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RESUMEN

La presente investigacién fue desarrollada bajo la linea de investigacion de Ingenieria
de software, en la escuela profesional de Ingenieria de Sistemas de la Universidad
Catolica los Angeles de Chimbote; cuyo objetivo general fue Proponer la
Implementacion de un Sistema de Control de Ventas en la Empresa Industrial HIEL
NORYV S.A.C. - Sullana; 2021, para mejorar la calidad del servicio a los clientes. El
tipo de investigacion fue cuantitativa, de nivel descriptivo y tuvo disefio de tipo no
experimental, de corte transversal; La poblacién total de esta investigacion consta de
14 trabajadores, de los cuales se usG a todos como muestra para la presente
investigacion, a quien se les aplico el instrumento donde se lograron obtener los
siguientes resultado: en la dimension 01: Nivel de satisfaccion con respecto al método
actual, en la tabla N° 11, Se determin6 que el 50% de los trabajadores encuestados
indicaron que NO se sienten satisfechos con el método actual de venta mientras que la
otra mitad indicé que Sl. En la dimension 02: Nivel de conocimiento del sistema de
control a proponer; en la tabla N° 14, Se determind que el 79% de los trabajadores
encuestados consideran que con la implementacion del sistema Sl agilizaria los
procesos de la empresa. Lo que confirmo que es necesario proponer la implementacion

de un sistema informatico para mejorar la calidad del servicio.

Palabras claves: Control, implementacion, sistema, ventas.
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ABSTRACT

This research was developed under the research line of Software Engineering, in the
professional school of Systems Engineering of the Catholic University Los Angeles
de Chimbote; whose general objective was to propose the implementation of a sales
control system in the industrial company HIEL NORV S.A.C. Sullana; 2021, to make
better the quality of service and automate the sales process. The type of research was
quantitative, descriptive level and had non-experimental, cross-sectional design; The
total population of this research consists of 14 workers, of whom all people were taken
for the present investigation, to whom the instrument was applied where the following
results were obtained: in dimension 01: Level of satisfaction with respect to the
Current method, In table No. 11, It was determined that 50% of the workers surveyed
indicated that they are NOT satisfied with the current method of sale while the other
half indicated that they do. In dimension 02: Level of knowledge of the control system
to propose; In table No. 14, It was determined that 79% of the workers surveyed
consider that with the implementation of a SI system would streamline the company's
processes. What confirm that propose the implementation of a computer system is

necessary to improve the quality of the service.

Keywords: Control, implementation, system, sales.
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INTRODUCCION

En la actualidad, la mayor parte de las organizaciones apoyan fuertemente su actividad en las
tecnologias de la informacion y de las comunicaciones, componentes esenciales hoy en dia
de sus sistemas de informacion. Por su parte, el papel de los sistemas de informacion,
integradores de un conjunto amplio de elementos que van mas alla de estas tecnologias, es
imprescindible y fundamental para cualquier organizacion, y no solo por su caracter
instrumental, al satisfacer necesidades de informacion para la toma de decisiones, sino porque
también se convierten en un vehiculo para generar capacidades distintivas de fuente de

ventajas competitivas al combinar esas tecnologias con otros recursos valiosos (1).

Las empresas industriales constituyen en nuestra ciudad una oportunidad interesante en
donde muchas personas han incursionado y logrado cierto éxito, creciendo en sus
operaciones ademas de brindar cantidad y diversidad de puestos laborales. En ese contexto
existe una empresa industrial denominada HIEL NORV S.A.C., Empresa dedicada a la
fabricacion y venta de Hielo en barra y molido, cuenta con una amplia planta de
procesamiento, ubicado en la zona industrial de Sullana. HIEL NORV S.A.C. ha crecido de
una manera formal y en una revision de sus operaciones se ha podido identificar algunos

problemas al realizar su proceso de ventas e informes, como, por ejemplo:

- El proceso de venta del producto se hace a mano y a través del software de oficina
Microsoft Excel, por lo que se detecta que se necesita el uso de un software disefiado
a la medida del proceso de ventas de HIEL NORV S.A.C., no una hoja de célculo

general.

- Cuando se necesitan emitir reportes de las ventas, esto se torna en una gran labor de
consolidacion de todas las operaciones de ventas que estan registradas en el archivo

Excel o impresas en archivadores fisicos.

- Los datos almacenados en archivadores, estan en riesgo de pérdida por deterioro

natural del papel, por un siniestro o desastre natural.



Luego de lo expuesto se formula la siguiente pregunta ¢;De qué manera la Propuesta de
Implementacion de un sistema de control de ventas en la empresa industrial HIEL NORV

S.A.C. - Sullana; 2021, mejora la calidad del servicio a los clientes?

Para dar respuesta a la pregunta formulada se traz6 como objetivo general Proponer la
Implementacion de un sistema de control de ventas en la Empresa industrial HIEL NORV
S.A.C. paramejorar la calidad del servicio a los clientes, se plantearon los siguientes objetivos

especificos:

1.- Analizar la situacion actual de la empresa para determinar los

requerimientos funcionales y no funcionales del sistema.
2.- Determinar el nivel de satisfaccion del sistema actual.
3.- Disenfar los procesos, la base de datos y las interfaces del nuevo sistema.

4.- Determinar el nivel de conocimiento de Las TIC.

El siguiente proyecto se justifica operativamente con el fin de manejar y ordenar el manejo
de informacion y procesos de la empresa industrial HIEL NORV S.A.C., ya que hasta el
momento se manejan parte de los procesos manuales y con software general basico; por no
contar con una automatizacion disefiada especialmente para la empresa, econémicamente la
empresa alcanza una utilidad alta pero puede ser ain mejor mediante el uso de herramientas
informaticas, el proyecto mejorara los tiempos de atencion dando la capacidad de atender
mas ventas en el dia y por consiguiente aumentara el indice de produccion y ganancias,
ahorrando tiempo, espacio y gastos de insumos que actualmente se realizan; en el aspecto
tecnoldgico se implementara un proceso novedoso para los colaboradores y clientes de la
empresa, lo que le daré ventaja sobre la competencia como una empresa gue trabaja de la
mano con la tecnologia y que es capaz de adaptarse a los cambios continuos que se observan
en el dia a dia, la presente investigacion fue de tipo cuantitativa, nivel descriptiva, disefio no

experimental de corte transversal.



I1.REVISION DE LA LITERATURA
2.1. Antecedentes
2.1.1. Antecedentes a Nivel Internacional

Yépez (2), en el ano 2018, en su proyecto de investigacion titulado “Aplicacion
web para el control de inventario y facturacion de la empresa Binacom SYS S.A.”
tuvo como objetivo principal Desarrollar una aplicacion web para el control
de inventario y facturacion en la empresa Binacom SYS S.A. y para esto
aplico la metodologia de tipo cuali-cuantitativa porque para conocer las
necesidades que tiene la empresa para implementar un sistema de
facturacion, se involucra personal de la empresa a cargo de una persona
calificada para levantar la informacion necesaria y posteriormente el
investigador hacer uso de dicha informacion recabada para dar solucion
al problema de acuerdo a los objetivos planteados con respecto al
enfoque cuantitativo de esta investigacion se lo hace apoyado de la
estadistica para obtener los resultados que se den de acuerdo a la técnica

de investigacion que se aplique.

Latorre (3), en el afio 2017, en su tesis titulada “Implementacion de un sistema de
inventarios para el area de soporte técnico en la empresa comercializadora Arturo
Calle S.A.S.” tuvo como objetivo Implementar un sistema de inventario en
la empresa Comercializadora Arturo Calle S.A.S. para apoyar la gestion
de incidencias en el area de soporte técnico. La metodologia de desarrollo
de software propuesta para este trabajo es eXtreme Programming (XP).
Esta define el modelo a seguir para realizar un proyecto viable,
identificando pros y contras en la implementacién del proyecto en un
entorno empresarial tipo préactico. La metodologia consiste en involucrar
a los clientes del proyecto con el equipo de trabajo que va a realizar el
desarrollo del sistema, con el fin de tener una vision mas amplia de lo
que se busca implementar y no tener inconvenientes de comunicacion

durante el proceso.



Enelafio 2015 Lara (4), realizd una tesis titulada “Implementacion de un sistema
informético en el servicio de video endoscopia del hospital de especialidades
Eugenio Espejo de la ciudad de Quito-Ecuador en el periodo 2014-2015”, tuvo
como objetivo final “Mejorar el estado de la calidad de atencion en los pacientes
que requieren del Servicio de Video Endoscopia del Hospital” mediante el
objetivo de “Implementar un sistema informatico en el Servicio de Video
Endoscopia para el proceso de entrega de informes video endoscopicos, asi como
también, la generacion de indicadores reales de Informes Video Endoscopicos en
el Servicio de Video Endoscopia del Hospital de Especialidades Eugenio
Espejo”, la metodologia que se aplico fue una investigacion cualitativa
exploratorio que tomé como muestra a 60 personas. Se concluyd como resultado
la optimizacion del tiempo de entrega de informes, se mejorara en un 90%, y se
facilitara el ingreso a la informacion, de ésta manera se brindara un mejor servicio

tanto al usuario interno como externo.
2.1.2. Antecedentes a Nivel Nacional

Huamén y Huayanca (5), en el afo 2017, en su tesis titulada “Desarrollo e
implementacion de un sistema de informacion para mejorar los procesos de
compras y ventas en la empresa HUMAJU” uso la metodologia de la
investigacion de tipo aplicada bajo el nivel explicativo con el objetivo de
“Desarrollar e implementar un Sistema de Informacion”, con la metodologia
Proceso Unificado Agil (AUP) para mejorar los procesos de Compras y Ventas
en la empresa Humaju, se concluye y se confirma que el implementar un
sistema permite automatizar, reducir y mejorar los tiempos en los
procesos sin perder informacion importante para la empresa, como son
en los procesos de compras y ventas ademas se observa que la utilizacion
de la metodologia agil AUP en el presente proyecto ha proporcionado un
buen resultado, ya que, a diferencia de las convencionales, estas son mas

flexibles antes los cambios y requerimientos inesperados.

Valles (6), en el afio 2017, en su tesis titulada “Diseflo e implementacion
de un sistema de venta para la distribuidora Josymar Trujillo; 2015”

menciona que 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; su objetivo fue “Realizar el disefio ¢ 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”;
ademas concluye que de acuerdo a los resultados obtenidos, interpretados
y analizados, no se llevaba el control de inventarios de una manera
adecuada, las ventas se registraba en cuadernos los cuales muchas veces
eran extraviados, no contaban con un sistema informatico que les permita
Ilevar el control de compras y ventas, por lo cual se puede deducir que
era necesario implementar un sistema que permita controlar los procesos
de venta, tener el inventario de productos, tener el registro de sus
proveedores y lo mas importante obtener los reportes de las ventas que
se realizan, esto evitara perdidas por falta de inventario de productos y

que ademas minimice los tiempos de proceso de atencion.

Langones y Sanchez (7), en el afio 2017, en su tesis titulada
“Implementacioén de un sistema de ventas y facturacion para optimizar
los procesos de compra y venta en la empresa Gravill S.A.C., en el
distrito de Comas — 2014” tuvo como objetivo “Implementar un sistema
de ventas y facturacion para optimizar los procesos de compra y venta en
la empresa GRAVILL S.A.C en el distrito de Comas”. La metodologia
de la tesis fue desarrollado bajo el enfoque de investigacion aplicada
tecnoldgica, y concluye en que se logr6 disminuir la pérdida de
informacion en base a la creacion de un médulo de ventas, registrando
toda la data mediante el uso del sistema, el cual permitié la mejora de los
procesos de colas de compra y venta, facilitando la administracion y la
integracion de otros modulos para lograr el crecimiento, también se
redujo el tiempo de atencion al cliente ademas se mejord la toma de

decisiones por parte de la alta gerencia.



2.1.3. Antecedentes a Nivel Regional

Cornejo (8), en el afio 2018, en su tesis titulada “Implementacion de
software para la automatizacion del proceso de ventas de la libreria bazar
copipress talara; 2018.” tuvo como objetivo “Realizar la propuesta del
Sistema de Gestion de Ventas para la Implementacion de Software para
la automatizacion del proceso de ventas de la Libreria Bazar Copipress
Talara; 2018”. El tipo de investigacién es cuantitativa, de nivel
descriptivo, disefio de tipo no experimental y de corte transversal. Para
concluir segun los resultados obtenidos, analizados e interpretados, se
puede decir que existe un alto nivel de insatisfaccion por parte de los
trabajadores respecto a la actual forma en que se trabaja en la empresa,
asi como un alto indice de percepcion de la necesidad de realizar la
implementacidn de un sistema que mejore la actual forma que se trabaja

en la empresa.

