergentes.
2.2.2.3 Relacion de las Tics con la Gestion Empresarial

La evolucién histdrica de las Tecnologias de la Informacion y
las Comunicaciones, data de un periodo de mas de 40 afios,
vive un camino paralelo al de las corrientes organizativas que
han sido implantadas en las empresas. La adaptacion y
aplicabilidad de las tics en las organizaciones empresariales,
conlleva a un conjunto de cambios de la actividad, que no son
explicados por los paradigmas teoricos existentes hasta el

presente. (12).

2.2.3 Sistemas Informaticos

2.2.3.1 Definicion

Segun Andrada (12), define un sistema informéatico como un
conjunto de partes, identificadas como dispositivos
esencialmente electronicos (hardware), programas (software)
y recursos humanos (humanware), que funcionan
relacionandose entre si con un objetivo preciso, en un
contexto dado. Un usuario con su computadora personal, que
utiliza los programas habituales de acuerdo con su necesidad
e interés, en su ambito habitual, constituye un sistema
informatico. Este estd centrado en el procesamiento

automatico de la informacion; mientras que un sistema de
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Informacion esta centrado en el procesamiento de la
informacion, el cual puede llevarse a cabo en forma manual,
semiautomatizada o automatizada. Entonces, un sistema
informético puede formar parte de un sistema de informacion
o coincidir con €l en el caso en que el sistema de informacion

realice sus procesos en forma totalmente automatizada.

Hay dos tipos de software son (12) :

o Software de base: ayuda a funcionar al hardware y a la
computadora.  Incluye el sistema operativo,
controladores de dispositivos, herramientas de
diagndstico, servidores, sistema de ventanas, utilidades
y Mas.

o Software de aplicacion: permite a los usuarios finales
hacer determinadas tareas. Algin software de
aplicacion son los navegadores de internet, editores de
texto, de planillas de calculo, editores graficos,

antivirus, etcétera.

Grafico N° 3 Sistema Informatico (Estructura)

Aplicacion

&

Sistema Operativo
e

Haurdvware

Interaccidon del sistema operativo
con el hardware, €l softwore de
aplicaciodn y el usuario

Fuente: Andrada (12)
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2.2.3.2 Los Componentes Fisicos de un Sistema Informatico
El Microprocesador

Segun Vasconcelos (14), Un microprocesador es un circuito
integrado que contiene los circuitos electronicos necesarios
para la unidad central de procesamiento, capaz de efectuar
operaciones aritméticas, operaciones de ldgica matematica, y

activar o desactivar diferentes partes de la computadora.

Los procesadores solian construirse con varios circuitos
electrénicos separados; sin embargo, en 1971, Edward Hoff
ingeniero de la compafiia American Intel Corporation,
concibid la idea de construir un procesador completo dentro
de un circuito integrado Unico, es decir, un microprocesador,
el microprocesador se fue incorporando a una gran cantidad
de aparatos cotidianos, desde las lavadoras y las maquinas de
escribir, hasta automdviles, los aviones y los satélites, de
manera gque todos estos aparatos, y muchos mas, resultan
parientes de las computadoras. EI desarrollo del
microprocesador permitié la fabricacion de
microcomputadoras o computadoras personales, lo cual
consolidé la industria de la computacion. Las primeras
microcomputadoras fueron construidas en 1976 y se les

considera la cuarta generacion (14).

Memoria Caché

Segun Moreno (15), Aunque el concepto caché es bastante
complejo, a nivel basico se puede decir que al conectarse a
una pagina web cualquiera, su navegador, a fin de disminuir
el trafico en la red y aumentar los resultados, utiliza una

memoria caché en su computadora, donde almacena las
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Péaginas que usted ha visitado. De esta forma, si usted quiere
regresar a una pagina que ya ha consultado, su navegador va
a buscarla en el disco duro de su computadora, al menos
parcialmente, lo que evita una llamada inatil a la red y

permite regresar muy rapidamente a esa pagina.

La Memoria RAM

Segun (16), La memoria RAM son los chips de memoria
(rectangulos negros) que estan soldados a la placa de color
verde, todo esto se llama médulo de memoria. Los chips de
memoria estan compuestos por las celdas de memoria donde

se almacenan los bits
Disco Duro

Estos dispositivos de almacenamiento definitivo de la
informacion han ido mejorando con el tiempo permitiendo
almacenar mucha mas informacion, con un tiempo de acceso
mucho menor y velocidades de transmision mayores,
conforme la tecnologia ha evolucionado. Son los mas
utilizados en la actualidad, la tecnologia va evolucionando
hacia discos SSD, (16).

2.2.3.3 Arquitectura de los Sistemas Informaticos

Segun Tubella (17), Los sistemas informaticos constituyen,
hoy dia, un pilar fundamental en el que se sustentan
organizaciones de todo tipo para dar apoyo a sus actividades,
organizaciones que van desde grandes compafiias o
ministerios publicos a pequefias asociaciones de personas o
microempresas. Aqui nos referiremos a los sistemas
informaticos como los conjuntos de computadores, periféricos,

redes y programas que interactlan para dar un servicio o
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Producto concreto. EI componente computacional tiene que
permitir introducir, almacenar, procesar y visualizar la
informacion que gestiona y los servicios y productos que
proporciona, no s6lo de la manera mas correcta y efectiva, sino
también de la manera mas comoda e intuitiva para las personas
que interactan. Los computadores nos proporcionan la
capacidad de poder procesar la informacion con vistas a
conseguir la mas variada posibilidad de aplicaciones
informaticas. En este contexto, cuando hablamos de un
computador debemos entender que es un dispositivo
electrénico capaz de ejecutar aplicaciones de propdsito
general. Asi, por ejemplo, tanto puede ayudar a editar video
como a resolver problemas contables. En este capitulo se
describe la arquitectura que conforman los sistemas
informaticos y se hace especial hincapié en los sistemas
distribuidos. En este contexto, entendemos el término
arquitectura como los elementos o bloques que constituyen
estos sistemas. Describiremos las diferentes capas del
software, desde el nivel de las aplicaciones que nos permite
ejecutar programas hasta el nivel del sistema operativo, que
contiene el software para controlar los recursos del
computador. Con la infraestructura de red adecuada, estos
computadores se pueden conectar entre si para construir un
Sistema distribuido, en el que la comunicacion y la
coordinacion a través de la red se hacen mediante el paso de
mensajes. Ademas, un computador genérico estd compuesto
por una unidad central de proceso, también Ilamada
simplemente procesador, una memoria que almacenara el
programa que se tiene que ejecutar, y unos elementos de
entrada/salida que permitiran interaccionar con el exterior.
Todos estos blogues estan conectados por buses, que no son

mas que los caminos de comunicacion entre estos elementos.
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Todo ello nos permite disefiar estos sistemas informaticos, que
ofrecen actualmente una notable capacidad de proceso y
permiten la comunicacion desde cualquier lugar del planeta
a7).

2.2.3.4 Elementos que Componen un Sistema Informaético

Segun Carmona (15), los elementos del sistema informatico

son.

Hardware

Cuando se habla de Hardware, se hace referencia a todas las
partes fisicas y tangibles de un ordenador, esto es, todos los
componentes  eléctricos, electronicos, mecanicos vy
electromecanicos del mismo. Este término ha trascendido ya
los limites de las computadoras y también se usa para designar
las partes fisicas que componen otros elementos tecnologicos,

como los robots.

Software

El Software de un ordenador es el conjunto de componentes
I6gicos que hacen posible la realizacion de tareas especificas.
Tales componentes incluyen las aplicaciones informaticas o
programas: procesadores de texto, hojas de calculo, visores de
imagenes, etc.; o el sistema operativo, que es un programa que
permite al resto funcionar de forma correcta, facilitando la
interaccion con los componentes fisicos (Hardware) y el resto

de aplicaciones.
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Ciclo de vida del software

Moreno, Ramos (18), Eltérmino “ciclo de vida del software”
describe el desarrollo del mismo, desde la fase inicial hasta la
fase final. El proposito de este modelo es definir las distintas
fases intermedias que se requieren para la validacion del
desarrollo de la aplicacion (garantizar que el software cumpla
los requisitos para la aplicacion) y la verificacion de los
procedimientos de desarrollo (asegurar que los métodos
utilizados son apropiados). Este tipo de modelos se desarrollan
tomando como punto de partida la definicion de necesidades y
el andlisis de las especificaciones del software que se va a
crear. Si en estas fases previas se comete algun error, se pagara
con creces, puesto que los errores en estas fases tan tempranas
son muy costosos de rectificar. El ciclo de vida permite que los
errores se detecten lo antes posible y, por lo tanto, permite a
los desarrolladores concentrarse en la calidad del software, en

los plazos de implementacién y en los costes asociado.

Gréafico N° 4 Ciclo de Vida del Software

N
T

Fuente: Moreno (18)



Etapas del Ciclo de vida del Software son (18):

= Definicion de necesidades y objetivos: definir el
resultado del proyecto y su papel en la estrategia
global.

= Analisis de requisitos y su viabilidad: recopilar,
examinar y formular los requisitos del cliente, y
examinar cualquier restriccién que se pueda aplicar.
En esta fase, los analistas se entrevistan con los
clientes para intentar recopilar los requisitos del

nuevo software a crear.

» Disefio. Se puede dividir en dos fases, disefio

general y disefio en detalle:

o Disefio general: determinar los requisitos
generales de la arquitecturade la  aplicacion.
o Disefio en detalle: dar una definicion precisa de

cada subconjunto de la aplicacion.

= Codificacion (programacion e implementacion):
consiste en la implementacion del software en un
lenguaje de programacion para crear las funciones

definidas durante la etapa de disefio.

* Pruebas: fase en la que se prueba el sistema de

manera sistematica.

* Prueba de unidad: llevar a cabo una prueba
individual de cada subconjunto de la aplicacion para
garantizar que se implementaron de acuerdo con las
especificaciones.
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Pruebas de integracion: garantizar que los
diferentes modulos se integren con la aplicacion.
Este es el propdsito de la prueba de integracion, que
esta cuidadosamente documentada.

Prueba beta o de validacion: garantizar que el
software cumple con las especificaciones originales.
Incluiria una fase posterior que seria la fase de

implantacion.

Implantacion: instalar el software en el entorno

real de uso.

Mantenimiento y evolucion: mantener todos los
procedimientos  correctivos (mantenimiento
correctivo) y las actualizaciones secundarias del

software (mantenimiento continuo).

Documentacidn: esta fase esta vigente durante todo
el ciclo de vida. Consiste en documentar la
informacion necesaria para los usuarios del software

y para desarrollos futuros.

Clasificacion del Software (18):

Software de sistema. Es el conjunto de programas
0 rutinas cuyo objetivo es facilitar el uso de la
computadora, permitiendo administrar y asignar los
recursos del sistema. Proporciona al usuario
adecuadas interfaces, herramientas y utilidades de
apoyo, que permiten el uso y el mantenimiento del
sistema.  Incluye herramientas como sistemas

operativos,  controladoras de  dispositivos,
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Herramientas de diagnostico y reparacion,

herramientas de optimizacion y utilidades varias.

Software de aplicacion. Una vez que un sistema
informatico tiene instalado el software de sistema,
entonces se le puede agregar el software de
aplicacion. Son aquellos programas que permiten a
los usuarios llevar a cabo una o varias tareas
especificas en diversos campos como el educativo,

el industrial, el comercial, el de servicios, etc.

Software de programacion. Es el conjunto de
herramientas que permiten al programador
desarrollar programas informaticos. Lo forman
distintas herramientas como editores de texto,
compiladores, intérpretes, enlazadores vy
depuradores, aunque en la actualidad todos ellos se
recogen en los entornos de desarrollo integrados

(Integrated Development Environment [IDE]).

2.2.3.5 Componentes de un Sistema Informatico

La unidad central de proceso. _ La unidad central de
procesamiento es el “cerebro” de la compu-tadora; la
memoria es “un gran casillero” donde se encuentran
instrucciones y datos; las unidades de entrada y de salida
permiten que la computadora interacte con las personas
u otras maquinas, es un complejo grupo de circuitos
electronicos que constantemente obtiene instrucciones de
la memoria, ésta le indica qué operaciones debe hacer.
Cada instruccion involucra la utilizacion de diferentes

bloques del procesador (18).
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Dispositivos de entrada o de salida son (19):

2.2.4 Ventas

Los periféricos de entrada: permiten al usuario, o a otro
sistema de computo, enviar informacién hacia la
computadora. Existe una gran variedad de dispositivos de
entrada: teclado, lector de discos, lector Optico,
digitalizador (en inglés scanner, en espafiol escéner),

mouse, micréfono, etcétera.

Los resultados que se obtienen durante los procesos
efectuados por la CPU se envian al usuario, 0 a otros
sistemas de computo, por medio de los periféricos de
salida. Algunos dispositivos de salida son: terminal de
video (monitor), impresora, sintetizador de voz, grabadora

de disco, etcétera.

La memoria primaria esta conectada de manera directa
al procesador. Se utiliza para guardar los datos e

instrucciones que requiere la computadora para trabajar.

2.2.4.1 Definicion

Segun Garcia, Garcia (20), La American Marketing
Association define la venta como “el proceso personal o
impersonal por el que el vendedor comprueba, activa y
satisface las necesidades del comprador para el mutuo y

continuo beneficio de ambos (del vendedor y el comprador)”.

Allan L. Reid , autor del libro Las Técnicas Modernas de Venta
y sus Aplicaciones , afirma que la venta promueve un

intercambio de productos y servicios.
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Laura Fischer y Jorge Espejo, autores del libro Mercadotecnia,
consideran que la venta es una funcién que forma parte del
proceso sistematico del marketing y la definen como “toda
actividad que genera en los clientes el ltimo impulso hacia el

intercambio” (20).

Segun Torres (21), el panorama general de ventas se centra en
las técnicas que se utilizan, el gerente de ventas es el actor mas
importante en las ventas en general. Asimismo, el area de
ventas es primordialmente un area de mucho orgullo para sus
Integrantes; aunque, por otro lado, los gerentes generales de
empresa y los directores de otras areas ven esta actividad como
poco importante y asignan a personal poco preparado para que
se desarrolle. Alguna vez el conocido empresario de tiendas de
ropa, Marshal Field, describio la venta como la distancia entre
el vendedor y el prospecto que se convierte en los tres pies mas
importantes en los negocios; digamos que todas las demas
actividades de mercadotecnia (investigacion de mercados,
desarrollo de productos, fijacién de precios, promocién de
ventas y publicidad) cubren 99 yardas del campo de futbol,
pero la Gltima yarda (tres pies) casi siempre debe cubrirla el
vendedor. En la celebracion del mes del vendedor, el entonces
presidente de Estados Unidos, James Carter, describio al
vendedor como: “Inteligente, agresivo, bien informado y
necesario para la economia estadounidense, orientado hacia el
cliente”. Una fuerza de ventas profesional y responsable ayuda
a los compradores a gastar su dinero con inteligencia y
eficacia. El area de ventas es el area mas importante de la
empresa, Si bien es cierto que la venta es el dinosaurio de la
empresa ya que los gerentes de ventas toman mucho tiempo

entrenando y asesorando a los vendedores.
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2.2.4.2 Proceso de Venta

Los pasos necesarios en la realizacion de una venta son los

siguientes (21):

Prospeccion y calificacion

La prospeccion o exploracion es el primer paso del
proceso de ventas y consiste en la basqueda de clientes en
perspectiva; es decir, aquellos que ain no son clientes de
la empresa pero que tienen grandes posibilidades de serlo.

Contacto e inicio del proceso de venta

Por lo general, se deben hacer varias visitas antes de la
presentacion formal. Es necesario conocer todo lo que sea
posible del negocio del cliente potencial para romper el
hielo logrando afinidad y receptividad. Al abrir brecha
debe ofrecerse algo especial en la forma de servicio o

alguna caracteristica especial en el producto.

Presentacion

El objetivo de toda presentacion de ventas es llegar al
cierre; sin embargo, para productos mas complicados se
requerirdn de varias visitas para hacer la presentacion
completa. Esta puede tomar dos rumbos. Puede mostrar
los beneficios del producto o servicio (presentacion
estandarizada, por lo general es para los que entrevistan a
un gran namero de prospectos y no tienen tiempo para

catalogarlos cuidadosamente).
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Manejo de objeciones y resistencia a la venta.

Las objeciones, por lo general, indican cierto interes
inicial y ofrecen la oportunidad de presentar puntos de
venta adicionales en el proceso de satisfacerlas. Las
objeciones comunes se refieren al precio, satisfaccion con
el proveedor actual, renuencia a tomar decisiones en el
momento, no hay necesidad inmediata del producto,
sentimientos negativos hacia el vendedor, etcétera. El
vendedor debe anticiparlas y refutarlas rapida vy

contundentemente.

Cierre de la venta

Es la culminacion del proceso de la venta, donde el
vendedor solicita el pedido al cliente; existen muchas
técnicas de cierre de ventas, asi como vendedores que son
cerradores, y los que no. En esos casos es necesaria una
forma de apoyo para los que realizan una buena
presentacion y al final la estropean, por una mala
sincronizacion entre la presentacion y el cierre 0 muestran

timidez al solicitar el pedido.

Actividades de posventa

Cada dia es mas importante que el vendedor no se
conforme con el cierre de la venta, debe manejar el pedido
y la entrega del producto lo mas eficientemente posible, al
comprobar que el producto o servicio fue brindado de

forma satisfactoria.
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2.2.4.3 Tipos de Venta

Mafias (22), La primera decisién que debera adoptar la
empresa sera si va a realizar las actividades de venta dentro de
un establecimiento o fuera de él, teniendo en cuenta que
existen formulas combinadas. Podemos establecer dos tipos de
venta (22):

Presencial

= La venta personal implica un contacto directo entre
vendedor y comprador, ya sea dentro o fuera del
establecimiento. Dentro de establecimiento encontramos
la de mostrador, en mercados, autoservicio, ferias
comerciales y fabricas. La venta en el exterior se realiza a
productores y a tiendas, a prescriptores, a domicilio,

ambulante y de auto venta.

No Presencial

= La venta a distancia va asociada al desarrollo de las
nuevas tecnologias, habiendo pasado de la venta por
correspondencia, por sistemas audiovisuales, la venta
telefonica, por fax, tele venta 0 maquinas expendedoras a

la venta online y por dispositivos mdviles.

2.2.4.4 La Relacion con los Clientes en Venta Directa

Segun Ongallo (23), Las relaciones con nuestros clientes
deben desarrollarse sobre la base de la credibilidad de las
partes interesadas, que ha de construirse teniendo como base
la transparencia de la informacion que se ofrece a los mismos.
De igual modo, las relaciones humanas con el cliente deben

estar orientadas por una estrategia previamente definida.
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Para evitar estas dificultades en la relacion con los clientes, es
muy recomendable a responsables de marketing de producto,
m jefes y delegados de ventas, y muy especialmente al
vendedor, hacerse estas preguntas (23):

= ;Quién es mi cliente? Es conveniente conocer el nombre
y apellidos de los clientes, su circunstancia personal y
social, zona de residencia, y otros datos que completen
nuestro conocimiento de la persona a quien vamos a

ofrecer el producto.

= ;Que quiere? Aqui se incluyen deseos, necesidades y
modo de satisfacerlas. Conocer las necesidades del

cliente nos permite trabajar en su satisfaccion.

= ;Cudles son sus aspiraciones en la vida? Pero no solo las
necesidades inmediatas son suficientes. También
debemos conocer qué le mueve, qué le motiva en la vida.
Quizéa de este modo, desentrafiando la forma de vida, las
pretensiones o deseos de nuestros clientes podemos
ayudarle. No olvidemos que la relacion personal es la

clave de la venta directa.

= ;Que caracteristicas son para él las mas importantes a la
hora de elegir el producto? Hay requisitos sin los cuales
el cliente deja de comprar el producto. No se recomienda
«marear la perdiz» ante un cliente si hay una carencia de

la que adolece el producto.

= ;Qué prejuicios tiene acerca del producto? Se incluyen
aqui los fallos, las posibilidades de mejora, las
modificaciones u objeciones que pueden servir a otros

departamentos para hacer mas competitivo el producto.
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2.2.4.5 Auditoria de Ventas

2.25 UML

Segln Tapia, Guevara, Salvador (24), definen como un
examen completo, sistematico, independiente y periddico del
entorno del marketing, objetivo, estrategias y actividades
comerciales de una Entidad o de una unidad de negocio, con
la intencién de determinar amenazas y oportunidades para
recomendar un plan de accién y mejorar sus actuaciones en

materia de marketing.

2.2.5.1 Definicion

Segun Cabot (25), UML es “un lenguaje grafico para
visualizar, especificar, construir y documentar los artefactos
(componentes) de sistemas que involucran una gran cantidad
de software”. El UML es un lenguaje muy expresivo y que
permite definir todas las vistas (perspectivas) 10 necesarias
para desarrollar software (la vista de los datos que hay que
gestionar, la vista del comportamiento del software, la vista de
La arquitectura...), por tanto, cubre la especificacion de todas
las decisiones de analisis, disefio e implementacion necesarios.
Ademas, el mismo lenguaje también define un mecanismo de
extension que permite adaptar el UML a entornos con
necesidades muy especificas. La importancia del UML radica
en que detrds de cada elemento grafico que forma parte del
lenguaje hay una semantica bien definida que permite que una
especificacion UML escrita por un desarrollador pueda ser
perfectamente entendida por otro, sin ambigledades. Por lo
tanto, hay que ser muy preciso en el uso de los diferentes

elementos graficos disponibles y escoger en cada momento el
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Que mejor representa la semantica que se quiere expresar. El
UML no es un lenguaje formal pero si que define una serie de
reglas que tienen que cumplir todas las especificaciones
definidas en UML a fin de que éstas puedan ser consideradas

sintacticamente correctas.

2.2.5.2 Diagramas de UML

Los Diagramas son (25):

Diagrama de Casos de Uso

El diagrama de casos de uso permite visualizar facilmente el
conjunto de requisitos del software. Como su nombre indica,
el diagrama esta formado por un conjunto de casos de uso, en
que cada uno representa una funcionalidad (“escenario de
utilizaciéon™) que tiene que proveer el sistema. Aparte de los
casos de uso, el otro elemento basico del diagrama son los
actores. Un actor es un elemento externo al sistema de software
que queremos desarrollar pero que tiene algin tipo de
interaccion. Un actor puede ser humano (como el usuario del
software) pero también puede ser otro sistema externo con el

que el nuestro se tenga que comunicar.