Arroyo (9), en el aio 2017, en su tesis titulada “Implementacion del
sistema de control de ventas powerfull para clm music tumbes, 2015.”
tuvo como objetivo “Implementar un sistema informatico para mejorar
el control de ventas de la empresa CLM Music”. La investigacion fue de
tipo cuantitativo, nivel descriptivo y disefio no experimental de corte
transversal, segun los resultados obtenidos de la presente investigacion
se concluye que si resulta beneficioso la Implementacion del sistema de
control de ventas POWERFULL Para CLM Music de la ciudad de
tumbes, 2015 con lo que queda demostrado que la hipotesis principal es
aceptada y se llega a la conclusion de que la implementacion del sistema

mejorara el control de ventas en la empresa CLM music.

Saavedra (10), en el afio 2016, en su tesis titulada “Analisis y disefio de un sistema
e-commerce para la gestion de ventas: caso empresa world of cakes— Piura 2016”
dio a conocer su objetivo de “Desarrollar un sistema de tienda virtual para la
gestion de ventas”. Se concluye que con la implementacion del sistema se
tendrd un beneficio en el manejo de informacion de las ventas, ademas

de estadisticas de ventas, clientes y productos actualizados en linea, se



lograra aumentar el flujo de clientes de calidad, ademas aumentar 10
veces las ventas, Con la propuesta de marketing en linea se concluye que
es una fuente muy poderosa de llegar a los potenciales clientes y sin
mayor esfuerzo fisico, ya que actualmente la mayoria maneja los medios
electronicos con facilidad. Comprar en Internet es seguro, mientras se
realice la compra en sitios web que tengan el certificado digital SSL, que
nos garantiza la encriptacion de los datos intercambiados entre la tienda
virtual y la pasarela de pagos a través del canal seguro, no obstante, la
certificacion digital no nos protege de empresas inescrupulosas que se

aprovechan para estafarnos en la compra del producto.
2.2. Bases Tedricas
2.2.1.Empresa

Segun Arenas (11), la empresa es una organizacion que persigue fines
econémicos y comerciales satisfaciendo necesidades y obteniendo
beneficios. Es el eje central de los procesos productivos. Actualmente
todas las pequefias y grandes empresas tienen la posibilidad de
automatizar sus procesos de produccién y administrativos, afios atras
los costos de la automatizacion eran considerables, solo grandes

empresas tenian la capacidad de realizar este tipo de inversion.

2.2.2.Empresa Industrial

Es un tipo de empresa que tiene como principal actividad producir
bienes o productos transformando y/o extrayendo la materia prima y se

clasifican en dos tipos (12):

Extractivas: explotan los recursos naturales, ya sea renovables y
no renovables, como por ejemplo las empresas pesqueras,

madereras, etc. -

Manufactureras: son empresas que transforman y entregan un

producto ya terminado, de consumo final y como bienes de



produccién; como por ejemplo prendas de vestir y materiales de

construccion respectivamente.
2.2.3.HIEL NORV S.AC.

Es una empresa de tipo industrial dedicada a la fabricacion de hielo en
barras y venta de hielo en barras y molido por toneladas, fundado el 14
de setiembre del afio 2004, por el grupo familiar Nole Ramirez —
Villegas, ubicandose como accionista mayoritario y presidente de la junta
el sefior Luis Enrique Nole Ramirez, que contaba ya con una gran
experiencia en el rubro por haber sido duefio Gnico de la empresa
industrial HIELO SULLANA E.ILR.L. cerrada en el afo 2004,
HIELNORYV S.A.C. cuenta con una amplia planta de procesamiento con
domicilio en Manzana “K”, lotes 3 y 4 — zona industrial Sullana —
Carretera Sullana — Piura, distrito y provincia de Sullana, departamento

de Piura.
Misién

Ser empresa de produccion y venta de hielo en barra y molido, entregar
un producto de alta calidad que cumpla las expectativas de nuestros
clientes, crecer equilibrada y uniformemente, con un equipo humano

orientado a servir a nuestros clientes con alto grado de responsabilidad.
(Fuente: Elaboracion Propia).
Vision

Hacer de HIELNORV S.A.C. la empresa lider en el rubro, ampliar
nuestros canales de atencidén y produccion, posicionandonos como
lideres del mercado de toda la zona norte del pais, llegar a todo tipo de
empresas que usen hielo como parte de su proceso de produccion,
siempre dando un servicio capaz y oportuno, manteniendo la calidad de

nuestro hielo.

(Fuente: Elaboracion Propia).
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2.2.4.Infraestructura Tecnoldgica

Tabla N° 1 Infraestructura Tecnoldgica

Departamento | Descripcion | Cantidad | Caracteristicas S.0
Lenovo, Intel Corei7, RAM

Administracion | Laptop 1/16GB WINDOWS 10

Administracion | Laptop 1 [HP, Intel Corei5, RAM 8GB | WINDOWS 10
PC Micronics, Corei3, RAM

Administracion | escritorio 2 4GB WINDOWS 8
PC

Administracion | escritorio 1 | Micronics, Corei3, RAM 4GB | WINDOWS 8
PC Micronics, Pentium D, RAM

Administracion | escritorio 1/2GB WINDOWS 7

Sala de PC Micronics, Pentium D, RAM

maquinas escritorio 1/2GB WINDOWS XP

Total 7

Fuente: Elaboracion Propia.
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2.2.5. Tecnologias de la Informacién y Comunicacién (TIC’s)

2.2.5.1. Definicién

Es el conjunto de herramientas y avances tecnoldgicos en el
campo de informatica, relacionado al procesamiento y
almacenamiento digital de informacion. En este sentido, ni la
radio ni la television tradicionales son parte de las tecnologias de
la informacion, ya que su funcionamiento se basa en “moldear”
una sefial electromagnética de modo que sea similar (analoga) al
sonido o imagen capturados por el microfono o la cAmara. En
contraste, tanto la radio como la televisién digital forman parte de
las tecnologias de la informacion, pues su funcionamiento se basa
en la generacion de secuencias numéricas que representan el
sonido o imagen original, para luego insertar estos nimeros en la
sefial electromagnética que transmiten. Un ejemplo es el servicio
de mensajeria de texto proporcionado por los teléfonos celulares.
Tanto la escritura como la visualizacion del mensaje requieren
diminutas computadoras que controlan tanto el teclado como la
pantalla, también se encarga de procesar y transmitir el mensaje
tras oprimir la tecla para enviar. La sefial es recibida por alguna
de las antenas del proveedor de telefonia celular, cuyos sistemas
de computo se encargan de retransmitir el mensaje utilizando la
antena mas cercana al destinatario. La computadora en el receptor
decodifica la sefial recibida y notifica al usuario que un mensaje
ha sido recibido (13).



2.2.5.2. Beneficios

Las TIC’s son esenciales para mejorar la productividad, la calidad
y el control de las empresas, y facilitar la comunicacién, entre
otros beneficios, tendencia de los mercados y de las empresas a
extenderse alcanzando una dimension mundial que sobrepasa las
fronteras nacionales; aunque su aplicacién debe llevarse a cabo
de forma inteligente. El hecho de introducir tecnologia en los
procesos empresariales no es garantia de obtener estas ventajas.
Para que la implantacion de nueva tecnologia produzca efectos
positivos hay que cumplir varios requisitos: tener un
conocimiento profundo de los procesos de la empresa, planificar
detalladamente las necesidades de tecnologia de la informacion y
comunicaciones e incorporar los sistemas tecnoldgicos
paulatinamente, empezando por los mas basicos. Otro aspecto
importante que se debe considerar es que las empresas que tienen
gran capacidad de beneficiarse de la tecnologia son
organizaciones que, antes de afiadir un componente tecnolégico,
describen con detalle cuél sera la repercusion para ellas. De algo
se puede estar seguro, y es que las tecnologias de la informacion
y de la comunicacion han cambiado el mundo de la empresa y lo
seguirdn haciendo en el futuro. La ventaja competitiva que las
TIC’s brindan a las empresas no se basa en tener un sistema
empresarial (o software) de Gltima generacion, sino en como se

hace uso de los sistemas (14).
2.25.3. TIC’s en las empresas

Para Solares, Baca y Acosta (15), existen diversas aplicaciones en
laempresa; a manera de ejemplo se tiene el area de mercadotecnia
y comunicacion. Las empresas tienen como objetivo principal
vender sus productos y servicios en el mercado, y para
conseguirlo necesitan primero presentar el producto o el servicio

a sus clientes para que lo conozcan. Esa es una funcion de la
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mercadotecnia. Las TIC’s facilitan el trabajo de presentar el
producto a los clientes y conseguir ventas de una gran cantidad

de maneras distintas.

Por ejemplo: El correo electrénico permite enviar todo tipo de
informacion y comunicados a los clientes. Es factible enviarles
un catadlogo de productos, una felicitacién de cumpleafios o un
boletin de noticias, casi sin costo. Las TIC’s lo hacen posible. Una
pagina Web en la que sea posible exponer los productos permite
que los clientes interesados los encuentren facilmente en Internet
y contacten con la empresa. También permite transmitir a los
clientes la vision, la mision, la filosofia y otra informacion

relevante de la organizacion (15).

Segln Berenguer y Ramos (16) una alineacion estratégica
perfecta de las TIC’s con el negocio no sélo supone que estas
tecnologias se han usado para transformar la forma de operar la
organizacion, sino que también se han utilizado para crear
dislocaciones de las estructuras tradicionales de los mercados y
para explotar estas dislocaciones en beneficio de la propia
competitividad. En la década de 1990, la alineacion de los planes
de TIC’s con los objetivos de la organizacion se ha situado
sistematicamente entre las cuestiones mas importantes para los
directivos de las empresas. En un sentido amplio, la gestion de las
TIC’s se puede conceptuar como un problema de alinear las
relaciones entre los negocios y las infraestructuras de TIC’s, al
objeto de obtener ventajas de las capacidades y oportunidades que

brindan estas tecnologias.

13



2.2.6.Sistemas de Informacién
2.2.6.1. Definicion

Un sistema que se orienta a tratar y procesar informacion donde
un conjunto de elementos interactla entre si para lograr un
objetivo, que es Uno 0 Mas procesos en negocios o empresas. Esto
quiere decir que no siempre incluye un equipo electrénico,

aunque, en el dia a dia se depende mucho de un computador (17).
2.2.6.2. Sistemas de informacion en las empresas

En la actualidad los sistemas de informacion en las empresas
tienen gran impacto en la automatizacion de los procesos
operativos basicos para la toma de decisiones y llegan a
convertirse en herramientas que sin duda alguna otorgan ciertas
ventajas sobre la competencia del negocio o empresa. En
nuestros dias se utiliza mucho la tecnologia de informacion para

apoyar y automatizar las actividades de una empresa (18).

Lo anterior hace necesario que tanto el personal técnico de la
empresa como los administradores comprendan la sinergia que
las tecnologias de informacion producen. De esta manera los
administradores de empresas impulsaran soluciones con base en

tecnologias de informacién (18).
2.2.7.Metodologia de desarrollo de software RUP

El RUP proviene de las siglas en inglés Rational Unified Process o
Proceso Unificado Racional en espafiol, se crea en 1998 cuando el
arquitecto Philippe Kruchten siendo jefe del proyecto presenta la primera
version de RUP como resultado de la union de Rational Approach y
Objectory. Asi se convierte en lo que es en nuestro dias, un proceso con
metodologias adaptables para cada organizacion siendo el mas utilizado

para el analisis y desarrollo de sistemas orientados a objetos (19).
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2.2.7.1. Caracteristicas de la metodologia RUP
Sus principales caracteristicas son (19):

- Es un método regido por los requisitos del sistema, que se

expresan en los casos de uso.

- Es iterativo e incremental, porque no se desarrolla todo de
golpe sino se divide en partes y luego cada version del software
se hace de forma incremental, es decir se afiade cada parte para
que al final se haya desarrollado todo el sistema descrito en los

casos de uso.
- Reconoce la importancia de definir la arquitectura de software.

- Usa un lenguaje de modelizacion visual, necesario para
establecer una comunicacion entre los involucrados del

proyecto.

- La calidad se contempla como una parte del mismo método y

no como una etapa al final del desarrollo.
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2.2.7.2. Fases de la metodologia RUP

RUP divide el proceso en 4 fases:

Gréfico N° 2 Fases de RUP

| disefio)
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Fuente: Fases de RUP (19)
2.2.8.Lenguaje Unificado de Modelado (UML)

2.2.8.1. Definicion

Segin Campderrich (20) UML es un lenguaje estandar de

modelado para desarrollo de software orientado a objetos, no es

una metodologia, es una notacidon para desarrollar modelos,

analisis y disefio de un sistema, se usa para plasmar o expresar el

disefio mediante una serie de diagramas en un lenguaje estandar

y entendible incluso internacionalmente.