Diagrama de Clases

El diagrama de clases recoge todos los conceptos
significativos en el dominio de la aplicacién, o dicho de otra
manera, define cual es la informaciéon (los “datos”) que
necesita conocer (y guardar) el software con el fin de dar
respuesta a las peticiones del usuario. El diagrama de clases da

la visién estatica del sistema.
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Diagrama de Secuencias

El diagrama de secuencia es uno de los diagramas que
permiten modelar el comportamiento dinamico del sistema. En
concreto, permite definir como interacttan y colaboran los
diferentes elementos del software que se tiene que desarrollar

con el fin de llevar a cabo las funcionalidades requeridas.
Diagrama de Estados

El diagrama de estados muestra el comportamiento dindmico
de un elemento en concreto. Més especificamente, permite ver
los diferentes estados por los que pasa un objeto (un cliente,

una venta...) a lo largo de su ciclo de vida.
Diagrama de Actividades

Los diagramas de actividad son los diagramas de
comportamiento méas sencillos y faciles de comprender.
Representan los flujos de trabajo del sistema desde su inicio
hasta el fin con las operaciones y componentes del sistema.
Este tipo de diagramas tienen un gran parecido con los clasicos
diagramas de flujo que seguramente hayais visto con
anterioridad y con una notacién muy similar. Los diagramas
de actividad tienen unas caracteristicas muy concretas y
restrictivas, se componen de tres elementos: estados,

transiciones y nodos (26).
Diagrama de Comportamiento

Los diagramas de comportamiento son un modo de representar
graficamente los procesos y formas de uso de un programa,
con ellos visualizamos los aspectos dinamicos de un sistema,
como el flujo de mensajes a lo largo del tiempo y operaciones

que transcurren en el ciclo de vida de un programa (21).
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2.2.6 Software Libre

2.2.6.1 Definicién

Segun Valverde (27), software libre es la reduccion o
eliminacion de los costes econdmicos por pago de licencias, es
distribuido con su cédigo fuente lo que permite a cualquiera
con los conocimientos suficientes, leerlo, estudiarlo y
modificarlo. El software libre no es sélo el acceso a un cddigo
fuente, es sobre todo, la creacion de una comunidad de
Programadores y usuarios que construyen y mejoran, dia a dia,
las aplicaciones informéaticas que disefian y utilizan. El
software libre sirvio como fundamento tedrico y practico para
el desarrollo del proyecto. Los métodos de produccion y
distribucion del software libre han revolucionado la ingenieria
del software. Lo cierto es que para una universidad con la
suficiente infraestructura material y personal capacitado, es
mas econodmico y eficiente optar por software de cddigo fuente
abierto que pagar cuantiosas licencias anuales por productos

cerrados y escasamente flexibles.

2.2.6.2 Java

Definicion

Segun Moreno (28), Java es uno de los lenguajes mas
utilizados en la actualidad. Es un lenguaje de propdsito general
y su éxito radica en que es el lenguaje de Internet.

Applets, Servlets, paginas JSP o JavaScript utilizan Java como
lenguaje de programacion. El éxito de Java radica en que es un
lenguaje multiplataforma. Java utiliza una maqguina virtual en

el sistema destino y por lo tanto no hace falta recompilar de

nuevo las aplicaciones para cada sistema operativo.
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Java, por lo tanto, es un lenguaje interpretado que para mayor
eficiencia utiliza un codigo intermedio (bytecode). Este codigo
intermedio o bytecode es independiente de la arquitectura y
por lo tanto puede ser ejecutado en cualquier sistema (28).

¢ Qué es la Poo dentro de java?

Segun Noguera y Rivera (29), un programa esta formado por
un conjunto de objetos independientes que interactlan entre
ellos. Cada objeto contiene su propio cédigo y sus datos, tiene
la capacidad de recibir peticiones (mensajes de otros objetos)
para hacer alguna tarea, procesar datos y enviar peticiones
(mensajes) a otros objetos. El resultado es un programa mucho
mas sencillo y facil de modificar. Esta sencillez y el hecho de
que los objetos se puedan reaprovechar para diferentes
aplicaciones han hecho que este sea el paradigma mas utilizado
en la actualidad para la programacion de aplicaciones. Algunos
ejemplos de este tipo de lenguajes son: Smalltalk, PHP, C++y

Java.

Compilador java

La compilacion es el proceso mediante el cual el cddigo fuente,
legible por los humanos, se transforma en codigo maquina,
legible por los ordenadores. El resultado de la compilacion
puede ser o0 bien un programa ejecutable o bien una biblioteca.
Una biblioteca es un conjunto de bloques que se utiliza para
construir software, las bibliotecas se utilizan normalmente
para evitar repetir escribir una y otra vez lo mismo. La
compilacién se puede entender como la traduccion automatica
de un texto de un idioma a otro, a fin de que alguien lo pueda
entender (29).
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2.2.7 Visual Basic. Net
Definicién

Segun Garcia, Garcia (30), Visual Basic .NET es un lenguaje
de programacion orientado a objetos que cuenta con los
beneficios que le brinda .NET Framework, el modelo de
programacion disefiado para simplificar la programacion de
aplicaciones en un entorno sumamente distribuido: Internet. El
lenguaje Visual Basic .NET es totalmente diferente a sus
antecesores, permite crear aplicaciones de escritorio, Web y
moviles. Brinda un completo nimero de caracteristicas para
hacer que el desarrollo de aplicaciones sea realmente rapido
(UNAM).

2.2.8 Base de Datos

2.2.8.1 Definicién

Segun Capacho, Nieto (31), la coleccion de datos,
normalmente denominada base de datos, que contiene
informacion relevante para una empresa.

Una coleccion compartida de datos l6gicamente relacionados,
junto con una descripcion de estos datos, que estan disefiados
para satisfacer las necesidades de informacion de una
organizacion. Una base de datos es un conjunto de datos
relacionados entre si. Por datos entendemos hechos conocidos
que pueden registrarse y que tienen un significado implicito.
La base de datos es una coleccidn de ocurrencias de multiples
tipos de registro, pero incluye ademas las relaciones que
existen entre registros, entre agregados de datos y entre item

de datos.
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2.2.8.2 Tipos

MySQL

Segun Hueso (32), Es un sistema de gestion de bases de datos
relacionales. Lo que significa que es posible para cualquiera
usar y modificar el software. Cualquiera puede bajar el
software MySQL desde Internet y usarlo libremente. Si lo
deseas, puedes estudiar el codigo fuente y cambiarlo para
adaptarlo a tus necesidades. El software MySQL usa la
licencia GPL (GNU General Public License).

Es un sistema cliente/servidor que consiste en un servidor SQL
multi-threaded (multihilo), que trabaja con diferentes

programas y bibliotecas cliente.

Sql Server

Segun Chaos, Gomez y Leton (33), el lenguaje SQL por sus
siglas en inglés (Structured Query Language) es un lenguaje
declarativo de acceso a bases de datos relacionales que permite

especificar diversos tipos de operaciones en ¢llas (33).
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HIPOTESIS

La implementacién un sistema informatico para la gestion de ventas de la
empresa “Miguelito Lubricantes” Sullana; Mejorara la Calidad del Servicio a

los Clientes.
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IV. METODOLOGIA
4.1 Tipo de la Investigacion

La investigacion realizada en la Empresa “Miguelito Lubricantes”, fue de
tipo cuantitativa porque se basa en la recopilacién de datos cuantificables
del disefio descriptivo aplicado. Ackerman, Com (36), nos dice que esta
técnica de investigacion se caracteriza fundamentalmente por la busqueda y
la acumulacion de datos. Las conclusiones que se desprenden del analisis de
esos datos se utilizan generalmente para probar hipdtesis previamente
formuladas; para ello se emplea a los nimeros como fundamento, a través
de construcciones estadisticas. Para el enfoque cuantitativo, la manera
correcta para conocer es producir un analisis a partir de los datos
recolectados, de acuerdo con ciertos criterios 10gicos.

El trabajo fundamental de las técnicas cuantitativas es lograr que los
conceptos principales que fueron establecidos en la o las hipotesis se han
mensurables, sean transformables en valores numeéricos para luego,
mediante técnicas estadisticas, realizar el analisis que corresponda,
generalmente con el objetivo de extender los resultados a un universo mas

amplio.

Guerrero (37), nos manifiesta en lo cuantitativo que consiste en contrastar
hipdtesis desde el punto de vista probabilistico y, en caso de ser aceptadas y
demostradas en circunstancias distintas, a partir de ellas elaborar teorias
generales. La estadistica dispone de instrumentos cuantitativos para
contrastar estas hipotesis y aceptarlas o rechazarlas con una seguridad
determinada. Por tanto, tras una observacion, genera una hipotesis que
contrasta y emite después conclusiones que se derivan de dicho contraste de

hipétesis.
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4.2 Nivel de la Investigacion

Descriptivo, segun Echevarria (34), Los estudios descriptivos son
particularmente Utiles cuando un investigador se inicia en un tema nuevo.
En este caso, puede comenzar a recabar datos vinculados al problema o tema
que recorto, sistematizarlos y exponerlos, sin pretender establecer relaciones
de causalidades entre variables. Aqui trato los estudios descriptivos que
usan datos cuantitativos y muestran con qué frecuencias aparece cada
categoria para las distintas variables, qué valores asumen ciertos parametros
que caracterizan a una poblacion o como evolucionan estos valores en el
tiempo. Esto ultimo puede posibilitar realizar predicciones o conducirnos a
descubrir relaciones entre variables, lo que marca el limite con la
investigacion no experimental, pues al establecer estas relaciones ya
estamos pensando en téerminos de la asociacion que puede haber entre ellas.
Los disefios descriptivos resultan de utilidad para conocer quiénes, cuantos,
cuando, como, qué cambios se producen con el tiempo o qué diferencias hay
entre ciertos grupos en relacion con determinadas variables, y estan siempre
referidos a una situacion acotada y a un tiempo determinado. Pueden
responder, por ejemplo, a preguntas como las siguientes: ¢qué libros leen
los adolescentes?, ¢quiénes estudian carreras humanisticas?, ¢cuantos
alumnos tienen dificultades de aprendizaje?, ¢cuando se produce la mayor
desercion en la universidad?, ;como evolucionan los sujetos sometidos a un
tratamiento psicopedagdgico determinado?, ;qué diferencia hay entre los
docentes de mayor antigiiedad y los de menor experiencia en la forma de
ensefianza? Estas preguntas se realizaran en relacion con una poblacion y en

un tiempo estipulado.

Morales (35), las investigaciones de nivel descriptiva, también Ilamados
investigaciones diagnosticas, bastante de lo que se compone y se aprende
sobre lo social no va mucho mas alld de este nivel. Comprende, en un
sentido general, al describir una maravilla o circunstancia sélida que

muestra sus aspectos mas destacados o excepcionales.
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4.3 Disefio de la Investigacion

El disefio de esta presente investigacion es no experimental y de corte

transversal, por el motivo que se realizé en un tiempo determinado.

4.4 Poblacién y muestra

La poblacién estard delimitada por 20 trabajadores, los cuales tienen
conocimiento y hacen uso de la informacion de la Empresa Miguelito
Lubricantes.

La muestra abarcara el total de personas de la poblacion delimitada, por lo
que se denominard una poblacion muestral, con el fin de conseguir
resultados mucho mas precisos con respecto a las caracteristicas

especificadas en el planteamiento del problema.

Grafico N° 5 Disefio de la Investigacion

IV Q

Donde:
M = Muestra
O = Observacion de |la muestra

Fuente: Elaboracion Propia
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4.5 Definicion y Operalizacion de Variable

Tabla N° 2 Definicion y Operalizacion de Variable

Variable

Conceptualizacion

Dimensiones

Indicador (es)

Definicién

Operacional

Implementar un  sistema
informéatico de gestion de

ventas.

Sistema  informatico  que
permita llevar a cabo la gestion

del proceso de ventas en esta

empresa.
Zurdo (13), un sistema
informéatico puede definirse

como un conjunto de partes

interrelacionadas.

Nivel de confianza | Uso de TIC

con respecto al | Plataforma

servicio actual. Administracion
Tiempo de registro.

Nivel de | Infraestructura

aceptabilidad  en | adecuada.

implementar el | Infraestructura

sistema tecnologica.

informatico.

La gestion de ventas,
control de inventarios
se realiza, de forma
automatizada,

utilizando herramientas
informaticas en la
empresa " Miguelito

Lubricantes”.

Fuente: Elaboracion Propia

48



4.6 Técnicas e Instrumentos de Recoleccidon de Datos

4.6.1 Encuesta

Es la técnica de investigacion que se utilizara para la recopilacion de

datos a los trabajadores de la empresa analizada.

4.6.2 Cuestionario

Es el instrumento de investigacion que se empleara para la obtencién

de informacién.

4.7 Plan de Analisis

Los datos obtenidos seran codificados y luego seran ingresados en el
programa Microsoft Excel 2016, se utilizaran cuadros y gréaficos los cuales

permitiran realizar el analisis de los resultados.
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4.8 Matriz de Consistencia

Tabla N° 3 Matriz de Consistencia

PROBLEMA

OJETIVOS

HIPOTESIS

METODOLOGIA

¢De qué manera la
implementacion de un sistema
informatico de gestion de ventas
en la empresa “Miguelito
Sullana_2018;

mejora la calidad de servicios a

[Lubricantes”

los clientes?