2.2.8.2. Diagramas

UML permite manejar una serie de diagramas interrelacionados.

Entre ellos tenemos (20):
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Diagrama de clases.

Sirve para visualizar las relaciones entre las clases que
involucran el sistema, estas pueden ser: asociativas, de herencia,
de uso y de contenimiento. Lo componen los siguientes

elementos:
- Clase: atributos, métodos y visibilidad.

- Relaciones: herencia, composicién, agregacion, asociacion y

uso.
Diagrama de estados.

Es una manera para caracterizar un cambio en un sistema, es
decir que los objetos que lo componen modificaron su estado

como respuesta a los sucesos y al tiempo. Lo componen:

- Las diferentes situaciones en que se puede encontrar un objeto

(los estados).

- Qué cambios de estado son posibles (transiciones).
- Cual es el hecho que los produce (acontecimientos).
Diagrama de casos de uso.

Son los diagramas usados para describir la funcionalidad de un
sistema con el exterior y para describir el funcionamiento del
negocio en su variante Casos de Uso Modelo del Negocio, sin

entrar en descripciones detalladas. Sus elementos son:
- Actores, que son aquellos con los que interactua el sistema.
- Caso de uso, que son los servicios que el sistema ejecutara.

- Limite de un sistema, es decir el mismo sistema.
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- Relaciones que son la asociacion de comunicacion, extension,

inclusion y generalizacion.
Diagrama de colaboracion.

Sirve para representar la interaccion entre los objetos, es decir
consiste en especificar la relaciéon entre objetos mediante el

envio de mensajes de un objeto a otro, lo componen:
- Objetos

- Enlaces

- Mensajes

- Iteracion

Diagrama de secuencias.

Muestra la forma en que los objetos se comunican entre si al
transcurrir el tiempo, el diagrama muestra los objetos
participando en la interaccién y la secuencia de mensajes
intercambiados. Estos se encuentran estructurados en dos
dimensiones. El tiempo que se representa verticalmente es decir
inicia en la parte superior y termina en la parte inferior, corre en

direccion hacia abajo, y no esta representado a escala.

En direccion horizontal, hay lineas verticales continuas que
corresponden a las diferentes acciones de los objetos que
participan en la interaccidn, es decir la disposicion de los

objetos.
Diagrama de Actividades.

Muestra un flujo de acciones (nodos ejecutan un proceso)
generalmente secuenciales ademas presenta los resultados de

dichas acciones. Lo componen los siguientes elementos:
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- Estados de accion, que son un caso particular de los estados,
en los cuales no hay un objeto que permanezca en espera de que
se produzca un acontecimiento que lo haga salir del mismo, sino
que se esta desarrollando una accién, que es la accion de entrada
del estado. Cuando esta acabe, se producird la transicion, lo cual
significa que un estado de accion no puede tener acciones
vinculadas a otros acontecimientos que no sean el de entrada ni,

por tanto, transiciones internas.

- Flujos de objetos, que consisten en que un objeto es creado o

cambia de estado en una accion y es utilizado por otra u otras.

- Estados de flujo de objeto, que significan que un objeto,
probablemente en un estado convencional determinado, ha
pasado a estar disponible al acabar una accion (es decir, al salir

de un estado de accion).

- Estados de subactividad, que son un caso particular de los
estados compuestos, y corresponden a la ejecucion de todo un

subdiagrama de actividades.

- Swimlanes son franjas verticales del diagrama que, a
diferencia de las del diagrama de secuencias, no corresponden a
papeles de clasificadores sino a unidades organizativas
responsables de diferentes acciones. Cada estado de accion
pertenece a un swimlane y puede haber transiciones y flujos de
objetos de un swimlane a otro. Los swimlanes llevan un nombre
en su parte superior y estan separados por lineas verticales

continuas.

- Iconos de control, que representan el envio de una sefial al

acabar un estado de accion y su recepcion en otro como entrada.
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Diagramas de Implementacion.

Es una parte fisica de un sistema, se dice que se encuentra en el
computador y no en la mente del programador, es la estructura
fisica de implementacion y es construido como parte de

especificaciones de arquitectura. Tenemos de 2 tipos:

- El diagrama de componentes, que muestra cuales son las

diferentes partes del software.

- El diagrama de despliegue, que describe la distribucion fisica
de las diferentes partes del software en tiempo de ejecucion. Se

utilizan en el disefio y la implementacién.

Kimmel nos dice (21) que se utiliza para modelar el hardware
utilizado en las implementaciones de sistemas y las relaciones
entre sus componentes, es decir muestra las relaciones fisicas
entre los componentes hardware y software en el sistema final,
por lo tanto nos permite la configuracion de los elementos de
procesamiento en tiempo de ejecucion y los componentes

software.
2.2.9.Lenguaje de Programacion JAVA
2.2.9.1. Definicion

Java es un lenguaje de programacién orientado a objetos y de
licencia libre, desarrollada a comienzos del siglo XX por Sun
Microsystems Inc. La Programacion Orientada a Objetos (POQ)
nos permite desarrollar aplicaciones de forma mas parecida al
pensamiento humano, es decir simplifica el problema de
programacion centrandose en el desarrollo de aplicaciones de
cddigo largo, estos se dividen en objetos que permiten agrupar los
procesos y de esta manera se elimina la complejidad de escribir

un solo cadigo largo (22).
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2.2.9.2. Caracteristicas de JAVA

Sus reglas y sintaxis se basan integramente en el lenguaje de
programacion C++. Los cambios han servido para eliminar lo mas
conflictivo y complicado del C++, como los punteros, la gestion
explicita de la memoria y la herencia mdaltiple, entre sus

caracteristicas (22):

- Es un lenguaje orientado a objetos, siguiendo la tendencia de

todos los lenguajes de programacion modernos.

- Es un lenguaje interpretado: Los compiladores Java no
convierten instrucciones de alto nivel en instrucciones de cédigo
maquina, como los compiladores tradicionales. A diferencia de
estos, los compiladores Java se generan un codigo maquina
especial (llamado “byte-code™) destinado a ejecutarse en una
“maquina virtual” inexistente. Cuando se quiere ejecutar un
programa Java, un intérprete se encarga de leer el “byte-code” y
sigue las instrucciones, simulando el juego de instrucciones de la
“maquina virtual”, esto tiene la ventaja de que un mismo
programa, una vez “compilado”, puede ser ejecutado en cualquier
microprocesador y sistema operativo, siempre que exista un
intérprete Java para ese entorno. Existen intérpretes Java para
toda la familia Windows, MacOS, Linux, OS/2, etc., y
actualmente estan siendo desarrollados nuevos intérpretes para
casi cualquier entorno existente, desde servidores Unix hasta

consolas de videojuegos domeésticas.

- Es un lenguaje seguro: El hecho que Java sea un lenguaje
interpretado facilita el que el propio intérprete pueda controlar el
programa, impidiéndole que cause dafios a un sistema, que pueda

acceder a archivos protegidos, etc.
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- Es un lenguaje orientado al trabajo en red: Java ha nacido en la
época en que Internet ha comenzado a revolucionar el mundo de
la informéatica. Por esta razon, los disefiadores de lenguaje
introdujeron casi desde el principio las herramientas necesarias
para crear programas que trabajan facil y naturalmente en redes
basadas en los protocolos estandares de TCP/IP, el estandar de

Internet.

- Es un lenguaje preparado para contenidos multimedia: Con
Java, la creacién de programas que contengan sonidos, imagenes
fijas 0 en movimiento, etc. es mucho mas facil que otros lenguajes

tradicionales.
2.2.10. Bases de datos
2.2.10.1. Definicion

Para Beynon-Davies (23) conjunto de datos almacenado de
forma ordenada en algin medio, por ejemplo es un directorio
telefonico donde se puede encontrar toda una relacion de
personas ordenadas por apellido donde podemos encontrar sus
nameros telefénicos y direccion. No necesariamente debe ser
una base de datos informatica, pero si es la que nos brinda mayor
facilidad en el acceso y busqueda. En una base de datos
informatica todos los datos se integran con una minima cantidad
de duplicidad. De este modo, la base de datos no pertenece a un
solo departamento, sino que se comparte por toda la
organizacion. Ademas, la base de datos no sélo contiene los
datos de la organizacion, también almacena una descripcion de
dichos datos. Esta descripcion es lo que se denomina metadatos,
se almacena en el diccionario de datos o catalogo y es lo que

permite que exista independencia de datos l6gica-fisica.
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2.2.10.2. Gestores de Base de datos (SGBD)

Un gestor de base de datos (DataBase Managenent System) es
un software especificamente disefiado y desarrollado para asistir
en la creacion, la manipulacion y el mantenimiento de las BD
(24).

En la actualidad, existe multitud de SGBD, los mas usados son:
MySQL

Es un sistema de administracion de bases de datos relacionales
rapido, solido y flexible. Es ideal para crear bases de datos con
acceso desde paginas web dindmicas, para la creacion de
sistemas de transacciones on-line o para cualquier otra solucion
profesional que impliqgue almacenar datos, teniendo Ila
posibilidad de realizar multiples y rapidas consultas. MySQL
ofrece varias ventajas respecto a otros sistemas gestores de
bases de datos (25):

- Es libre, por lo que no solo significa que sea gratis, sino que
permite accesar a su cddigo fuente y adaptarlo a necesidades

concretas.

- Esté desarrollado en C y C++, lo que nos da ventajas para
integrarlo a otras aplicaciones que se desarrollaron en los

mismos lenguajes.

- Existe también una licencia comercial para los que deseen no

tener codigo abierto en sus desarrollos.

- MySQL utiliza el lenguaje SQL (Structured Query Languaje —
Lenguaje de Consulta Estructurado) que es el lenguaje de

consulta méas usado en la actualidad en los SGBD.
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- Es un sistema cliente/servidor, es decir permite el acceso
simultaneo de una gran cantidad de usuarios y asegura el acceso

solo a usuarios autorizados.
Microsoft SQL server

Existen un par de razones por las cuales SQL Server, el sistema
que comprende motor de base de datos, servicios de analisis,
servicios de informe y servicios de integracion, es la mejor
opcién para un amplio espectro de usuarios finales y
programadores de bases de datos que construyen aplicaciones
de negocios (26):

- SQL Server es, con certeza, el mejor sistema para Windows,
debido a su estrecha integracion (y bajo precio). Debido a que
el nimero de sistemas Windows instalados es enorme y sigue

en aumento, SQL Server es un sistema ampliamente utilizado.

- El motor de base de datos, como componente del sistema de
base de datos relacional, es el més facil de usar. Ademas de la
interfaz de usuario bien conocida, Microsoft ofrece varias
herramientas diferentes que le ayudan a crear objetos de base de
datos, optimizar sus aplicaciones de base de datos y manejar

tareas de administracion del sistema.

- En general, SQL Server no es sélo un sistema de base de datos.
Es una plataforma que no s6lo maneja datos estructurados,
semiestructurados y no estructurados, sino que también ofrece
software operacional y de analisis integrado completo que
permite a las organizaciones manejar informacion de mision

critica.
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Oracle

Nace en 1977 como proyecto de sistema de base de datos
disefiado para la CIA, es actualmente el motor de base de datos
objeto-relacional mas usado a nivel mundial, se ejecuta en todas
las plataformas y utiliza sentencias SQL. Tiene dos tipos de

arquitecturas (27):

- Arquitectura Client/Server: El cliente es un computador de
requerimientos minimos que realiza consultas de informacion al
servidor, puede haber muchos clientes consultando
simultdneamente. EIl servidor es el computador principal que
ejecuta el software Oracle y gestiona las consultas recibidas de

las aplicaciones o equipos clientes.

- Arquitectura Multitier: servidores de aplicacion: En esta

arquitectura se tiene los siguientes componentes:
- Un cliente que realiza una consulta u operacion.

- Uno o mas servidores que responden a dicha consulta, de este
modo se compartimentan el trabajo y se libera a un solo servidor

de tener toda la carga.

- Un servidor dedicado solo a almacenar la gran parte de los

datos.
2.2.11. Patron de Arquitectura de Software MVC
2.2.11.1. Definicion

El patron de disefio o patron de arquitectura de software MVC
(Model View Controller, Modelo Vista Controlador) provee un
mecanismo que posibilita separar los datos (el modelo) de la

forma en que estos seran visualizados (la vista), nacido del
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entorno Smalltalk a finales de los afios 70 compone 3 tipos de

objetos con responsabilidades distintas (28).

GraficoN° 3 MVVC

Controlador

v R

Fuente: Objetos de MVC (28)

- ElI modelo: Es el responsable de los datos y de la légica de

negocio de la aplicacion.

- La vista: Es el responsable de mostrar los datos al usuario y
de permitir su manipulacion desde y hacia el modelo.

- El controlador: Es el responsable de implementar las
respuestas a los eventos o acciones de los usuarios e invocar

peticiones al modelo y, probablemente, a la vista (28).

2.2.11.2. MVC y JAVA

Algunos de los componentes Swing de JAVA que permiten
visualizar informacion implementan este patron de disefio para
no obligar al usuario a que los datos que quiere mostrar estén
almacenados sobre un determinado tipo de soporte. Dicho de
otro modo: un componente (por ejemplo JList) puede mostrar
objetos almacenados en un array, en un vector, en un archivo o
en una tabla de una base de datos. EI componente (la vista) esta
totalmente independizado del modelo (o soporte) de los datos
(28).
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111. HIPOTESIS

La propuesta de implementacion de un sistema para el control de ventas de la
empresa industrial HIEL NORV S.A.C. de la ciudad de Sullana, mejorara la

calidad del servicio a los clientes.
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IV. METODOLOGIA

4.1. Tipo y Nivel de la Investigacion

4.2.

La investigacion realizada en la empresa industrial HIEL NORV S.A.C., fue
de tipo cuantitativa con nivel descriptivo porque se utilizé y analizo los datos
recogidos para después procesarlos por medio de cuadros estadisticos que seran

descritos en funcion a las variables dependientes e independientes.

Mufoz (29) afirma que “una investigacion es cuantitativa cuando se privilegia
la informacion o los datos numéricos, por lo general datos estadisticos que son
interpretados para dar noticia fundamentada del objeto, hecho o fenémeno

investigado”.

Rosendo (30), menciona que “El principal objetivo de este tipo de
investigacion es describir las caracteristicas o funciones del mercado. La
investigacion descriptiva presupone que el investigador tiene conocimiento
previo sobre el problema o la situacion en cuestion. Por tanto, a diferencia de
lainvestigacion exploratoria, los estudios de investigacion descriptiva se llevan
a cabo después de que el investigador haya adquirido una compresion firme de

la situacién”.
Disefio de la Investigacion

Como sefiala Ibafiez (31) “los disenos NO EXPERIMENTALES son
procedimientos mas flexibles en el que no existe la manipulacion de las

variables”.

En ciertos momentos la investigacion se concentra en estudiar cual es el nivel
de una o més variables en cierta situacion, o el vinculo entre un conjunto de
variables en un tiempo especifico. En estos casos el disefio adecuado (bajo un

enfoque no experimental) es el transversal.

El presente trabajo de investigacién es aplicado porque se requiere agilizar el
proceso de ventas de la empresa industrial HIEL NORV S.A.C., para ello se

plantea una posible solucidn que consiste en disefiar y construir un Sistema de
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Control de Ventas aplicando todos los conocimientos adquiridos en el
levantamiento de informacién y de normas estandarizadas reconocidas

internacionalmente.
4.3. Poblacion y Muestra
4.3.1.Poblacién

Segin Soliz (32), se denomina poblacion, universo o colectivo al
conjunto infinito o finito de objetos, ideas o acontecimientos, pero muy
grande de datos que corresponden a una misma caracteristica o

combinacién de caracteristicas.

De acuerdo a esta definicion, la poblacion esta formada por 14 personas,

que pueden estar presentes desde el inicio del proceso y control de venta

hasta el final.
Tabla N° 2 Poblacion

Puesto en la Empresa Cantidad
Gerente General 1
Gerente Administrativo 1
Secretarias 3
Auxiliar Contable 2
Auxiliar Juridico 1
Jefe de Despacho 2
Personal de Despacho 4
Total: 14

Fuente: Elaboracion Propia.
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4 3.2.Muestra

Martinez (33), nos explica que la muestra en el proceso cualitativo es un
grupo de personas, eventos, sucesos, comunidades, etc., sobre el cual se

habran de recolectar los datos, sin que necesariamente sea representativo

del universo o poblacion que se estudia.

En esta investigacion se utiliz6 una muestra total, es decir se tom¢6 a toda
la poblacién como muestra debido a que la cantidad del personal de todas

las areas en total es pequefia y se busca obtener una opinion general de

todo el personal de la empresa.

Tabla N° 3 Muestra

Puesto en la Empresa Cantidad
Gerente General 1
Gerente Administrativo 1
Secretarias 3
Auxiliar Contable 2
Auxiliar Juridico 1
Jefe de Despacho 2
Personal de Despacho 4
Total 14

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.4. Definicion y Operacionalizacion de variables e indicadores

Tabla N° 4 Definicion Operacional

VARIABLE DEFINICION DIMENSION INDICADOR DEFINICION
CONCEPTUAL OPERACIONAL
Nivel de satisfaccién con - Seguridad de la
Gonzéles (34), comenta | respecto  al  método informacion. La propuesta de
que la implementacion actual. - Situacion actual. implementacién de un
de las tecnologias de la - Calidad del servicio. | sistema de control de
informacion y la - Capacidad ventas es la realizacion
comunicacion incorpora tecnolégica de la | de un informe
herramientas empresa. recomendando el uso de
tecnoldgicas para - Tiempos de espera. | unprograma o sistema de
Propuesta de | desarrollar las Nivel de conocimiento - Flujo de | computo para
implementacién de un | operaciones logisticas, del sistema de control a informacion. automatizar uno 0 mas
Sistema de control de | esuna de las etapas del | proponer. - Necesidad de | determinados  procesos
ventas desarrollo de sistemas, implantar un | dentro de una
la etapa que le sigue al Sistema. organizacion.

disefio de un sistema

informatico.

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.5. Técnica e Instrumento de recoleccién de datos

En la investigacion realizada a la empresa industrial HIEL NORV S.A.C. se
utilizo la técnica de encuesta y como instrumento se utilizo el cuestionario con
preguntas cerradas, permitiendo obtener la informacion para el diagnostico de la
situacion real, lo cual servira de soporte para posteriormente elaborar de forma

completa esta investigacion.

Mediante la observacion directa se obtuvo un enfoque claro de como se viene
trabajando en la empresa con respecto a las tecnologias de la informacién y a

integrar los procesos del negocio con tecnologia.

Martinez (35) define a la encuesta es un instrumento de la investigacion de
mercados que consiste en obtener informacion de las personas encuestadas
mediante el uso de cuestionarios disefiados en forma previa para la obtencion de

informacion.

Marin (36) menciona que un cuestionario es un conjunto articulado y coherente
de preguntas que guardan relacion con el objetivo o los objetivos de informacion

de la investigacion que se va a realizar.
4.5.1.Procedimiento de Recoleccion de Datos

Para comenzar a realizar el procedimiento de recoleccion de datos, Se hizo
una previa visita y coordinacién con la gerencia de la empresa HIEL
NORV S.A.C. para que se autorice la aplicacion de encuestas a la

poblacién (todo el personal administrativo).

Después de tener la aprobacion de la gerencia de la empresa se procedio

aplicar las encuestas por un lapso de tiempo de 30 minutos.

Adicionalmente para conocimientos detallados de los procesos del negocio
se realiz6 una entrevista con el Gerente Administrativo, el sefior Javier

Alberto Nole Villegas.
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4.6. Plan de Analisis

Para el analisis de los datos obtenidos del recojo de informacion se hizo uso
del programa Microsoft Excel 2016 de donde se realiz6 la tabulacion de la
informacion obtenida en donde se obtendra los cuadros y graficos de las

variables que se estan estudiando.

Se aplica el plan de analisis para poder revisar cbmo trabajan el personal de la
empresa al momento de la recepcidn de la materia prima y todo el proceso de
elaboracion y venta del producto. La informacidén obtenida se usard en la

elaboracion de los diagramas pertinentes.
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4.7. Matriz de consistencia

Tabla N° 5 Matriz de Consistencia

Enunciado del

Objetivo Hipdtesis Metodologia
Problema
) General: Tipo
¢De qué manera ) » _ o
Proponer la implementacion de un sistema de control de | La propuesta de | Descriptiva
la propuesta de ) ) _ » )
ventas en la Empresa industrial HIEL NORV S.A.C. implementacion | Nivel

implementacién
de un sistema de
control de
ventas en la
Empresa
industrial HIEL
NORV S.A.C.
Sullana; 2021,
mejora la
calidad del

servicio?

Sullana; 2021, para mejorar la calidad del servicio a los
clientes.

Especificos:

1.- Analizar la situacion actual de la empresa para

determinar los requerimientos funcionales y no
funcionales del sistema.

2.- Determinar el nivel de satisfaccion del sistema actual.
3.- Disenar los procesos, la base de datos y las interfaces
del nuevo sistema.

4.- Determinar el nivel de conocimiento de Las TIC.

de un sistema de
control de ventas

en la Empresa

industrial HIEL
NORV S.A.C.
Sullana; 2021,
mejorara la
calidad del
servicio a los
clientes.

Cuantitativo
Disefio

No experimental,
de corte transversal
Universo

14

Muestra

14

Técnica
Observacion,

encuesta.

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.8. Principios Eticos

La ética como una rama de la filosofia, se considera una ciencia normativa,
porque se ocupa de las normas de la conducta humana. En la ética general esas

normas tienen un caracter precisamente general y abstracto (37).

Para el presente proyecto de investigacion denominado: Propuesta de
implementacion de un Sistema de Control de Ventas en la Empresa Industrial
HIEL NORV S.A.C. - Sullana; 2021, se ha remarcado estrictamente el
cumplimiento de principios éticos que aseguren la originalidad y autenticidad de
esta Investigacidn, ademas se tuvo en cuenta el codigo de ética version 004 del
2021 que tienen como objetivo promover las buenas practicas y la integridad de
las actividades 1+D+I, asegurando una honestidad e integridad por parte del

investigador. Teniendo como principios éeticos principales la (38):

o Proteccion a las personas: Respetando la dignidad y confidencialidad de
su aporte al proyecto. Se guardard la informacion para proteger en caso de
vulnerabilidad.

o Libre participacion y derecho a estar informado: Las personas que
participen se les hara llegar el consentimiento informado para que ellos de
manera voluntaria acepten.

o Beneficencia y no maleficencia: Las personas que participen estardn
aseguradas y no correran ningun riesgo.

o Justicia: Todos los involucrados en el proyecto tendran un trato
equitativo y justo, ademas de tener el libre acceso a los resultados al finalizar el
proyecto.

o Integridad Cientifica: Se llevara a cabo una investigacion transparente en
cuanto a los procesos y una integridad constante para evitar conflictos que

puedan atrasar el proyecto.

Ademas, que todo libro, revista o investigacion cientifica usado en este proyecto
sera citado conservando los derechos del autor de acuerdo a los principios de

ética.
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V. RESULTADOS
5.1. Resultados

5.1.1.Dimensién 01: Nivel de Satisfaccion respecto al método actual.

Tabla N° 6: De acuerdo con el método actual
Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con si esta de
acuerdo con el método actual de venta; respecto a la Propuesta de
Implementacién de un Sistema de Control de Ventas en la Empresa
Industrial HIEL NORV S.A.C. - Sullana; 2021.

Alternativa n %
Si 2 14
No 12 86
Total 14 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de HIEL NORV
S.A.C. respondiendo a la pregunta: ¢Esta de acuerdo con el método
actual de venta?

Aplicado por: Pacherres, J.; 2021.

En la Tabla N° 6, Se determind que el 86% de los colaboradores
indicaron que NO estan de acuerdo con el método actual de venta
mientras que el 14% indico6 que SI.
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Tabla N° 7 Seguridad de la Informacién
Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la
Seguridad de la Informacion; respecto a la Propuesta de
Implementacion de un Sistema de Control de Ventas en la Empresa
Industrial HIEL NORV S.A.C. - Sullana; 2021.

Alternativa n %
Si 2 14
No 12 86
Total 14 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de HIEL NORV
S.A.C. respondiendo a la pregunta: ¢Consideras que se encuentra
segura la informacion con respecto a los procesos de ventas y

reportes de la empresa?
Aplicado por: Pacherres, J.; 2021.

En la Tabla N° 7, Se determin6 que el 86% de los colaboradores
indicaron que NO consideran que se encuentre segura la informacion
con respecto a los procesos de ventas y reportes de la empresa

mientras que el 14% indic6 que SI.
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Tabla N° 8 Demora en la atencion

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con conocer si
los trabajadores consideran que existe demora en la atencién a los
clientes; respecto a la Propuesta de Implementacion de un Sistema de
Control de Ventas en la Empresa Industrial HIEL NORV S.A.C. -
Sullana; 2021.