Objetivo general:

Implementar un sistema informatico de gestion de ventas
en la empresa “miguelito lubricantes” sullana_2018; para

mejorar la calidad del servicio a los clientes.

Obijetivos especificos:

Determinar el nivel de confianza con respecto al servicio
actual.

Determinar los requerimientos de la empresa

Realizar el disefio l6gico del sistema con informacion de la
empresa, construyendo una base de datos, modelado Uml e
interfaces.

Desarrollar el software que automatice los procesos analizados

La implementacion de un
sistema informatico, para la
empresa miguelito lubricantes;

mejorara la calidad del servicio

a los clientes.

Por las caracteristicas que
presenta este proyecto, se
determina que la
investigacion tiene un
enfoque cuantitativo.
Asimismo, el nivel de la
investigacion en curso es
descriptivo. No
experimental, y por las
caracteristicas de
ejecucion es de corte

transversal.

Fuente: Elaboracion Propia
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4.9 Principios Eticos

Durante el desarrollo de la siguiente investigacion: “Implementacién de un
sistema informéatico para la gestién de ventas de la empresa Miguelito
Lubricantes, Sullana - 2018, se esta realizando acatando los principios éticos
de la versién 003 del 29 de octubre 2020, ninguno de estos exceptia a los
investigadores las responsabilidades ciudadanas, éticas y deontoldgicas por
ello se deben aplicar las buenas précticas. El investigador debe evitar plagiar
rotundamente lo publicado por otros autores, se debe incluir el nombre del
autor que contribuyo con el disefio y realizacion del trabajo, las fuentes
bibliograficas empleadas en el trabajo de investigacion deben citarse segin
corresponda respetando los derechos de autor. En la investigacion, en el
entorno en que se trabaja se debe respetar la dignidad, identidad,
confidencialidad y privacidad de las personas que colaboran en la

investigacion.

También consideramos que las informaciones requeridas son de caracter
publico y pueden ser conocidos y aplicados por distintos analistas sin
condiciones alguna, su informacién se ha incluido sin modificaciones, o ya

sea que por su metodologia para el analices requerido en su investigacion.

Igualmente, se conserva intacto el contenido de las respuestas,
manifestaciones y opiniones recibidas de los trabajadores y funcionarios que
han colaborado contestando los cuestionarios. Finalmente, se ha creido
conveniente mantener en reserva la identidad de los mismos con la finalidad

de lograr objetividad en los resultados.
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V. RESULTADOS

5.1 Resultados

5.1.1 Dimension 01: Nivel de confianza respecto al servicio actual

Tabla N° 4 Dificultad en los Procesos de la Empresa

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas con la dificultad
en los procesos de la empresa; respecto a la implementacion de un
sistema informatico para la gestién de ventas de la empresa Miguelito
Lubricante- Sullana; 2018.

Alternativa n %
Sl 18 90
NO 2 10
Total 20 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores, respecto a la pregunta:
¢Se presentan dificultades en los procesos que existen en la empresa?

Miguelito Lubricante- Sullana; 2018.
Aplicado por: Oliva, A.; 2018.

En la Tabla N° 4 se observa que el 90% de los trabajadores encuestados
Sl se encuentran con dificultades sobre los problemas que se encuentran

en la empresa, mientras que el 10% expresan lo contrario.
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Tabla N° 5 Beneficio del Sistema

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el beneficio
del sistema; respecto a la implementacion de un sistema informatico
para la gestion de ventas de la empresa Miguelito Lubricante- Sullana;
2018.

Alternativa n %
Sl 14 70
NO 6 30
Total 20 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores, respecto a la pregunta:
¢Cree usted que seria beneficioso contar con un sistema que ayude a
solucionar las dificultades existentes? Miguelito Lubricantes Sullana;
2018.

Aplicado por: Oliva, A; 2018.

Tabla N° 5 se observa que el 70% de los trabajadores encuestados Sl se
sienten satisfechos que seria necesario contar con un sistema que ayude
a resolver todas las dificultades que existen, mientras que el 30%

expresan lo contrario.
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Tabla N° 6 Uso de Tic

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el uso de las
tic; respecto a la implementacion de un sistema informético para la

gestion de ventas de la empresa Miguelito Lubricante- Sullana; 2018.

Alternativa n %
Sl 2 10
NO 18 90
Total 20 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores, respecto a la pregunta:
¢La empresa cuenta con un area de T1? Miguelito Lubricante- Sullana;
2018.

Aplicado por: Oliva, A.; 2018.
EnlaTabla N° 6 se observa que el 90% de los trabajadores encuestados

expresaron que NO cuentan con un area de tic, mientras que el 10%

expresan lo contrario.
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Tabla N° 7 El Sistema Actual

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el sistema
actual; respecto a la implementacion de un sistema informatico para la

gestion de ventas de la empresa Miguelito Lubricante- Sullana; 2018.

Alternativa n %
Si 4 20
NO 16 80
Total 20 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores, respecto a la pregunta
¢Cree usted que el sistema actual brinda un servicio de calidad a los
clientes? Miguelito Lubricante- Sullana; 2018.

Aplicado por: Oliva, A; 2018.

En la Tabla N° 7 se observa que el 80% de los trabajadores encuestados
NO se sienten satisfechos que, con el sistema actual se brinde buena

calidad de atencidn al cliente, mientras que el 20% expresan lo contrario.
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Tabla N° 8 Resumen de la D1

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas con la dimension
01: Nivel de confianza con respecto al servicio actual; respecto al
desarrollo de un sistema informatico, para la Gestién de ventas, de la

Empresa Miguelito Lubricantes Sullana; 2018.

Alternativa n %
Sl 5 25
NO 15 75
Total 20 100

Fuente: Instrumento para medir la Dimension: Nivel de confianza con
Respecto al servicio actual, basado en cuatro preguntas aplicadas a los
trabajadores, de la Empresa Miguelito Lubricantes Sullana; 2018.

Aplicado por: Oliva, A.; 2018.

En la Tabla N° 8 se puede interpretar que el 75% de los trabajadores
encuestados expresaron NO estan satisfechoscon el servicio actual que
se lleva en la empresa Miguelito Lubricantes, mientras que el 25%

respondid que si.
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Gréfico N° 6 Resumen de la D1

El Nivel de confianza con respecto al servicio actual.; respecto al
desarrollo de un sistema informatico, para la Gestién de ventas, de la

Empresa Miguelito Lubricantes Sullana; 2018.

Hno

Fuente: Tabla N° 8
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5.1.2 Dimension 02: Nivel de aceptabilidad en implementar el sistema
informatico.

Tabla N° ° 9 Los Procesos de la Empresa

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas con los procesos
de la empresa; respecto a la implementacion de un sistema informatico

para la gestion de ventas de la empresa Miguelito Lubricante- Sullana;

2018.

Alternativas n %
Sl 16 80
NO 4 20
TOTAL 20 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores, respecto a la pregunta:
¢Un sistema informatico ayudara en los procesos existentes en la

empresa? Miguelito Lubricante- Sullana; 2018.

Aplicado por: Oliva, A.; 2018.

EnlaTabla N° 9, se observa que el 80% de los trabajadores encuestados
S| se sienten satisfechos con mejorar los procesos en la empresa,

mientras que el 20% expresan lo contrario.
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Tabla N° 10 Implementacion de un Sistema Informético

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la
implementacion de un sistema informéatico; respecto a la
implementacion de un sistema informatico para la gestion de ventas de

la empresa Miguelito Lubricante- Sullana; 2018.

Alternativas n %
Sl 18 90
NO 2 10
TOTAL 20 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores, respecto a la pregunta:
¢Requiere la Empresa Miguelito Lubricantes la implementacion de un
sistema informatico? Miguelito Lubricante- Sullana; 2018.

Aplicado por: Oliva, A.; 2018

En la Tabla N° 10 se observa que el 90% de los trabajadores encuestados
Sl se sienten satisfechos con la Implementacion del sistema informatico

en la empresa Miguelito, mientras que el 10% expresan lo contrario.
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Tabla N° 11 Rentabilidad del Sistema

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas con la rentabilidad
del sistema; respecto a la implementacion de un sistema informatico
para la gestion de ventas de la empresa Miguelito Lubricante- Sullana;
2018.

Alternativas n %
Sl 14 70
NO 6 30
TOTAL 20 100

Fuente: El instrumento aplicado para medir la rentabilidad del sistema
con respecto a la pregunta: ¢Cree usted que seria rentable contar con un
sistema que ayude a solucionar los problemas existentes en la empresa?
a opinion de las personas encuestas en la empresa Miguelito Lubricante-
Sullana; 2018.

Aplicado por: Oliva, A.; 2018.

Tabla N° 11 se observa que el 70% de los trabajadores encuestados Sl
se sienten satisfechos que seria necesario contar con un sistema que
ayude a resolver todas las dificultades que existen, mientras que el 30%

expresan lo contrario.
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Tabla N° 12 Conocimiento de la Tecnologia

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el
conocimiento de la tecnologia; respecto a la implementacion de un
sistema informatico para la gestion de ventas de la empresa Miguelito
Lubricante- Sullana; 2018.

Alternativas n %
Sl 4 20
NO 16 80
TOTAL 20 100

Fuente: El instrumento aplicado para medir el conocimiento de la
tecnologia respecto a la pregunta ¢ Tiene conocimiento del correcto uso
de computadoras? a opinion de las personas encuestas en la empresa

Miguelito Lubricantes- Sullana; 2018.

Aplicado por: Oliva, A.; 2018.

En la Tabla N° 12 se observa que el 80% de los trabajadores encuestados
NO tienen conocimiento del uso de computadoras, mientras que el 20%

expresaron que si tienen conocimiento.

61



Tabla N° 13 Administracion de los Procesos

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la
administracion de los procesos; respecto a la implementacion de un
sistema informatico para la gestién de ventas de la empresa Miguelito
Lubricante- Sullana; 2018.

Alternativas n %
Si 16 80
NO 4 20
TOTAL 20 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores, respecto a la pregunta:
¢Habra una mejor administracion de los procesos en la empresa, con la
implementacion del sistema informatico? Miguelito Lubricante-
Sullana; 2018.

Aplicado por: Oliva, A.; 2018.

En la Tabla N° 13 se observa que el 80% de los trabajadores
encuestados Sl se sienten satisfechos que con el sistema informatico
habra una mejor administracion de los procesos en empresa, mientras

que el 20% expresan lo contrario.
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Tabla N° 14 Agilizar el tiempo de Ventas Diarias

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a agilizar el
tiempo de ventas diarias; respecto a la implementacion de un sistema
informéatico para la gestion de ventas de la empresa Miguelito
Lubricante- Sullana; 2018.

Alternativas n %
Sl 18 90
NO 2 10
TOTAL 20 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores, respecto a la pregunta:
¢Usted cree que el sistema informatico agilizara el tiempo de sus ventas

diarias en la empresa? Miguelito Lubricante- Sullana; 2018.

Aplicado por: Oliva, A.; 2018.

En la Tabla N° 14 se observa que el 90% de los trabajadores encuestados
Sl se sienten satisfechos que con el sistema informatico agilizara el
proceso de ventas en la empresa, mientras que el 10% expresan lo

contrario.
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Tabla N° 15 Resumen de la D2

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas con la dimension
02: Nivel de aceptabilidad en implementar el sistema informéatico;
respecto al desarrollo de un sistema informético, para la Gestion de
ventas, de la Empresa Miguelito Lubricantes Sullana; 2017.

Alternativa n %
Si 15 75
NO 5 25
Total 20 100

Fuente: Instrumento para medir la Dimension: Nivel de aceptabilidad en
implementar el sistema informatico, basado en seis preguntas aplicadas

a los trabajadores, de la Empresa Miguelito Lubricantes Sullana; 2018.

Aplicado por: Oliva, A.; 2018.

En la Tabla N° 15 se puede interpretar que el 75% de los trabajadores
encuestados expresaron Sl estan satisfechos con la implementacion del
sistema informatico en la empresa Miguelito Lubricantes, mientras que

el 25% respondid lo contrario.
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Gréfico N° 7 Resumen de la D2

El Conocimiento de las tecnologias de informacion; respecto al
desarrollo de un sistema informatico, para la Gestién de ventas, de la

Empresa Miguelito Lubricantes Sullana; 2018.

Hno

Fuente: Tabla N° 15
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5.1.3 Resumen General

Tabla N° 16 Resumen D1- D2

Distribucion de frecuencia y respuesta relacionada al resumen de las 2
dimensiones la cual son el nivel de confianza con respecto al servicio
actual y nivel de aceptabilidad en implementar el sistema informatico;
respecto a la implementacion de un sistema informatico para la gestion
de ventas de la empresa Miguelito Lubricantes _Sullana; 2018.

Sl NO
Dimensiones % % TOTAL
Nivel de confianza con respecto al servicio
actual 25 75 100
Nivel de aceptabilidad en implementar el
sistema informatico 75 25 100

Fuente: Aplicacion del instrumento para el conocimiento de los
trabajadores sobre las dos dimensiones definidas para la investigacion,

en la empresa Miguelito Lubricantes _ Sullana; 2018.

Aplicado por: Oliva, A.; 2018.
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Gréafico N° 8 Resumen General de las dos Dimensiones

Nivel de confianza con respecto al servicio actual y la Dimensioén Nivel
de aceptabilidad en implementar el sistema informatico; respecto al
desarrollo de un sistema informatico, para la Gestién de ventas, de la

Empresa Miguelito Lubricantes _Sullana; 2018.
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Nivel de confianza con respectoal  Nivel de aceptabilidad en implementar el
servicio actual sistema informaético

Fuente: Tabla N° 16
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5.2 Analisis de Resultados

El presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo principal
“Implementar un sistema informatico de gestion de ventas en la empresa
Miguelito Lubricantes Sullana”, con el fin de tener un mejor control de los
procesos en la gestion de ventas y tener una buena administracion dentro de
la empresa. Después de aplicar la técnica e instrumento correspondiente para
esta investigacion a los trabajadores del &rea encargada de la empresa
“Miguelito Lubricantes” se logré determinar los siguientes analisis de

resultados:

1. En laDimensién 01: Nivel de confianza con respecto al servicio actual,
en el resumen de esta dimension mostrado en la tabla N° 8, se determina
que el 75% de los trabajadores encuestados expresaron NO estan
satisfechoscon el servicio actual. Esté resultado es similar con Garcia y
Gavilanes (1), en su dimension similar obtuvo un 73% de insatisfaccion.
El parecido de ambas organizaciones donde es evidente la falencia en la
entrega de servicios. Este resultado es similar con Valles (6), en su
dimension similarse puede observar que el 85% de los trabajadores
encuestados expresaron que NO estan satisfechos con el actual
inventario, con esto se puede decir que ambas organizaciones

manifiestan lo mismo.

2. En la Dimension 02: Nivel de aceptabilidad en implementar el sistema
informatico, en el resumen de esta dimension mostrado en la tabla N°
15, se acerto que el 75% de los trabajadores encuestados expresaron Sl
estan satisfechos con la implementacion del sistema informatico. Estos
datos obtenidos confirman los datos obtenidos por Carrillo (7), se puede
visualizar que un 75% expresO que la tienda requiere de la
implementacién de un Sistema de Informacion, como también se
encontré que un 75% manifiesta que es beneficioso contar con un

Sistema de Informacion.
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5.3 Propuesta de Mejora

Para la presente investigacion se ha considerado plantear como propuesta de

mejora lo siguiente:

a) Ejecutar el modelado del sistema informatico de gestion de ventas
empleando la metodologia de desarrollo de software RUP, junto al
lenguaje de modelado UML.

b) Implementar el sistema informéatico de gestion de ventas usando los
lenguajes de programacion VISUAL BASIT.NET y como gestor de
base de datos SQL SERVER.

c) Realizar capacitaciones sobre las tecnologias de informacion y
comunicacion ya que hoy en dia se desconoce de dichas herramientas
que pueden ayudar mucho tanto en las en las empresas del sector publico

y privado

Consideraciones de la Propuesta

Se ha considerado la metodologia Rational Unified Process (RUP) porque es
una metodologia de desarrollo de software que se basa en un enfoque iterativo
con una adecuada adaptacion de los cambios durante el proceso de desarrollo,
sumada a la correcta gestion de requerimientos incorporando al disefio de
software el lenguaje UML, definido como un sistema de modelamiento visual
para la representacion grafica de casos de uso, clases de analisis, componentes
de software entre otros. Un elemento clave en la concepcion de RUP es el
aseguramiento de la calidad del software. Es un conjunto de metodologias

adaptables al contexto y necesidades de cada organizacion.
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5.3.1 Fases de Disefio

Gréafico N° 9 Modelo Caso de Uso de Negocio

MODELO DE NEGOCIO

-z

Producto

=
&

Administrador Marca
Kardex

Unidad de Medida

//
Clientes

Vendedor \O
Ventas

Fuente: Elaboracion Propia
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Glosario de autores

Tabla N° 17 Narracion Glosario de Autores

Nombre de Actor

Descripcion

Casos de Uso

Administrador

Es la persona responsable y
de llevar el control dentro de

la empresa, y que esta
autorizada para llevar la
gestion de productos y

gestion de Empleados.

= Gestion de productos

= Gestion de usuarios

= Gestion de Marca

»  Gestion de Kardex

= Gestion de Unidad de
Medida

Es la persona encargada de

= Gestion de cliente

Vendedor atender, mostrar los = Gestion de ventas
productos al cliente.
Es cualquier persona que » Realiza pagos por el
Cliente llega a la empresa a solicitar consumo del servicio.

un producto

Fuente: Elaboracion Propia
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Diagramas Casos de Uso

Grafico N° 10 Diagrama Gestion de Productos

Gestion de Producto

O

Consultar Producto

N

Registrar Producto ),

i .
Vendedor

Listar Producto

Modificar Producto

Administrador

Dar de Baja Producto

Fuente: Elaboracion Propia.
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Narracion Casos de Uso _ Gestién de Productos

Tabla N° 18 Gestién de Productos

Nombre del Caso de Uso

Gestién de Producto

Tipo de caso de uso

Primario

Actor Primario

Administrador

Actor(es) Secundario(s)

Vendedor

Descripcion

El administrador consulta los datos del

producto en el sistema.

El administrador no encontro producto en el

sistema.

El administrador, registra el producto
verificando todos sus datos correctamente y

generandole su codigo.

El administrador, puede modificar el

producto si asi se requiera.

El administrador, puede dar de baja al

producto.

Conclusion

Concluye cuando el administrador a gestionado
correctamente el producto ya sea registrandolo y

generandole su c6digo, o si se dio de baja al producto.

Post-Condicion

Se ha gestionado correctamente el producto

Fuente: Elaboracion Propia
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Diagramas Casos de Uso

Grafico N° 11 Diagrama Gestion de Usuario

Gestion de Usuario

>

Consultar Usuario

e

Registrar Usuario

O~

K\\

Administrador

Modificar Usuario

>

Dar de Baja Usuario

Fuente: Elaboracion Propia.
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Narracién Casos de Uso _ Gestion de Usuario

Tabla N° 19 Gestién de Usuario

Nombre del Caso de Uso

Gestién de Usuario

Tipo de caso de uso

Primario

Actor Primario

Administrador

Actor(es) Secundario(s)

Usuario

Descripcion

El administrador consulta los datos del

usuario en el sistema.

El administrador no encontrd usuario en

el sistema.

El administrador, registra al usuario
verificando todos sus datos

correctamente y generandole su cédigo.

El administrador, puede modificar los

datos del usuario si asi se requiera.

El administrador, puede dar de baja los

datos del usuario.

Conclusion

Concluye cuando el administrador a gestionado

correctamente los datos del usuario ya sea

registrandolo y generandole su cédigo, o si se

modifico o dando de baja con éxito.

Post-Condicion

Se ha gestionado correctamente al usuario.

Fuente: Elaboracion Propia
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Diagramas Casos de Uso

Grafico N° 12 Diagrama Gestion de Marca

Gestion de Marca

>

Consultar Marca

e

< Registrar Marca
Administrador \

Modificar Marca

Dar de Baja Marca

Fuente: Elaboracion Propia
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Narracién Casos de Uso _ Gestion de Marca

Tabla N° 20 Gestion de Marca

Nombre del Caso de Uso

Gestion de Marca

Tipo de caso de uso

Primario

Actor Primario

Administrador

Actor(es) Secundario(s)

Marca

= E| administrador consulta los datos de

marca en el sistema.

= E| administrador no encontr6 marca en

el sistema.

Descripcion = El administrador, registra a marca
verificando todos sus datos
correctamente y generandole su cédigo.

= El administrador, puede modificar los
datos de marca si asi se requiera.
= El administrador, puede dar de baja los
datos de marca.
Concluye cuando el administrador a gestionado
. correctamente los datos de marca ya sea
Conclusion

registrandolo y generandole su cédigo, o si se

modifico o dando de baja con éxito.

Post-Condicion

Se ha gestionado correctamente a marca.

Fuente: Elaboracion Propia
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Diagramas Casos de Uso

Gréfico N° 13 Diagrama Gestion de Kardex

Gestion de Kardex

o

Consultar Kardex

Registrar Kardex

Administrador \Q

Modificar Kardex

C >

Dar de Baja Kardex

Fuente: Elaboracion Propia
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Narracién Casos de Uso _ Gestion de Kardex

Tabla N° 21 Gestién de Kardex

Nombre del Caso de Uso

Gestién de Kardex

Tipo de caso de uso

Primario

Actor Primario

Administrador

Actor(es) Secundario(s)

Kardex

Descripcion

= El administrador consulta los datos

de kardex en el sistema.

= E| administrador no encontrd

kardex en el sistema.

= El administrador, registra a kardex
verificando  todos sus  datos
correctamente y generandole su

codigo.

= El administrador, puede modificar

los datos de kardex si asi se requiera.

= El administrador, puede dar de baja

los datos de kardex.

Conclusion

Concluye cuando el administrador a
gestionado correctamente los datos de
kardex ya sea registrandolo y generandole
su cadigo, o si se modificd o dando de baja

con éxito.

Post-Condicion

Se ha gestionado correctamente a kardex.

Fuente: Elaboracion Propia
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Diagramas Casos de Uso

Grafico N° 14 Diagrama Gestion de Unidad de Medida

Gestion de Unidad de Medida

O

Consultar Unidad Medida

y Registrar Unidad Medida

Administrador \Q

Modificar Unidad Medida

C >

Dar de Baja Unidad Medida

Fuente: Elaboracion Propia
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Narracién Casos de Uso _ Gestion de Unidad de Medida

Tabla N° 22 Gestién de Unidad de Medida

Nombre del Caso de Uso

Gestion de Unidad de Medida

Tipo de caso de uso

Primario

Actor Primario

Administrador

Actor(es) Secundario(s)

Unidad de Medida

= Eladministrador consulta los datos de

Unidad de Medida en el sistema.

= E| administrador no encontré Unidad

de Medida en el sistema.

Descripcion = Eladministrador, registra a Unidad de
Medida verificando todos sus datos
correctamente 'y generandole su
codigo.

= Eladministrador, puede modificar los
datos de Unidad de Medida si asi se
requiera.
= El administrador, puede dar de baja
los datos de Unidad de Medida.
Concluye cuando el administrador a
Conclusion gestionado correctamente los datos de

Unidad de Medida ya sea registrandolo y
generandole su cddigo, o si se modificd o

dando de baja con éxito.