Alternativa n %
Si 11 79
No 3 21
Total 14 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de HIEL NORV
S.A.C. respondiendo a la pregunta: ¢ Consideras que existe demora en

la atencion a los clientes?
Aplicado por: Pacherres, J.; 2021.

En la tabla N° 8, Se determind que el 79% de los colaboradores
indicaron que Sl existe demora en la atencion a los clientes mientras

que el 21% indicé que NO.

38



Tabla N° 9 Implementar un Sistema de Control de Ventas

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con conocer si
los trabajadores creen que es necesario la implementar un sistema de
control de ventas; respecto a la Propuesta de Implementacion de un
Sistema de Control de Ventas en la Empresa Industrial HIEL NORV
S.A.C. - Sullana; 2021.

Alternativa n %
Si 11 79
No 3 21
Total 14 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de HIEL NORV
S.A.C. respondiendo a la pregunta: ;/Crees que es necesario la

implementacion de un sistema de control de ventas?
Aplicado por: Pacherres, J.; 2021.

En la tabla N° 9, Se determind que el 79% de los colaboradores
indicaron que Sl es necesario implementar un sistema de control de

ventas mientras que el 21% indic6 que NO.
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Tabla N° 10 Registro de Clientes

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con conocer si
es gque existe un registro de Clientes; respecto a la Propuesta de
Implementacion de un Sistema de Control de Ventas en la Empresa
Industrial HIEL NORV S.A.C. - Sullana; 2021.

Alternativa n %
Si 11 79
No 3 21
Total 14 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de HIEL NORV
S.A.C. respondiendo a la pregunta: ¢Existe un registro de la

informacion de los clientes?
Aplicado por: Pacherres, J.; 2021.

En la tabla N° 10, Se determiné que el 79% de los colaboradores
indicaron que Sl existe un registro con la informacién de los clientes

mientras que el 21% indic6 que NO.
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Tabla N° 11 Resumen de dimensiéon 01. Nivel de satisfaccion con

respecto al método actual

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con determinar
el nivel de satisfaccion que tienen los trabajadores con el método
actual de venta; respecto a la Propuesta de Implementacion de un
Sistema de Control de Ventas en la Empresa Industrial HIEL NORV
S.A.C. - Sullana; 2021.

Alternativa n %
Si 7 50
No 7 50
Total 14 100

Fuente: Cuestionario para medir la Dimension 01: Nivel de satisfaccion

con respecto al método actual.
Aplicado por: Pacherres, J.; 2021.

En la tabla N° 11, se puede apreciar que la mitad del personal
encuestado se encuentra satisfecho con el método actual, mientas que

la otra mitad esta insatisfecha.
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Gréafico N° 4 Dimensién 01. Nivel de Satisfaccion con respecto al

método actual

Nivel de satisfaccidn que tienen los trabajadores con el método actual
de venta; respecto a la Propuesta de Implementacion de un Sistema de
Control de Ventas en la Empresa Industrial HIEL NORV S.A.C. -
Sullana; 2021.

=S| = NO

Fuente: Tabla N° 11
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5.1.2.Dimensién 02: Nivel de conocimiento del sistema de control a

proponer.
Tabla N° 12 Sistema de control de ventas

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con conocer el
nivel de conocimiento de lo que es un sistema de control de ventas y
sus funciones; respecto a la Propuesta de Implementacién de un
Sistema de Control de Ventas en la Empresa Industrial HIEL NORV
S.A.C. - Sullana; 2021.

Alternativa n %
Si 9 64
No 5 36
Total 14 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de HIEL NORV
S.A.C. respondiendo a la pregunta: ¢Conoce lo que es un sistema de

control de ventas y sus funciones?
Aplicado por: Pacherres, J.; 2021.

En la tabla N° 12, Se determind que el 64% de los trabajadores
indicaron que Sl conocen lo que es un sistema de control de ventas
mientras que el 36% indico que NO.
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Tabla N° 13 Disponibilidad Tecnoldgica

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con conocer si
la empresa cuenta con los requisitos tecnoldgicos suficientes para
implementar un sistema de control de ventas; respecto a la Propuesta
de Implementacion de un Sistema de Control de Ventas en la Empresa
Industrial HIEL NORV S.A.C. — Sullana; 2021.

Alternativa n
Si 12 86
No 5
Total 14 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de HIEL NORV
S.A.C. respondiendo a la pregunta: ¢Crees que la empresa dispone de

tecnologia para implementar un sistema de control de ventas?
Aplicado por: Pacherres, J.; 2021.

En la tabla N° 13, Se determiné que el 86% de los colaboradores
indicaron que la empresa Sl cuenta con la tecnologia suficiente para
implementar un sistema de control de ventas mientras que el 14%

indico que NO.
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Tabla N° 14 Mejora de los procesos

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con conocer si
los trabajadores consideran que un sistema mejoraria los procesos de
la empresa; respecto a la Propuesta de Implementacion de un Sistema
de Control de Ventas en la Empresa Industrial HIEL NORV S.A.C. —
Sullana; 2021.

Alternativa n
Si 11
No 3
Total 14 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de HIEL NORV
S.A.C. respondiendo a la pregunta: ;cree usted que un sistema

agilizaria los procesos de la empresa?
Aplicado por: Pacherres, J.; 2021.

En la tabla N° 14, Se determind que el 79% de los colaboradores
indicaron que Sl creen que un sistema mejoraria los procesos de la
empresa mientras que el 21% indico que NO.
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Tabla N° 15 Mejora en el manejo de informacion

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con conocer si
es que la informacion de la empresa se manejaria mejor con un sistema
de control de ventas; respecto a la Propuesta de Implementacion de un
Sistema de Control de Ventas en la Empresa Industrial HIEL NORV
S.A.C. — Sullana; 2021.

Alternativa n

Si 11 79
No 3 21
Total 14 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de HIEL NORV
S.A.C. respondiendo a la pregunta: ¢ cree usted que la informacion de
la empresa se manejaria mejor con el uso de un sistema de control de

ventas?
Aplicado por: Pacherres, J.; 2021.

En la tabla N° 15, Se determind que el 79% de los colaboradores
indicaron que el uso de un sistema Sl mejoraria el manejo de

informacidon de la empresa mientras que el 21% indico que NO.
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Tabla N° 16 Capacitacion en el uso del Sistema

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con conocer si
el personal necesita ser capacitado en el uso del sistema de control de
ventas; respecto a la Propuesta de Implementacion de un Sistema de
Control de Ventas en la Empresa Industrial HIEL NORV S.A.C. -
Sullana; 2021.

Alternativa n
Si 12
No 2
Total 14 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de HIEL NORV
S.A.C. respondiendo a la pregunta: Si se implementara un sistema de
control de ventas ¢ crees que seria necesario una capacitacion a todo el

personal para usar un sistema de control de ventas?
Aplicado por: Pacherres, J.; 2021.

En la tabla N° 16, Se determiné que el 86% de los colaboradores
encuestados indicaron que Sl necesitarian una capacitacion en el uso

del sistema a implementar mientras que el 14% indico que NO.
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Tabla N° 17 Resumen de dimensién 02. Nivel de conocimiento del

sistema de control a proponer.

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con determinar
el nivel de conocimiento que tienen los trabajadores del sistema que
se va a proponer; respecto a la Propuesta de Implementacion de un
sistema de control de ventas en la Empresa Industrial HIEL NORV
S.A.C. — Sullana; 2021.

Alternativa n
Si 11
No 3
Total 14 100

Fuente: Cuestionario para medir la Dimension 02: Nivel de

conocimiento del sistema de control a proponer.
Aplicado por: Pacherres, J.; 2021.

En la Tabla N° 17, se puede observar que el 79% del personal
encuestado Sl tiene conocimiento de sistema de control, mientras que
un 21% indico que NO.
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Grafico N° 5 Dimensién 02. Nivel de conocimiento del sistema de

control a proponer

Nivel de conocimiento que tienen los trabajadores del sistema que se
va a proponer; respecto a la Propuesta de Implementacion de un
sistema de control de ventas en la Empresa Industrial HIEL NORV
S.A.C. - Sullana; 2021.

=S| = NO

Fuente: Tabla N° 17
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Tabla N° 18 Resumen de Dimensiones

Resumen general de dimensiones, respecto a la Propuesta de
Implementacion de un Sistema de Control de Ventas en la Empresa
Industrial HIEL NORV S.A.C. — Sullana; 2021.

SI NO
Dimensiones % % TOTAL
Nivel de satisfaccién con respecto
al método actual 50 50 100
Nivel de conocimiento del sistema
de control a proponer 79 21 100

Fuente: Cuestionario para obtener resultados respecto a las
dimensiones planteadas para determinar el nivel de satisfaccion con
respecto al método actual y el nivel de conocimiento del sistema de
control a proponer; respecto a la Propuesta de Implementacion de un
Sistema de Control de Ventas en la Empresa Industrial HIEL NORV
S.AC.

Aplicado por: Pacherres, J, 2021.

En la Tabla N° 18, en la primera dimension se observa que el 50% de
los encuestados NO estan satisfechos con el método actual, mientras
la otra mitad indica que esta conforme. En la segunda dimension el
79% de los encuestados Sl tiene conocimiento de sistemas de control

de ventas, mientras que el 21% indico que NO.
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Grafico N° 6 Resumen General de dimensiones

Resumen general de dimensiones, respecto a la Propuesta de
Implementacion de un Sistema de Control de Ventas en la Empresa
Industrial HIEL NORV S.A.C. — Sullana; 2021.
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50
40

L

30 " NO

20
10

Nivel de Satisfaccion con  Nivel de Conocimiento
respecto al metodo del sistema de control a
actual proponer

Fuente: Tabla N° 18
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5.2. Andlisis de Resultados

La presente investigacion tuvo como objetivo Proponer la Implementacion de un
Sistema de Control de Ventas en la Empresa Industrial HIEL NORV S.A.C. -
Sullana; 2021, para mejorar la calidad del servicio a los clientes. Luego de haber
aplicado las técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos de acuerdo a las

dos dimensiones planteadas, se presenta el siguiente analisis de resultados:

e Los resultados obtenidos de la dimension 01: Nivel de satisfaccion respecto al
método actual, En la tabla N° 11, Se determin6 que el 50% de los colaboradores
encuestados indicaron que Sl estan de acuerdo con el método actual de venta. Estos
datos obtenidos confirman los datos obtenidos por Cornejo (8), en el afio 2018, en
primera instancia de aceptacion con respecto a la propuesta; el 50% del personal

indicaron que si estan conformes con la propuesta.

e  Asi mismo, de acuerdo a los resultados obtenidos en la dimension 02: Nivel de
conocimiento del sistema de control a proponer, En la tabla N° 17, Se determind que
el 79% de los trabajadores encuestados Afirman que Sl tienen conocimiento respecto
a la definicién de sistema de control de ventas y sus funciones. Lo que concuerda
con el trabajo presentado como antecedente por Cornejo (8), en el afio 2018, donde
se concuerda que la mayoria de los colaboradores confirman la importancia de un

sistema de control de ventas en la empresa.
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5.3. Propuesta

Después de haber realizado el andlisis de resultados se plantea las siguientes

propuestas de mejora:

e Aceptar la Propuesta de Implementacion de un Sistema de Control de
Ventas en la Empresa Industrial HIEL NORV S.A.C., el sistema estara
basado en la metodologia del Proceso Unificado Racional o RUP la cual me
brinda las herramientas adecuadas y mas utilizadas para el analisis, disefio,

implementacién y documentacion de sistemas orientados a objetos.

e El andlisis de los procesos e informacion se realiza para identificar las
actuales problematicas que presenta la empresa, para asi poder darle una

eficiente solucion.
Los actores del sistema propuesto son:

Cliente. — Es la persona que llega a la empresa a hacer la compra del

producto.

Usuario. - Es la persona que interactuara con el sistema, se designaron 3

perfiles cada uno con privilegios distintos:

- Administrador: Perfil de acceso total a todos los mdédulos de

gestion del sistema.

- Vendedor: Perfil con acceso a los mddulos de gestion de ventas,

clientes y reportes.

- Secretaria: Perfil con acceso a los médulos de gestion de

reportes y kardex.
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5.3.1. Fase de Disefio UML
5.3.1.1. Diagramas de Casos de Uso

Gréafico N° 7 Caso de Uso - Acceso al Sistema

SISTEMA

«include»

iio Verificar Identidad
% ,,;
—__
'5\

USUARIOS \

ACCESO AL SISTEMA

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 19 Descripcion del Acceso al Sistema

Nombre de Caso de

Acceso al Sistema

Uso
Tipo de Caso de Uso | Primario
Actor(es) Usuarios.

Descripcion

El Acceso al Sistema, debe permitir al
usuario acceder al sistema y realizar las
actividades pertinentes segln sus

privilegios de perfil.

Secuencia Normal

1.-El usuario ingresa sus datos de
usuario y su contrasefia y estos son
verificados por el sistemay la base de
datos.

2. Se valida en la base de datos, el
perfil del usuario que se esta logueando
para brindarle acceso a las opciones
pertinentes.

3. Se le brinda acceso al sistema,
mostrando los modulos a los cuales se

le ha dado privilegio.

Pre-Condicién

El usuario debe contar con un nombre
de usuario y una contrasefia registrados
previamente, y acceder al sistema

segun sus privilegios de perfil.

Post Condicion

Los datos de usuario son validos
mientras su sesion esté abierta despues
de que se haya autentificado en el

sistema.

Fuente: Elaboracién Propia
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Gréafico N° 8 Caso de Uso - Gestion de Clientes

GESTION DE CLIENTES

X

USUARIO ADMINISTRADOR

% T

USUARIO VENDEDOR ™—_|

SISTEMA

Registrar

_—7 X~~«extend»

e,

«extend»

Generar Reporte

./

<-

«extend»

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 20 Descripcion de la Gestion de Clientes

Nombre del caso de uso

Gestion de Clientes.

Tipo de caso de uso

Primario

Actor(es)

Administrador, Vendedor, Cliente.

Descripcion

El Administrador o vendedor gestiona los
datos del Cliente, los cuales van a permitir

que se pueda generar el proceso de venta.

Secuencia normal

1.-El Vendedor o Administrador registra los
nuevos datos del Cliente, se van ingresando
los datos, previa validacion del ingreso
correcto de los datos.

2.- El Vendedor o Administrador puede
modificar los datos del Cliente registrados, si
asi se requiera.

3.- El Vendedor o Administrador puede
inhabilitar Clientes registrados.

4.- El Vendedor o Administrador puede
consultar los datos del Cliente registrados.
5.- El Vendedor o Administrador puede
generar reportes de los datos del Cliente

registrados y si desea imprimir el reporte.

Pre-Condicién

El Usuario debe de haberse logueado

correctamente en el sistema.

Post Condicion

Se ha gestionado correctamente los datos del

Cliente.

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréafico N° 9 Caso de Uso - Gestién de Empleados

= |

X

USUARIO ADMINISTRADOR

N

GESTION DE EMPLEADOS

Generar Reporte

SISTEMA

-
r"
-
-
e
-

EA
Se.ao

e

«extend»

Fuente-. Elaboracion Propia
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Tabla N° 21 Descripcion de la Gestién de Empleados

Nombre del caso de uso

Gestidn de Empleados.

Tipo de caso de uso

Primario

Actor(es)

Administrador.

Descripcion

El Administrador o vendedor gestiona los
datos del Cliente, los cuales van a permitir

que se pueda generar el proceso de venta.

Secuencia normal

1.-El Administrador registra los nuevos datos
del Empleado, se van ingresando los datos,
previa validacion del ingreso correcto de los
datos.

2.- El Administrador puede modificar los
datos del Empleado registrado, si asi se
requiera.

3.- El Administrador puede inhabilitar
Empleados registrados.

4.- ElI Administrador puede consultar los
datos del Empleado registrado.

5.- EI Administrador puede generar reportes
de los datos del Empleado registrado e

imprimir el reporte.

Pre-Condicién

El Administrador debe de haberse logueado

correctamente en el sistema.

Post Condicion

Se ha gestionado correctamente los datos del
Empleado.

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréfico

N° 10 Caso de Uso - Gestion de Usuarios

GESTION DE USUARIOS

W

: -

USUARIO ADMINISTRADOR

SISTEMA

«include»

_______ > Seleccionar Empleado
-------

R e
P Remsss «extend»

AYS
.\\ «extend»

«extend» s,

-

Fuente: Elaboracion Propia

60




Tabla N° 22 Descripcion de la Gestion de Usuarios

Nombre del caso de
uso

Gestion de Usuarios

Tipo de caso de uso

Primario

Actor(es)

Administrador.

Descripcion

El sistema muestra una lista de los
empleados, el Administrador selecciona al
empleado al cual se le creara un usuario, el
cual permitira tener acceso al sistema y sus

maodulos segun privilegios.

Secuencia normal

1.-El  Administrador registra al nuevo
usuario, verificando que no se encuentre
registrado, después va ingresando los datos,
validando el ingreso correcto de los datos y
se genera un cadigo de identificacion (DNI)
dentro del sistema.

2.-El Administrador puede modificar la
contrasefa del Usuario registrado.

3.-El Administrador puede inhabilitar al
Usuario registrado, si asi se requiera.

4.-El Administrador puede consultar los
datos del Usuario si asi se requiera.

5.-El Administrador puede generar reportes
de los datos de Usuarios y puede imprimir el

reporte.

Pre-Condicién

El Administrador debe de haberse logueado
correctamente en el sistema.
El Usuario se crea a un empleado

previamente registrado

Post Condicion

Se ha gestionado correctamente al Usuario

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico N° 11 Caso de Uso - Gestion de Tarifa

GESTION DE TARIFAS

SISTEMA

USUARIO ADMINISTRADOR .m
\\

-r

«extend»

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 23 Descripcion de la Gestion de Tarifas

Nombre del caso de uso

Gestioén de Tarifas.

Tipo de caso de uso

Primario

Actor(es)

Administrador

Descripcion

El Administrador gestiona los datos de la
tarifa del producto Hielo, para poder calcular

el importe total en la venta del mismo.

Secuencia normal

1.-El Administrador registra las nuevas
tarifas si no se encuentren registradas,

validando el ingreso correcto de los datos.

2.-El Administrador puede escoger entre
todas las tarifas solo una con la que se

trabajara durante una temporada.

3.- El Administrador puede eliminar alguna

tarifa.

Pre-Condicién

El Administrador debe de haberse logueado

correctamente en el sistema.

Post Condicion

Se ha gestionado correctamente los datos de

las Tarifas.

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréafico N° 12 Caso de Uso - Gestién de Kardex

GESTION DE KARDEX

SISTEMA

«include»
woneene S Actualizar Stock
------

USUARIO ADMINISTRADOR

R e

I D

«extend»

USUARIO SECRETARIA ™
0 SECRE —

Generar Reporte  J<rerereveeneress

«extend»

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla N° 24 Descripcion de la Gestion de Kardex

Nombre del caso de uso

Gestién de Kardex.

Tipo de caso de uso

Primario

Actor(es) Administrador, Secretario.
El Administrador o Secretario gestiona los
o datos de entrada (fabricacion) del kardex del
Descripcion

producto Hielo, la salida se gestiona

mediante el registro de la venta.

Secuencia normal

1.-El Administrador o Secretario registra las
entradas que son la fabricacion del producto
Hielo, validando el ingreso correcto de los

datos.

2.-El Administrador o Secretario puede
obtener un reporte de kardex de las entradas
(fabricacion) y salidas (venta) del producto

Hielo.

Pre-Condicién

El Administrador o Secretario debe de
haberse logueado correctamente en el

sistema.

Post Condicion

Se ha gestionado correctamente los datos del

Kardex.

Fuente: Elaboracién Propia
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Grafico N° 13 Caso de Uso - Gestion de Ventas
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USUARIO ADMINISTRADOR CLIENTE
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. «extend»: «extend» '."
Ver Datos /
SISTEMA

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla N° 25 Descripcion de la Gestidn de Ventas

Nombre del caso de uso

Gestion de Ventas.

Tipo de caso de uso

Primario

Actor(es)

Administrador, Vendedor, Cliente.

Descripcion

El Vendedor o Administrador gestiona los

datos de la venta de hielo.

Secuencia normal

1.-El vendedor o administrador solicita al
cliente datos de la venta e ingresa los datos al
sistema (cantidad, comprobante y cliente).
2.-El sistema solicita a la Base de datos la
informacion complementaria de la venta para
calcular el precio total y el nimero de
comprobante.

3.- El vendedor o administrador procede con el
registro de la venta.

4.- El sistema actualiza el stock y la salida en
el kardex registrandolo en la Base de datos.
5.- El sistema genera el comprobante, lo
registra en la Base de datos y lo imprime
automaticamente.

6.- El vendedor o administrador puede buscar
una venta para ver su informacion, ademas
puede emitir un reporte de ventas e

imprimirlo.

Pre-Condicién

El vendedor o administrador debe de haberse

logueado correctamente en el sistema.

Post Condicion

Se ha gestionado correctamente la venta.

Fuente: Elaboracion Propia
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5.3.1.2 Diagramas de Secuencias

Grafico N° 14 Secuencias - Acceso al Sistema

interaction LOGIN )

Usuario Sistema Base de datos

1 Realizar Logueo : 2 : Consulta identidad

TJ 3 : Yerifica
«
<

5 Autoriza Ingreso

------------------------------------------------

7 Notifica Error

8 Solicita Logueo

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréafico N° 15 Secuencias - Gestion de Clientes

interaction GESTION DE CLIENTES )

Cliente Usuario Sistema

deibimk Hikos 2 : Ingresar Datos

4 : Existencia Sl

=

5 : Editar Datos

7 : Inhabilitar

8 : Existencia NO :

9 : Registrar Cliente

L s e e e e Ee N S T aE <4
( 10 : Registrado

Fuente: Elaboracién Propia
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Gréafico N° 16 Secuencias - Gestion de Empleados

interaction GESTION DE EMPLEADOS )

Administrador

1: Ingresar Datos

Sistema

K = n e e s N AN A M AN AEEssANssAMsssEsssEsssEsssEsssssssssssssaas

3 : Existencia SI

4 : Editar Datos

.,.Eeriﬁcar

E 6 - Inhabilitar

E<................................7.;.E.;i.s.t.e.n.c.i.a.N.cs..................................g
8 : Registrar Empleado o
L !
< 9 : Registrado

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréafico N° 17 Secuencias - Gestién de Usuarios

interaction GESTION DE USUARIOS )

Administrador Sistema

U\ 1 : Mostrar Empleados _
! 2 : Seleccionar un Empleado -
5 3} Tiene Usuario
= A 4-Existenca Sl 5
5 Editar n
6 - Inhabilitar \I‘:
e j
E< 7 : Existencia NO ;
E 8 : Registrar Usuario ,
S— e — ]
' 9 : Usuario Registrado :

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréafico N° 18 Secuencias - Gestién de Tarifas

interaction GESTION DE TARIFA )

Administrador Sistema
1: Ingresar Tarifa o
‘ ! 2% !eriﬁcar
- - 3 Existencia Sl 3

4 : Error

5 : Existencia NO

e 1

1)

6 : Tarifa Registrada

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréafico N° 19 Secuencias - Gestién de Kardex

interaction GESTION DE KARDEX )

Usuario Sistema
1: Registrar Entrada al Kardex
:<...........................3.;.S.I ............................ ,:

4 : Sumar al stock actual del producto -
E< .......................... é.:.N.c.) ........................... E]
6 : Error

alidar

Fuente: Elaboracién Propia
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Grafico N° 20 Secuencias - Gestion de Ventas

interaction GESTION DE VENTAS )
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Fuente: Elaboracion Propia
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5.3.1.3 Diagramas de Actividades

Grafico N° 21 Actividades - Acceso al Sistema

Usuario Sistema Base de datos

. Inicio
l Consultar Identidad } Exi
Xiste

NO

R —

Realizar Logueo

Enviar identidad

l Autorizar Ingreso

Fin

Fuente: Elaboracién Propia
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Gréafico N° 22 Actividades - Gestién de Clientes

Cliente

Usuario

Brindar datos

Ingresa datos

Existe

Y

Sl NO

-

Editar
S| NO I Guardar Datos l
N
Inhabilitar
% Datos
< \/ e Cliente Registrado

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréafico N° 23 Actividades - Gestion de Empleados

Administrador

.. N l Ingresar Datos } Esista
Sl i\ NO

N

Editar
Sl NO
SN

Guardar Datos

Inhabilitar
Editar Datos

S NO

H
&

(Empleado Registrado]

Actualizar

Fuente: Elaboracién Propia
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Gréafico N° 24 Actividades - Gestién de Usuarios