Post-Condicion

Se ha gestionado correctamente a Unidad de
Medida.

Fuente: Elaboracion Propia
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Diagramas Casos de Uso

Grafico N° 15 Diagrama Gestion de Cliente

X

Vendedor

GESTION CLIENTE

Consultar Cliente

/QI nclude>>

Registrar Cliente

>© Verifcar Datos

\ Modificar Cliente

Dar de Baja a Cliente

©<include>>

Generar Reporte TN
N

Imprimir Reporte

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla: Narracion Casos de Uso _ Gestion de Cliente

Tabla N° 23 Gestion de Cliente

Nombre de caso de uso

Gestion de Clientes

Tipo de caso de uso Primario
Actor Primario Cliente
Actor(es) Secundario(s) Vendedor

Descripcion

El cliente llega a la empresa y se

apersona al vendedor.

= EI cliente brinda los datos al
vendedor

= El vendedor lo busca en el sistema,
pero si no esta lo registra como
nuevo cliente, generandole su

codigo.

= E| vendedor, modifica los datos del

cliente si asi se requiera

= El vendedor, puede dar de baja los

datos del cliente.

Conclusion

Concluye cuando el vendedor haya
gestionado  correctamente al cliente,
registrandolo y dandole su codigo, o si se

modifico o dandole de baja con éxito.

Post-Condicion

Se ha registrado correctamente al cliente

Fuente: Elaboracion Propia
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Diagramas Casos de Uso

Grafico N° 16 Diagrama Gestion de Ventas

GESTION VENTAS

O

Ingresar Datos Producto
<<inc|ude>> y74

/\ <<|nclude>> /j

.

ReglstrarVenta include>>
3\

,//\\
7 Actualizar Stock .
/ Anular Venta K
C >p Cliente

Ingresar Datos Cliente

/ .
Z - Realizar Pago Imprimir Comprobante
K\\ — >(// /\‘
\endedor v
Consultar Venta
Cenerar Reporte Imprimir Reportes

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla: Narracion Casos de Uso _ Gestion de Ventas

Tabla N° 24 Gestion de Ventas

Nombre de caso de uso

Gestién de Ventas

Tipo de caso de uso Primario
Actor Primario Cliente
Actor(es) Secundario(s) Vendedor

= El cliente brinda datos de la venta al
vendedor.

= EI vendedor consulta ingresando los
datos de la venta y del cliente en el
sistema.

= Siguiendo el vendedor realiza la venta
exitosamente.

= Despues el vendedor, entrega documento
de venta al cliente detallando todo sobre

el importe de la venta.

Descripcion
= Continuando el cliente realiza pago
sobre todo lo indicado.
= Otra vez el vendedor registra el pago del
cliente.
= El vendedor puede modificar la venta si
es necesario.
= El vendedor entrega el producto de la
venta al cliente
= El cliente recibe y verifica si todo esta
conforme, si es asi se cierra la venta
exitosamente.
Concluye cuando el vendedor haya entregado
Conclusion

todo el pedido al cliente y el cliente lo haya

recibido conforme.

Post-Condicion

Se ha realizo correctamente la venta,

entregandole conforme el pedido al cliente.

Fuente: Elaboracion Propia
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Administrador

Diagramas de Secuencia

Grafico N° 17 Diagrama de Secuencia Gestion de Producto

1. Ingresar Datos de Producto

Base de Datos

5: Registrar Datos de Producto

2 Validando Ingreso de Datos

-

3: Datos existen [existe]

4: Datos de Prodcuto no existe[existe==false]

|

8: Producto registrado exitosamente

6: Registrando Datos de producto

7: Registro Exitoso

10: Modificar datos de Producto

T 9: Datos de producto existe[existe==true]

11: Dar de haja datos de Producto

12: Consultar datos de Producto

13: Generar reporte datos de Producto

Fuente: Elaboracion Propia

14: Imprimir reporte datos de Producto

—
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Administrador

Grafico N° 18 Diagrama de Secuencia Gestion de Usuario

1: Ingresar Datos de Usuario

Sistema

Base de Datos

5: Registrar Datos de Usuario

2 Validando Ingreso de Datos

P

3: Datos existen [existe]

4: Datos de Usuario no existe[existe==false]

8: Usuario registrado exitosamente

6: Registrando datos de Usuario

7: Registro Exitoso

10: Modificar datos de Usuario

T 9: Datos de Usuario existe[existe==true]

11: Dar de baja datos de Usuario

12: Consultar datos de Usuario

13: Generar Reporte datos de Usuario

Fuente: Elaboracion Propia.

14: Imprimir reporte datos de Usuario

h—
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Administrador

Gréfico N° 19 Diagrama de Secuencia Gestion de Marca

1. Ingresar Datos de Marca

5: Registrar Datos de Marca

2:

Base de Datos

Validando Ingreso de Datos

—

3: Datos existen [existe]

4: Datos de Marca no existe[existe==false]

|

8. Marca registrado exitosamente

6. Registrando datos de Marca

7. Registro Exitoso

10: Modificar datos de Marca

9: Datos de Marca existe[existe==true]

11: Dar de haja datos de Marca

12: Consultar datos de Marca

13: Generar reporte datos de Marca

Fuente: Elaboracion Propia
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14: Imprimir reporte datos de Marca

-




Administrador

Grafico N° 20 Diagrama de Secuencia Gestion de Kardex

1. Ingresar Datos de Kardex

Base de Datos

5: Registrar Datos de Kardex

| 2: Validando Ingreso de Datos

P

3: Datos existen [existe]

4: Datos de Kardex no existe[existe==false]

|
L b

8: Kardex registrado exitosamente

6: Registrando datos de Kardex

7. Registro Exitoso

10: Modificar datos de Kardex

9: Datos de Kardex existe[existe==true]

11: Dar de baja datos de Kardex

12: Consultar datos de Kardex

13: Generar reporte datos de Kardex

Fuente: Elaboracion Propia

14: Imprimir reporte datos de Kardex

—
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Gréfico N° 21 Diagrama de Secuencia Gestion de Unidad Medida

Administrador

Sistema Base de Datos

1. Ingresar Datos de Unidad Medida H

2 Validando Ingreso de Datos

P

3: Datos existen [existe]

4: Datos de Unidad Medida no existe[existe==false] H

5: Registrar Datos de Unidad Medida

6: Registrando datos de Unidad Medida

7: Registro Exitoso H

8: Unidad Medida registrado exitosamente

9: Datos de Unidad Medida existe[existe==true]

10: Modificar datos de Unidad Medida

11: Dar de baja datos de Unidad Medida

12: Consultar datos de Unidad Medida

13: Generando Reporte datos de Unidad Medida

14: Imprimir reporte datos deUnidad Medida

P

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico N° 22 Diagrama de Secuencia Gestion de Cliente

Vendedor Sistema Base de Datos

J

P 1: Ingesa datos de Cliente -

2: Validando Ingreso de Datos

I

3: Datos de Cliente existe[*existe]

4: Cliente no existe[existe==False] H

5. Registrar datos Cliente

6: Registrando datos Cliente

7. Registro exitoso H

8: Datos de cliente registrados exitosamente

9: Cliente existe[existe==True]

10: Modificar datos de Cliente

11: Dar de baja datos de Cliente

12: Consultar Datos de Cliente

13: Generando reporte de datos de Cliente

14: Imprimir reporte de datos de Cliente

I

Fuente: Elaboracion Propia.

91



Gréafico N° 23 Diagrama de Secuencia Gestion de Ventas

2: Ingresar datos de producto

F 1: Brindar datos de Producto H

6: Ingresar cantidad de producto a llevar

3: Validar ingreso de Datos

4: Verificar existencia de producto[existe]

5: Datos de producto existen[existe==true]

10: Brindar datos Personales

11: Ingresar de datos de cliente

D 7: Verificar disponibilidad de stock[cantidad < stock]

8: producto disponible con stock

9: Calcular importe total a pagar[cantidad* precio u]

19: Imforma importe total a pagar

Q U

20: Realiza Pagos

i ]

21: Registrar datos de venta de productos

12: Datos de cliente existe[*existe]

13: Cliente existe [existe==True]

14: Mostrando datos de cliente

|
E
|

15: Cliente existe [existe==False]

16: Registrar datos de cliente

17: cliene registrado con exito

18: Mostrando datos de cliente

24: Datos de venta registrados exitosamente

22: Registrando datos de venta de Producto

23: Registro exitoso

28: Entregar boleta de venta

U U

29: Entregar Producto

] |

Fuente: Elaboracion Propia.
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25: Actualizar stock de productos

!

26: Generar boleta de venta

ﬂ

27: Imprimir boleta de venta
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Diagramas de Actividades

Grafico N° 24 Diagrama de Actividades Gestion de Producto

Administrador
Inicio
Iqresar datos de
Producto
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n sl
modiicar datns
Registrar datos de
producto 8 m
i de baga datos
Modificar datos de w
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g m

Datos de producto modificados
exitosamente

Datos de producto dados
de baja exitosamente

Mostrando datos
i de producto :

Generar reporte de
datos de producto

Fuente: Elaboracion Propia.
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Gréfico N° 25

Diagrama de Actividades Gestion de Usuario

Administrador
kici
Igresar datos de
Usuano
datos exten?
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modiicar dalos
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Usuar "
dar de baga dabes

. ( Modificar datos de
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( Datos de usuano modificados )
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Dar de baja datos
e usuario

Fuente: Elaboracion Propia.

Datos de usuario dados
de baja exitosaments
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Imprimizndo reporte de
datos de usuario
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Grafico N° 26 Diagrama de Actividades Gestion de Marca

Administrador

lqresar datos de
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datos de marca

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico N° 27 Diagrama de Actividades Gestion de Kardex
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Fuente: Elaboracion Propia
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Gréfico N° 28 Diagrama de Actividades Gestion de Unidad de Medida
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Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico N° 29 Diagrama de Actividades Gestion de Cliente
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Fuente: Elaboracion Propia.
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Gréafico N° 30 Diagrama de Actividades Gestion de Ventas

Cliente
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Fuente: Elaboracion Propia.
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Diagramas de Clases

Gréafico N° 31 Diagrama de Clases
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Fuente: Elaboracion Propia.
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o Empleado
suario
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Estado &Correo
Telefono
%Crear() y
1 Estado
$Modificar() 1 11
Q'D.ar de baja() $Crear()
:L|5ta_r()_ $Modificar)

m primir() ®Dar de bajal)
$Listar()
¥Imprimir()

kardex
Tipo de Operacion

& Codkardex Sidct

&Fecha operacion e

&Hora operacion gIR ui

&Tipo y

1.0 |8 Stok 1n 1 |8 TotalPagar

SActalzar stock( ¥Actualizar stock()

UnidadMedidad

&¢Codunidadmedida
ENombre
&Descripcion

8 Estado

%Crear()
*Modificar()
®Dar de bajal)
$Listar()
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Diagrama de Entidad Relacion

Gréafico N° 32 Diagrama de Entidad Relacién

| Usuario I'T /R\

I Tipo de Operaciones |

<=

= .

I Unidad de mMedida

Fuente: Elaboracion Propia
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Base de Datos

Gréafico N° 33 Diagrama Base de Datos Relacional

TipoPersona

Telefono ¢ CodTipePersena
¢ CodTelefono
Descripcion
Numero
Abrev
EstTelefono
EstaTipoPersona
CodPersona
|
Persona
¥ CodPersona
. . Kardex NumDocumento
TipoOperacion CodKard
¥ CodTipoOperacion 5| CodKardex Correo RazonSocial
NomTipaOperacion FecOperacion @ CedCorreo MNomPersona
Eetado HoraOperacion Email ApePersona
CodTipoOperacion EstEmail o "
NS ireccion
CodPersona EctPersona
CodTipoPersona
=
DetalleKardex
CodKardex
CodProducto 5
Observacion Producto SN,
Stock @ CodProducto BoletaDetalle
. Cantidad
StockActual Serie R
Stock PrecioUni Boleta
EstProducto SubTotal ¢ CodBoleta
CodMarca CodBoleta MroBoleta
NomProducto CodProducto Fecha
PrecioVenta CodComprobante
PrecioCompra
CodMedida
o]
e FacturaDetalle
UnidadMedida 3 Cantidad
? CodMedida PrecioUni
e
MNomMedida SubTotal
Abrev
CodFactura
EstMedida Marca Factura
¢ CodMarca CodProducto § CodFactura
NomMarca Ruc
Descripcion Fecha
Estado lgv
Total
CodComprobante

Fuente: Elaboracion Propia

PerUsuario
® CodUsuario

g Contrasenia

EstUsuario

CodPersona

3
L

VentaDetalle
Cantidad
Preciolni
SubTotal
CodVenta

CodComprobante

Ventas

Mombre de colu...

@ CodVenta
Fecha
Hora
TotalPagar
EstVentas
CodUsuario

CodPersona

Tipe de datos
char(11)

date

tirme(7)
numeric(18, 2)
tinyint

int

int

Permi

oooooooa

.

3

102

Comprobante
¥ CodComprobante
Fecha
Hora
Total

EstComprobante

&l




Interfaz del Sistema

Gréfico N° 34 Interfaz Loguin del Sistema

Contraer

Para acceder al sistema debera ingresar un usuario y una contrasefia valida.

Perfil: ADMINISTRADOR

Usuario:

Contrasena:

;Olvide mi contrasefia?

€ 2018, Reservado todos los derechos.

Entrar

Junta Administrativa de Servicios de Saneamiento

Fuente: Elaboracion Propia.
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Gréfico N° 35 Interfaz Men0 Principal del Sistema

i Frmindex

MIGUELITO inci
ADMINISTRADOR ‘ ‘ Menu principal

-
@ @ Enlinea
i

Menu \
0 > .~ seact: | \
CodPersona ~ NumDocumento  Cliente Direccion Numero  Email EstPer:
Ut b9 75042 |SOFTPANGSAC SULLANA support@scipangcom | Actvo
Marea 10 75831042 [RVIN POOL PANTA GARCIA |EL OBRERO - SULLANA 946110816  irvinpantad6@gmail.com | Activo
Uni, de Medida
Tipo de Operacion
A=
[4 }
Producto
Kardex H 0 ‘;; : ) . S
Anterior. (1) 1 1 Ultima | Siguiente
G | Dardebip || Cacela Vo1 e

0 Vet
E Datos
Realizar Venta =
Tipo Persona; Natural M Direccion:
Consultar Ventas
0
Nombre(s): | ‘
B
. Telefono:
Eplezd My
mpleada “\2‘. Apellido(s): | ‘ | |
Pl Comreo: | |
Activo: i
Asignar Roles
Permiso por Roles

—

Fuente: Elaboracion Propia.
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Grafico N° 36 Interfaz de Cliente

MIGUELITO ||

Menu principal

CodPersona  NumDocumente  Cliente Direccion Numero  Email
Cleates 0758310420 SOFTPANGSAC SULLANA support@softpangcom
Marca 1 T3831042 RVIN POOL PANTA GARCLA | EL OBRERO - SULLANA| 046110816 | irvinants96@gmail.com | Activo
Uri. de Medida
Tipo de Operacion

Realizar Venta .
Tipo Persona: Natural M Direccion:
Consultar Ventas —
Noubrelgy | \
Telefono:
Empleado dpeldofsy | | |
Perfil : ‘
Activo:
Asignar Roles
Permiso por Roles

Fuente: Elaboracion Propia.
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Gréfico N° 37 Interfaz Registrar Producto

MIGUELITO ||

Menu principal

ADMINISTRADOR
@ Enlinea

S—T—
FecoCompra | | predoVents: [ Mot LTROS .

Activo: M

Marca

Uni, de Medida

Tipo de Operacion

Atajos: 3
e L O 10 e T

F2: Ver Stock
F4: Agregar Stock

Ce Serie

Realizar Venta

Consultar Ventas 4 001230230.. NOESPECIE.. NOESPECIE. Inactivo

123123213, GASOL GASOL Activo

2 001020010.. CASTROL ~ CASTROL  Activo

1 001020010, W2500 w230 Activo

e ee
0000%

Empleado

Perfil
Asignar Roles

Permiso por Roles

Fuente: Elaboracion Propia.
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Gréfico N° 38 Interfaz Registrar Persona

MIGUELITO ||

Menu principal

Search:

CodPersona ~ NumDocumente  Trabajador Direccion  Numero  Email EstPersona
Clientes 75831041 ALECOLIVA  iSULLANA i
Marca 12343678 JEAN PAUL GIRON | SULLANA
Uni. de Medida 33333333 (ARLOSZAPATA | LMLMLEM
75900379 TREYSI NAVARRQ | SULLANA
Tipo de Operacion

o

Datos

Realizar Venta .
Tipo Persona:
Consultar Ventas =
Doc. [dentidad
Nombre(s):
Empleado Apelidofs):
Perfil
Activo:
Asignar Roles
Permiso por Roles

75831041

Direccion; | SULLANA

Telefono: |

Correo: |noespeci.ﬁwdo@gmﬂi1mm

Fuente: Elaboracion Propia.
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Grafico N° 39 Interfaz De Marca

MIGUELITO | | Menu principal

Clientes D
NO ESPECIFICADO NNEE Adivo
Marca
o ) GASOL ACEITE PARA AUTO GAS0...|Activo
Uni. de Medida » w250 ACEITE PARA MOTO Aivo
Tipo de Operacion CASTROL ACEITE PARA AUTO Activo

Nomb Marcs:  [CASTROL \ %)
de

Realizar Venta Deceringi ‘ACEITE PARA AUTO

14

Empleado
Perfil

Asignar Roles
Permiso por Roles

Fuente: Elaboracion Propia.
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Gréfico N° 40 Interfaz De Venta

Menu principal

MIGUELITO ||

ADMINISTRADOR
'@" 9 Enlinea al

Datos de Vendedor
Fecha de Venta:
Usuario: |2 | Datos [ALEXOLIVA
24/01/2021 14:24:00
Datos de Venta
Datos Cliente: Datos de Producto:
Marca
Documento: B Serie: B
i de e | [ ][ B JENCY™
Tipo de Operacion Clente Producto:
Tipo de Comprobante: - NroBolets: |B003-00000003

Redlfzar Vta Listado de ltem

Consultar Ventas

| Codigo Producto

Precio Unit, Sub Tatal

Empleado
Perfil

Asignar Roles

Permiso por Roles

[ L R

Fuente: Elaboracion Propia.
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CODIGO DEL SISTEMA

Grafico N° 41 Codigo Interfaz Login

M SialuMiguelito - Microsaft Visual Studio 0 Y0 icorigdo (i) Pad x
ARCHVO  EDMAR  VER PROVECTO COMPILAR DEPURAR EQUIPO  HERRAMENTAS PRUEBA  ARQUTECTURA ANALZAR  VENTANA AYUDA Iniciar sesidn H
e AT, P iicare (< Debug + 1o 2% N :
Cuadro de hemamientas = ¥ F X Producto.vb
Bisquedz enel Cuatio deher 0+ 8 (Generd + 1 Dedaraciones) o0 b-20dp 0 ﬁH
Inports Modelo £
4 Genel :E;;.::: -: Buscar en ¢ Explorador de soluciones (Ctr+ ) P
JPublic Class Login PR
e erits o ) Solucion SaluMiqueito' 4 proyectos) A
st grupo, Amasre un elemento 4 [1 Controlador
aestetMoyagregue\oa\ Private ond As New SqlConmand b MyPrgject
tuadro d herramientas. 4 ClasDiagram cd
b VB Configih
Oreferencizs b VB Confiquracion.b
Public Function construirtodulo(nonPerfil As String) b VB LenaataGridu
ry st b B Loginyb
conectado
VB Marca:
ond = New SqlConmand(" pa_LogCanstruirtiodulo”) D MarFavb
ond . CommandType = ComandType. StoredProcedure b8 Pefah
and. Connection = cnn bW Fesonaid
b \B Productoh
ond . Paraneters. AddiithValug("fnonPerfil", nomPerfil) b \B TipoOperacionvh
b VB Unibledidavb v

If ond. ExecutelionQuery Then
Dim dt As New DataTable
Din da As New Sql0ataAdanter(cnd)
da.Fill{dt)
Return dt
Else Iﬂ
Return Hothing E i
End If

Bxplrador desoluciones Team Explorer Vista de clses

(atch ex As Euception
Return lothing
Msgox(ex. Message)

Finally
desconectado)

ind Try

End Function

Brploradar de;.. Cuadrodeherr.. g%+

Lin Coll Cart

oy npmo 17 B@ G 4l &

Fuente: Elaboracion Propia.
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Gréfico N° 42 Codigo Interfaz Producto

M SialuMiguelto - Microsoft Visual Studio

ARCHVO  EDITAR  VER PROVECTO  COMPILAR  DEPURAR  EQUIPO  HERRAMIENTAS PRUEBA ARQUITECTURA  ANALIZAR  VENTANA  AYUDA

i
s
it

00 BUME 90 M (e < A B

Cuadro de hemamientzs * ¥ | X [{OAITGRTIRCERS

msgOperacionCancyb @ X v Explorador de soluciones

Bisqueda en el Cuado dieher 0 +| | 1A (General) + B (Declaraciones)
Inports System.Data, SqlCLient

4 Genesal
| aports Hodelo
No hay controles utilizables en FPublic Class Producto
este grupo. Arrastre un elemento Tnherits Confiz
aesteterdo y agréquelo al
cuadro de herramientas,

Private emd As New SqlComand

5 Public Function insertarDatos(ByVal dts As vProducto) As Boolean
Try
conectado()
ond = New SqlCommand(" [pa_ProductoGrabar]")
ond. ComnandType = Connand Type. StoredProcedure
ond. Connection = can

With cnd
JParaneters, AdduithValue("@lomProducto”, Tri(dts.gonProducto. Tolpper))
JParaneters. Adduithvalue("@Serie”, Trin(dts. gSerie. Tolpper))
JParaneters, AdduithValue("fCodVarca”, dts.gCodiarca)

JParaneters, Adduithvalue("gPrecioVenta”, Trim(dts.gPrecioventa))
JParameters, AdduithValue("§PrecioConpra”, Trin(dts.gPrecioCompra))
JParaneters, Addiithvalue("@CodMedida”, dts.gCodMedida)

End With

If end. ExecutelionQuery Then
Return Trug

Else
Return False

End I

Catch ex As Exception
Return MsgBox(ex. Message)
Explorador des... | Cuadro deherr.. |100% /4

Fuente: Elaboracion Propia.
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Gréfico N° 43 Codigo Interfaz Ventas

W SaluMiguelto - Microsoft Visuz Studin D Y0 ricordido (1) Podx
RCHIVO  EDITAR  VER  PROVECTO  COMPILAR  DEPURAR  EQUIPO  HERRAMIENTAS PRUEBA ARQUITECTURA  ANALIZAR  VENTANA  AVUDA Iniciar ssion H
6-0 R-2Ed b lniciar = ()« Debug = _ n ,
Cuadro de herramientss = v 3 X Ventasub # X Personash Perfla Loginyb Productob msgOperacionCencub ® X v Explorador de solucianes stz v X
Bisquedaen el Custro deher 0+ Bl (Genera + B8 Dedaraciones) 00 b-20dh o pH
Tnports fodelo $
4 Geterd Imiurts Systen. Dt I Buscar en ¢l Explorador de soluciones (Ctl+ ) p-
Imports Systen.Data.SqlClient [ i
No hay controles utlizables en mporEs ysten fata. S LGN :
este grupo. Araste un elemento ‘ b VB Loginid
aestetetoy agiéqueo sl ublic Class Vertas D VB Marcavb
cuadro de hemamientas. Tnherits Coni bV Pedilb
) VB Personash
b VB Productoxh
Private cnd As New SqlCommand b VB TipoOperecionyh
) VB UnMedidav
o b W8 Ventasvb
5 Public Function grabarVenta(Byval dts As vUentas) As Boolean P e
oy b ] Seguridad
conectado() i [ Sialu
and = New SqlConmand(" [pa_Ventasérabar]") B My Praject
ond. ComandType = ConmandType. StoredProcedure 4 bt v
ad amection = cn Explorador de soluciones  Team Explorer Vista de clases
fith cnd Propiedides v ix
JParaneters. AdduithValue("@CodPersona”, dts.gCodPersona)
JParaneters. AdduithValue("@Codsuaric”, dts.gCodUsuario) v
JParaneters. Addiithvalue ("iCodVenta”, Trin(dts.glodventa))
JParaneters. AdduithValue("@CodComprobante", Trin(dts. glodComprobante))
JParaneters. AdduithValue("@CodBoleta”, Trim(dts. glodBoleta))
Paraneters. Addvithvalue("fCodFactura”, Trin(dts.glodFactura))
JParaneters. AdduithValue("@iroBoleta”, Trim(dts. groBolets))
JParaneters. AdduithValue("BRuc”, Trin(dts.ghuc))
JParaneters. Adduithvalue("@TotalPagar”, Trin(dts.gTotalPagar))
JParaneters. AdduithValue("fTzv", Trin(dts.glgv))
JParaneters. AdduithValue("@octenerado”, Trin(dts.gDocGenerade))
End Kith
If ond.ExecutelonQuery Then v
Explorador des.. | Cuadro deherr., 100% +/4 )

Fuente: Elaboracion Propia.
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5.3.2 Propuesta Econémica

TITULO: Implementacion de un Sistema Informatico para la Gestion de Ventas

de la Empresa “Miguelito Lubricantes” Sullana; 2018.