Administrador

Sistema

\( Muestra lista de empleados J

L

Escojer un empleado
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usuario
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R EEE—
Guardar datos
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Fuente: Elaboracion Propia
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Gréafico N° 25 Actividades - Gestién de Tarifas

Administrador

Ingresar Tarifa

NO

Y |

BN N
Tarifa Guardadﬂ

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréafico N° 26 Actividades - Gestién de Kardex

Usuario
{ngresar monto de entradaj(__
Monto
Valido
Sl NO
WA

[Sumar al Stock Actuaﬂ

Fuente: Elaboracién Propia
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Gréafico N° 27 Actividades - Gestién de Ventas

Usuario Sistema Base de datos

Ingresar Datos Solicitar Datos | Devolver Datos

4 X Procesar
Registrar
Venta R
NO SI
o
o v g Venta Registrada
| S—
Actualizar Stock
f!egistrar Salida en KARDE)ZJ

Emitir Comprobante

l Registrar Informacion I

Fuente: Elaboracion Propia
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5.3.1.4 Diagrama de Caso de Uso del Negocio

Gréafico N° 28 Caso de Uso del Negocio

MODELO DEL NEGOCIO

g

USUARIO ADMINISTRADOR \

R

USUARIO VENDEDOR

N

X

USUARIO SECRETARIA

\

‘
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Gestion de Empleados
Gestion de Tarifas

Gestion de Usuarios

Gestion de Clientes

e

Gestion de Ventas

il

Gestion de Reportes

Gestion de Kardex

—

L

Fuente: Elaboracion Propia
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5.3.1.5 Diagrama de Clases

Grafico N° 29 Diagrama de Clases
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Fuente: Elaboracidon Propia
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5.3.2. Fase de Disefo de la Base de Datos

5.3.2.1. Diagrama Relacional de la Base de Datos

Gréafico N° 30 Diagrama Relacional de la Base de Datos

Mo b hieinow kardex
e codigo_kardex : int(11)
m fecha_operacion : date

m hora_operacion : time

# codigo_tipooperacion : int(11)

E £ bd_hieinory detalle_kardex
4 & codigo_kardex - int(11)
# codigo_tarifa - int(11)
# cantidad_unidad : int(11)
| @ concepto : varchar(100)

E & bd_hislnorv tipo_operacion
@ codigo_tipooperacion : int(11) [

@ nombre : varchar(100)

# estado : tinyint(1)

/]

& bd hielnorv detalle_factura
# codigo_factura : int(11)
# codigo_tarifa - int(11)
# cantidad : int(11)
# precio_unitario - decimal(10,2)

£ bd_hielnorv tarifa
@ codigo_tarifa : int(11)
@ concepto : varchar(50)
# importe : decimal(10,2)
# estado : tinyint(1)

E o bd hielnorv factura

¢ codigo_factura - int(11)

@ serie : varchar(100)

@ numero : varchar(100)

# subotal : decimal(10,2)

# igv - decimal(10,2)

# importe_total : decimal(10,2)
# estado : tinyint(1)

4 codigo_comprobante : int(11)

He

bd_hielnosv cliente.

@ codigo_cliente : int(11)

@ documento : char(20)

@ nombre_razonsocial : varchar(200)
@ contacto : char(9)

@ direccion : varchar(100)

@ email : varchar(50)

# estado : tinyint(1)

E & bd_hielnorv comprobante
| g codigo_comprobante : int(11)
m fecha_emision : date

@ hora_emision : time

# importe_total : decimal(10,2)
# estado : tinyint(1)

ﬁ £ bd_hielnorv detalle_ventas
# codigo_usuario : int{11)

# codigo_cliente : int(11)

# codigo_venta - int(11)

# codigo_comprobante : int(11)
# cantidad : int(11)

# impor_total : decimal(10,2)

‘

& bd_hielnorv detalle_boleta
# codigo_boleta : int(11) P
# codigo_tarifa : int(11)

# cantidad : int(11)
# precio_unitario - decimal(10,2)

O bd hielnorv boleta
¢ codigo_boleta : int(11)
@ serie : char(100)
@ numero : varchar(100)
# importe_total : decimal(10,2)
# estado : tinyint(1)

Y # codigo_comprobante : int(11)

Fuente: Elaboracién Propia
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O bd_hielnorv.venta
¢ codigo_venta : int(11)
m fecha : date
@ hora : time
# importe_total : decimal(10,2)
# estado : tinyint(1)

E¢ bd hielnorv empleado.

1

@ codigo_empleado : int(11)
@ dni : char(8)

@ nombres - varchar(100)

@ apellidos : varchar(100)

@ telefono : char(9)

@ direccion : varchar(100)
@ email : varchar(100)

# estado : tinyint(1)

@ usuario - varchar(2)

& Dbd_hielnorv.usuario

¢ codigo_usuario : int(11)
@ usuario : char(8)

@ password - varchar(255)
@ perfil : varchar(15)

# estado : tinyint(1)
# codigo_empleado : int(11)




5.3.3. Fase de Disefo de Interfaz Gréafica

Gréfico N° 31 Interfaz Gréafica - Acceso al Sistema

Wolfenstein - Grand Theft Auto  Wondershare StarCraft Il NetBeans IDE 8.2 StarUML Rational Rose DIAGRAMAS
Jugador ind... v Video Convert... UML_VALDIVIEZ...

[ R H ; * HIEL NORV SAC * .
Modelamiento

Resident Evil 6 Adobe Digital StarCraft CPUID CPU-Z
Editions 4.5 UML

Usuario :

7]
Cisco Packet Prototype Password : ] Proyecto Casi
Tracer terminado

& 2

iVMS-4200 Client Vensim PLE x32 UltralSO OneKey Recovery  GanttProject

é"%? nq\' n‘ W

Energy Easy MP3 Cutter Wondershare Kingo ROOT EPSON Scan Papelera de
Management Recoverit reciclaje

Cerrar | Ingresar

04:26 p.m.
A vE B 9 B ooz 2100

L Escribe aqui para buscar

Fuente: Elaboracidn Propia
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Gréfico N° 32 Interfaz Gréafica - Menu Principal

(& = a X

= ) ™ al
Gestionar & Ventas % Kardex LI Reportes u\ Sistema
L e =

USUARIO : 47113256 PERFIL : ADMINISTRADOR HORA: 02:34:33
JESUS PACHERRES LUY FECHA: 2019-11-22

By piped 1 MOLIDO
9

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréafico N° 33 Interfaz Gréafica - Formulario de Gestion de Empleados

= e e @
Gestionar & Ventas T Kardex 1% Reportes B sistema
= - =

USUARIO : 47113256 PERFIL : ADMINISTRADOR HORA: 01:39:12
JESUS PACHERRES LUY FECHA: 2019-11-22

5] Gestionar Empleado

r Datos de Empleadc

Nombre(s) : [ | Email: [ ]

Apellidos : [ | Estado : ™|

Telefono : [ |

™ Guardar l
Consultar
Filtro : IDNI ‘v‘ [
Codigo DNI Nombre(s) | Apellidos Telefono Direccion Email Estado

1 12345678 ARMANDO J.. |PACHERREZ ..[123456789 |SULLANITA [prueba@hm...|Activo
2 87654321 |HOMERO ] SIMPSON  |545465454 |sprienfield |homero@gm.. Activo
3 45545454 |jose hjkhjkhjkhjk |23333333  |sullana ed@gmail.co.. |Activo

E Eliminar %8 Cerrar

Fuente: Elaboracidén Propia

87



- —
Gestionar ﬁ\/entas T Kardex
L

USUARIO : 47113256
JESUS PACHERRES LUY

Gréafico N° 34 Interfaz Gréafica - Formulario de Gestion de Usuarios

IL® Reportes L;, Sistema

PERFIL : ADMINISTRADOR

[ Gestionar Usuario

Datos de Usuario

HORA: 02:34:33
FECHA: 2019-11-22

Empleados sin Usuario

ql Cerrar

Fuente: Elaboracién Propia
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D Consultar
Password : T
I | DNI |~ |

Perfil : |<Seleccionar> l v l
Estado : Codigo Empleado
\ H Guardar

r Consultar

Filtro: |Usuario }v’ [
Codigo Usuario Perfil Estado

1 12345678 ADMINISTRAD.. |Activo

2 87654321 ADMINISTRAD.. |Activo

3 47113256 ADMINISTRAD.. |Activo




Gréafico N° 35 Interfaz Gréafica - Formulario de Gestion de Clientes

= e e @
Gestionar & Ventas [# Kardex 1™ Reportes B sistema
. = . =

USUARIO : 47113256 PERFIL : ADMINISTRADOR HORA: 02:37:10
JESUS PACHERRES LUY FECHA: 2019-11-22

[*] Gestionar Clientes

Datos de Cliente

Tipo: @ Natural ) Juridico Direccion : [ |

Ne Documento : [ | Email : [ |
Nombre / Razon social : [ | Estado : ¥
Telefono : [ I
‘ H Guardar ’ ‘
Consultar
Filtro : |Nombre/RazonSccial ‘v‘ [
Codigo Documento |Nombre/Razo.. Contacto Direccion Email Estado
1 75831041 EDINSON 454545877 DSDSDSDSD XXFXDCX Activo
2 10471132565 |[JAPLEIRL 929440455 SULLANA prueba@hotm... |Active

Fuente: Elaboracién Propia
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Gréafico N° 36 Interfaz Gréafica - Formulario de Gestion de Tarifas

. X
-y i - a
Gestionar & Ventas % Kardex 1® Reportes [5‘ Sistema
USUARIO : 47113256 PERFIL : ADMINISTRADOR HORA: 02:37:32
JESUS PACHERRES LUY FECHA: 2019-11-22

[ Gestionar Tarifa i

Datos de Tarifa

Concepto : [

Importe : [

Estado : ¥

‘ ™ Guardar ‘

r Consultar
Filtro: |Nombre I v ’ [ |

Codigo Concepto Importe Estado
Por verano 50.0 Active
Verano Deman..|140.0 Activo

{l Cerrar

Fuente: Elaboracién Propia
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Gréafico N° 37 Interfaz Gréafica - Formulario de Gestion de Ventas

% - X
- - e a3
Gestionar 3 Ventas ‘% Kardex 1% Reportes u: Sistema
V- = . el =
USUARIO : 47113256 PERFIL : ADMINISTRADOR HORA: 01:39:12
JESUS PACHERRES LUY FECHA: 2019-11-22

[*] Gestionar Ventas

r Datos de Producto r Tipo de Comprobante
Producto : HIELO ® Boleta ) Factura

Cantidad (TN): | 1

 Cotizacion

r Comprobante

HIELNORV SAC

Tarifa por Tonelada : RUC:20484236128

SubTotal :
IGV:

Importe Total :

r Datos de Cliente

Documento :

Cliente :

%
# Registrar Venta < . Limpiar ﬂ Cerrar

Fuente: Elaboracidén Propia
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.-

Gestionar a Ventas

USUARIO 1 47113256
JESUS PACHERRES LUY

Gréafico N° 38 Interfaz Gréafica - Formulario de KARDEX

Kardex 4% Reportes B e
e =4

PERFIL 1 ADMINISTRADOR

HORA: 0339
FECHA: 2019-11-22

(] Gestionar Kardex

Consultar

Registrar Entrada

Operacsen

Produdio
HIELO
MIZLO
HIELO

HIELO

Operacion
ENTRADA

| Registrar Entrada
Datos de Entrada
Producte

Cantidad

Conceplo | Stock Anterior  Candtidad
Fabe on |0 10
[ENTRADA DE..|10S 2

ENTRADA DE..[107

ENTRADA DE. 108

Fuente: Elaboracidon Propia
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il

Gréafico N° 39 Interfaz Gréfica - Vista de Boleta de Venta

—
I,®
—

-,
‘['/ Kardex Reporte
=

-n
Gestionar ; Ventas

4. * Boleta de Venta *

dislo] [« ] DO &Kk -]

USUARIO : 47113256

PERFIL : ADMINISTRA

01:39:12

JESUS PACHERRES LUY

r Datos de Products

Producto : HIELO
Cantidad (TN) : IE

r Cotizacion
Tarifa por Tonelada : 50.00
SubTotal : 0.0
LGV 0.0
Importe Total : 50.0

RUC: 20484236128

HIELNORV S.A.C BOLETA DE VENTA

Car. Panamericana Norte Mza. K Lote. 34 Z1. Municipal
Sullana - Sullana - Fiura N 001-000039

Tel: +51 73 50B305-— +5173 504322

DOCUMENTO : 10471132565 FECHA : 2019/11,/22

CLIENTE : JAPLEIRL

3

HIELD 50.00 150.00

r Datos de Cliente

Documento :

Cliente :

8 Registrar Venta

Total 5/ 150.00

a
ks 2019-11-22

Pagina 1 de 1

Fuente: Elaboracidén Propia
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Gréafico N° 40 Interfaz Gréafica — Vista de Factura de Venta

- -
Gestionar ﬁ Ventas ‘[/ Kardex i
=1 A

e * Factura de Venta * - O

USUARIO : 47113256 PERFIL : AD
JESUS PACHERRES LUY

digo] «[<][] D[ON @& 7]

[ E Gestionar Ventas

Dates de Preducto

Producto : HIELOD
Cantidad (TN] : ].E
Cotizacion

Tarifa por Tonelada :
SubTotal :
LGV

Importe Total ;

Datos de Cliente

Documento :

Cliente :

# Registrar Venta E

RUC: 20484236128

FACTURA DE VENTA

HIELNORV S.A.C

Car. Panamericana Norte Mza. K Lote: 3.4 21 Municipal
Sullana - Sullana - Piura N2 001-000038
Tel: #5173 50B305-—- +5173 504322

FECHA : 22 noviembre 2019

SENORES:  [APLEIRL RUC : 10471132565

DIRECCION  SULLANA

1

HIELO S0.00 50,00

Sub Total s/ 50.00
1GV (18%) 9.00
Total 5/ s/ 59.00

Pagina 1 de 1

Fuente: Elaboracidon Propia
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Gréafico N° 41 Interfaz Gréafica — Formulario de

—t

Kardex h® Reportes (8] Sistema
== =

- .