TESISTA: Alex Enrique Oliva Nufiez

DESCRIPCION | CANTIDAD COSTOS TOTAL
Laptop 1 1500.00 1500.00
Impresora 1 200.00 200.00
1/2 de hojas A4 1 15.00 15.00
Memoria USB 2 40.00 40.00
Total 1755.00
RECURSOS HUMANOS
Experto 1 1,200.00 1200.00
Total 1200.00
OTROS GASTOS
Transporte
4.00 200.00
Total
200.00
Total de Inversién
3155.00

Fuente: Elaboracion Propia.
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VI.

CONCLUSIONES

En base a los resultados obtenidos en la presente investigacion se puede interpretar
que no existe un nivel de confianza con respecto a la situacion actual del servicio
dentro de la empresa “Miguelito Lubricantes”: dando como resultado la
Implementacién un sistema informatico de gestion de ventas en la empresa
“Miguelito Lubricantes” Sullana 2018; para lo cual optimice los procesos dentro
de la organizacion dando un servicio de calidad al cliente. Este resultado de las
dimensiones coincide con lo planteado en la hipotesis por lo cual se concluye que
la hipdtesis es aceptada; en cuanto a las dimensiones planteadas en la presente

investigacion se concluye lo siguiente:

1. En lo que se refiere a la dimension: Nivel de confianza con respecto al
servicio actual, en la tabla N° 8, se concluye que el 75% de los
trabajadores encuestados expresaron NO estan satisfechos con respecto al
servicio actual; por lo que es fundamental la implantacion del sistema
dentro de la empresa para mejorar los procesos, estos resultados tienen
similitud con lo planteado en la hipotesis para la dimension, dando a

indicar que la hipotesis queda aceptada.

2. Enlo que respecta a la dimension: Nivel de aceptabilidad en implementar
el sistema informatico, en la Tabla N° 15, se observa que el 75% de los
trabajadores encuestados expresaron Sl estan satisfechos con la
implementacién del sistema informatico; es factible el desarrollo de un
sistema informéatico ya que contaremos con equipos tecnoldgicos
modernos, donde podemos almacenar toda la informacion de la empresa,
este resultado tiene similitud con lo planteado en la hipotesis, dando a

entender que la hipotesis esta aceptada.
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RECOMENDACIONES

1. Elsistema debe ser utilizado por el personal idoneo de la empresa.

2. Capacitaciones con el personal de la empresa, sobre el manejo de las tic.

3. Tener una buena operatividad de los equipos tecnoldgicos para un buen
funcionamiento del software.

4. Se propone considerar un manual dentro de la implementacion para una mejor
instruccion con el manejo del sistema.
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ANEXO N° 1: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

TITULO:
Implementacion de un Sistema Informatico para la Gestion de Ventas de la Empresa “Miguelito Lubricantes” Sullana; 2018.

TESISTA: Alex Enrique Oliva Nifez

— N
= < S5—7 BXA

AMTT:
project T T T I I [
e * ey o Semam2 Semanad Semamd Semaa $ Semaa & Semaa 7 Semana @
Nombre I Fecha de inicio Fechadefin |, 1414121 12624121 2121 1221 HGA21 1512124

@ Planeamiento de la investigacion  4/01/21 8/01/21

@ Revision de la literatura 11/01/21 14/01/21

@ Mejora de la metodologia 15/01/21 19/01/21

@ Analisis de resultados 20/01/21 22/01/21

@ Conclusiones y recomendaciones 25/01/21 27/01/21

@ Antecedentes de la investigacién 28/01/21 2/02/21

@ Redaccién del articulo cientifico  3/02/21 5/02/21

@ Imforme final 8/02/21 11/02/21

@ Prebanca 12/02/21 12/02/21

@ Levantamieto de Observaciones  15/02/21 18/02/21

© Sustentacién final 19/02/21 19/02/21

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO N° 2: PRESUPUESTO

TITULO: Implementacion de un Sistema Informatico para la Gestion de Ventas
de la Empresa “Miguelito Lubricantes” Sullana; 2018.

TESISTA: Alex Enrique Oliva Nufez

PRESUPUESTO: 586.50

Rubro Cantidad Costo Unitario Costo Total
(S) (S)
Bienes de Consumo
Hojas Bond A4 1 millar 20.00 20.00
Lapicero 5 Unidades 5.00 5.00
Resaltador 2 Unidades 6.00 6.00
Folder Manila 8 Unidades 4.00 4.00
Cuaderno para apuntes 1 Unidad 2.50 2.50
USB HP 32 GB 2 Unidad 80.00 80.00
Grapas 1 caja 5.00 5.00
Total Bienes S/122.50
Servicios
Movilidad 20 dias 15 300.00
Impresiones 200 unidades 0.2 40.00
Copias 100 copias 0.1 10.00
Anillados 2 unidades 7 14.00
Internet 100 horas 1 100.00
Total Servicios S/464.00
Total (S/) S/ 586.50

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO N° 3: CUESTIONARIO

La presente cuestionario forma parte del trabajo de investigacion para, Implementacion

de un Sistema Informatico para la Gestion de Ventas de la Empresa “Miguelito

Lubricantes” Sullana; 2018.

TESISTA: Alex Enrique Oliva Nufez

A continuacion, se le presenta una lista de preguntas, agrupadas por dimension, que se

solicita se responda, marcando una sola alternativa con un aspa (“X”) en el recuadro

correspondiente (SI o NO) segun considere su alternativa.

CUESTIONARIO

ALTERNATIVA

D_01: Nivel de confianza con respecto al servicio actual

SI NO

¢Se presentan dificultades en los procesos que existen en la

1 empresa?

¢Cree usted que seria beneficioso contar con un sistema que
2 ayude a solucionar las dificultades existentes?
3 ¢La empresa cuenta con un area de TI?

¢Cree Usted que con el sistema actual brinda un servicio de
4 calidad a los clientes?

D_02: Nivel de aceptabilidad en implementar el sistema informatico

¢Un sistema informatico ayudaria a mejorar los procesos

5 Existentes en la empresa?

¢Requiere la Empresa Miguelito Lubricantes Ila
6 implementacién de un sistema informatico?

¢Cree usted que seria rentable contar con un sistema que
7 ayude a solucionar los problemas existentes en la empresa?
8 ¢ Tiene conocimiento del correcto uso de computadoras?

¢Habra una mejor administracién de los procesos en la
9 empresa, con la implementacion del sistema informético?

¢Usted cree que el sistema informatico agilizara el tiempo de
10 | sus ventas diarias en la empresa?

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO N° 4: SOLICITUD DE ACTORIZACION

“ANO DEL DIALOGO Y LA RECONCILIACION NACIONAL”

SOLICITUD DE ACTORIZACION

Sullana, 20 de octubre del 2018

Sra. Administradora

Carolina Torres Gallo

De mi consideracion:

Yo, ALEX ENRIQUE OLIVA NUNEZ, identificado con el Dni. 75900379, ante
usted. Respetosamente me presento y expongo.

Que actualmente como estudiante de la escuela profecional de Ingeneria de Sistemas de
la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote, me encuetro cursando el curso de
tesis, en el que estoy realizando el Proyecto Titulado * Implementacion de un Sistema
Informético para la Gestion de Ventas de la Empresa Miguelito Lubricantes_Sullana;
2018, solicito a ud. De la manera mas comedida la actorizacion de poder realizar dicho
proyecto en la empresa Miguelito y recoger toda la imformacién suficiente y necesaria
para el desarrollo del proyecto, de acuerdo a la nesecidad que requiera la empresa.

Con saludos cordiales, agradecerle su atencidn a esta solicitud.

Atentamente
Alex Enrique Oliva Nufiez
Dni: 75900379

Adm.Carolina Torres Gallo
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ANEXO N° 5: FICHA DE VALIDACION

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

1.DATOS GENERALES

ol 4

1.2 Cargo e institucion donde labora o m._.tfa.ef eane
1.3 Nombre del instrumento evaluado : veylionari
1.4 Autor del instrumento R 2 A, (R L R =S A AR A7

II. ASPECTOS DE VALIDACION

Revisar cada uno de los items del instrumento y marcar con un aspa dentro de! recuadro (X), segin la calificacion
que asigna a cada uno de los indicadores.

1. Deficiente (Si menos del 30% de los items cumplen con el indicador).
2. Regular  (Sientre el 31%y 70% de los items cumplen con el indicador).
3. Buena  (Simas del 70% de los items cumplen con el indicador).

Aspectos de validacion del instrumento 1123 Observaciones i
Criterios Indicadores D|R|B Sugerencias |
Los items miden lo previsto en los objetivos de i
« PERTINENCIA Invesiigacién O|0|R
Los items responden a lo que se debe medir en la i
+ COHERENCA |\ iable y sus dimensiones. mppu 91' i
Los items son congruentes entre si y con el concepto
« CONGRUENCH | 0 i, 0|0|M i
Los items son suficientes en cantidad para medir la |
- SUFIENCIA | =t e D|o|n 3
Los items se expresan en comportamientos y acciones
< OBIETWORD | (1 0 ables, ool 1
Los items se han formulado en concordancia a los
R fundamentos tedricos de la variable. oo |
Los items estan secuenciados y distribuidos de
+ ORGANZACON | -, erdo a dimensiones e indicadores. 00w
Los items estan redactados en un lenguaje entendible
o CHARND para los sujelos a evaluar. myfnp
Los items estan escritos respetando aspectos técnicos
+ ForuATO (tamafio de letra, espaciado, interlineado, nitidez). oo w
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas,
ESTRIGTIRY opciones de respuesta bien definidas. ol M
CONTEO TOTAL 20
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada clBA Total
indicador)
: A+B+C Intervalos Resultado
g: 32;5::9 0 * 100 000-049 | . Vaideznula
: / 050-059 | « Validez muy baja
i 060-0,68 | . Validez baja
. CALIFICACION GLOBAL 0,70-0,79 | « Validez aceptable
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en ¢l intervalo 080-089 |. Validezbuena
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado. 090-100 | . Validez muy buena
] Vali dez Muy ‘&ena, |
Sullana, Junio 2019 4?’ '

SRS i S
RICALD!
INGENIERO ELECTRONICO

¥ TELECOMUNICACIONES
Reg. CIP N° 182417
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