: e}
Gestionar S, Ventas I
E L

Reportes de Clientes

il

4 " Reporte Clientes * - ]
USUARIO : 47113256 PERFIL : ADMINISTRADOR l ’ ‘ ‘D |ﬁ|ﬁ” }QlQIW" "‘
JESUS PACHERRES LUY - =
[ Reporte de Clientes
Consultar
Filtro : }Nombre/RazonSocial q
Codigo Documento NombrelRazo‘,j Contacto Direccion | CODIGO DOCUMENTO NOMBRE/RAZON SOCIAL ~ CONTACTO DIRECCION EMAIL
1 75831041 EDINSON |454545877  [DSDSDSDSD [xX{
2 10471132565 [JAPLEIRL [929440455  [surrana |pri 1 75831041 EDINSON 454545877 DSDSDSDSD XXFXDCX
2 10471132565 JAPLEIRL 929440455 SULLANA prueba@hotmail.com
~|
[
Pagina 1de 1

Fuente: Elaboracidon Propia
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Gréfico N° 42 Interfaz Gréafica - Formulario de Reportes de Empleados

&) —
[ . —t— =
Gestionar & Ventas \r./ Kardex 1% Reportes l—.III Sistema
S % =
USUARIO : 47113256 PERFIL : ADMINISTRADOR HORA: 02:40:42
JESUS PACHERRES LUY . * Reporte Empleados * - m] *
Reporte de Empleados "isfo|[«[<] 0] Dm0 &=} -]
a
Consultar |
— |'| [ _
1 12345678  |ARMANDO J.. |PACHERREZ..|123456789 |[SULLANITA [prueba@hm.|Activo oMo 1 NOMBRE[S) APELLINS TELEFOM) THRECCKIN EMAIL SR
2 87654321 |HOMERO ] SIMPSON 545465454 |sprienfield | homero@gm... Active BT AANDONEE  PACHERREZ DEETEH El
3 45545454 [jose hikhjkhjkhjk |23333333  |sullana ed@gmail.co... |Activo 2 HIMERD 51
4 47113256  |JESUS ARMA..|PACHERRES ..[929440455 |SULLANA PRUEBA@H.. |Activo ! ™ e M
i ESLIS ARMAN DO PACH SULLANA PR ER AEHITM AILCOM il
>
[*]

Pagina 1 de 1

Fuente: Elaboracidén Propia
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Grafico N° 43 Interfaz Gréafica - Formulario de Reportes de Ventas

&) O
- . —_ -
Gestionar & Ventas % Kardex 1% Reportes u\ Sistema
= —— =
USUARIO : 47113256 PERFIL : ADMINISTRADOR 4. *Reporte de Ventas™ - o X3
JESUS PACHERRES LUY Balo] [« ]v] D[Em &[] [v] 22
=

= > B

Consultar
Importe Total |250 |
Fecha: || ENTRE
CODIGO FECHA HORA IMPORTE USUARIO
Codigo Fecha Hora Importe Total Usuario Cliente . , o - .
5 21/11/1912 1104 AM 25000 ARMANDO JOSE PACHERREZ LUY 75
2019-11-21 11:04:25 2500 ARMANDO JOSE PACHE..|75831041-E..

36 2019-11-21 23:32:05 250.0 ARMANDO ]OSE PACHE..|75831041-E.. 36 21/11/1912 1132 25000 ARMANDO JOSE PACHERREZ LUY 750

Pagina 1 de 1

Fuente: Elaboracidon Propia
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5.3.4. Fase de Programacion

Gréafico N° 44 Entorno NetBeans — Codigo JAVA — Gestion de Venta

Pro... * | Presta... |Favoritos|Archivos| =

B@ HielNory A
Ei}-l\g Paguetes de fuentes
- hielnarv
EJ---EQ iconos
[-[] lbrerias
= modelo
- Cliente java
ConexionBD. java
Empleado.java
GestionarCliente. java
GestionarEmpleado. java

Gestionarkardex.java
GestionarLogin.java
GestionarProducto.java
GestionarTarifa.java
GestionarUsuario.java
GestionarVenta.java
Kardex.java
Login.java
Producto.java
ReporteVentas.java
Tarifa.java

B (0 9 0 0 0 5 6 6 6 5 6 B B B T

L4

Navegador X | =

Vista de miembros v || <empty> E

Bﬁ) modelo. GestionarVenta :: java.lang.Object a
(O buscarReparteVentas(javax. swing, JTak

Q} doseRecursos()

O guardarVenta(modelo, Venta miventa) &

O setRegistersTable(javax,swing, JTable & o,

£ >

i 0118 6]«

Fagina de Inido X| FormVenta.java X|@ GestionarVenta.java X| > O
soree Hstory |- - QRS R P BEo DL B
oL T
82| [F] ----public-String-guardarVenta(Venta -miVenta) -{g AL
a3 T
84| | ---cie--- conectarBD -=-new -ConexionBD () ;9
85 [ ---m--- connBD -=-conectarBD.getConectionBD() : 1 —_
a6 T
BT | o String-mensaje-=-null;q
88| [ -------- S5tring -queryGuardar =-" -{ 2, P, P, 0, -, 2, Y ) "q
a9 T
90| | e try-{%
91 T
Q2| | e callsta -=-connBD.prepareCall (queryGuardar) ;9
L o I R A callsta.setInt(l, miVenta.getCantidadProducto() )9
L e callsta.setDouble (2, -miVenta.getImporteTotal () )4
L I e e callsta.setString (3, miVenta.getUsuario() )9
L I e callsta.setString (4, -miVenta.getDocumentoCliente() ) 1
97| | e callsta.setString (5, -miVenta.getSerieComprokbante()) ;1
98| | - callsta.setString (6, mivVenta.getNuneroConprokbante () ) 24
L e callsta.setDouble (7, -miVenta.getSubTotal());q
100 | =-mmmmmeees callsta.setDoukle (8, miVenta.getIgv()):9
oL | ---eeeeeeee callsta.setString (9, -miVenta.getTipoComprobante() )9
W2 | - callsta.set5tring (10, -miVenta.getNombreProducto() )9
103 1
104 | ------eiees int -rpta-=-callsta.executelpdate () ;9
105 | - if-(rpta->-0) -{1
106 | - mensaje -=-"exito";9
107
103 rror";q
109
110
111 v
B x

Fuente: Elaboracidén Propia
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VI. CONCLUSIONES

Llegando a la conclusion de la presente investigacion en base a los resultados

obtenidos se puede interpretar que existe un alto nivel de insatisfaccion con respecto

al método actual de venta, asi como un alto indice de percepcidn de la necesidad de

realizar la implementacion de un sistema que mejore la actual forma que se trabaja

en la empresa, ademas se puede afirmar que la hipotesis planteada es factible.

1.

El analisis de los resultados en la dimension 01: el 50% de los
colaboradores encuestados indicaron que Sl estan de acuerdo con el
método actual de venta, se concluye que los trabajadores que tienen un
papel mas extenso en el proceso de venta sostienen la opinién de no
sentirse satisfechos con la manera manual en la que se realizan los
procesos, también se denota que los trabajores que tienen un rango de
edad entre 40 a 60 afios son quienes se sienten intimidados a aceptar un
cambio por desconocimiento de sistemas informaticos, por todo esto
seria importante incorporar los sistemas tecnologicos paulatinamente,
por lo tanto se concluye que si es necesaria la implementacion de un

sistema para controlar los procesos.

El analisis de los resultados en la dimension 02: Nivel de conocimiento
del sistema de control a proponer, concluye que efectivamente el 79%
de los trabajadores SI conocen lo que es un sistema de control, es decir,
en su mayoria los colaboradores si tienen conocimiento acerca de los
sistemas informaticos, con excepcién de las personas mayores de 40
afios quienes desconocen sobre herramientas informaticas o tienen un
conocimiento béasico, en especial del tipo de sistema a proponer, se
concluye que se necesita proponer la implementacion del sistema de
control de ventas y su respectiva capacitacion al personal en el uso del

sistema y ofimatica basica.
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RECOMENDACIONES

Después de haber analizado los resultados y emitido conclusiones se elabora una serie
de recomendaciones para la empresa HIEL NORV S.A.C. para que el funcionamiento

y uso del sistema sea Gptimo.

1. Es importante que el resultado de la presente investigacion sea comunicado a los
trabajadores que laboran en la empresa a fin de que conozcan la realidad en cuanto
asu problematica y a la insatisfaccion que tienen con respecto al método actual con
el que se da el proceso de venta.

2. Difundir entre los trabajadores las reglas del negocio que se deben respetar, asi
como hacer de conocimiento las bondades del sistema que sera en beneficio de todo
el personal de la empresa.

3. Realizar el proceso de capacitacion al personal que trabajara con el Sistema para
llegar al uso 6ptimo.

4. Asignar personal que se encargue de la seguridad e integridad de los equipos

tecnoldgicos.
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ANEXOS



Anexo 01: Cuestionario

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

“ANO DEL BICENTENARIO DEL PERU: 200 ANOS DE INDEPENDENCIA”

TITULO: PROPUESTA DE IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE
CONTROL DE VENTAS EN LA EMPRESA INDUSTRIAL HIEL NORV S.A.C.
SULLANA; 2021.

AUTOR: JESUS ARMANDO PACHERRES LUY
INTRODUCCION:

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

la misma seran utilizados solo para efectos académicos y de investigacion.
Toda la informacion brindada serd de forma anénima y es de manera confidencial.
INSTRUCCIONES:

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

correspondiente (SI o NO) segun considere su alternativa.
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Dimension 01: Nivel de Satisfaccidn con respecto al método actual

Pregunta Si NO

¢ Esta de acuerdo con el método actual de

venta?

¢Consideras que se encuentra segura la
informacidn con respecto a los procesos

de ventas y reportes de la empresa?

¢Consideras que existe demora en la

atencion a los clientes?

¢(Crees que es necesario la
implementacidn de un sistema de control

de ventas?

¢Existe un registro de la informacion de

los clientes?

Fuente: Elaboracién Propia
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Dimension 02: Nivel de conocimiento del sistema de control a proponer

Pregunta Si NO

¢Conoce lo que es un sistema de control

de ventas y sus funciones?

¢Crees que la empresa dispone de
tecnologia para implementar un sistema

de control de ventas?

¢Cree usted que un sistema agilizaria los

procesos de la empresa?

¢Cree usted que la informacion de la
empresa se manejaria mejor con el uso

de un sistema?

Si se implementara un sistema de control
de ventas ¢crees que seria necesario una
capacitacion a todo el personal para su

uso?

Fuente: Elaboracién Propia
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Anexo 02: Cronograma de Actividades

8 .
SATTT. 'n".." 01
ki T T T T T ]
. | [%emana 13 Semana 14 Semana 15 Semana 16 Semana 17 Semana 18 Semana 19 Semana 20 Semana 21 Semana 22 Semana 23 Semana 24 Semana 26 Semana 16 Semana I7 Semana 28 Semana 20 Seman
Nombre Fechadeiniciq Fechadefin |l snen  moet met mest aee e mes mesn owsn e we meen m SO Do 0@ mo
o PLANTEAMIENTO DELA INVESTIGACION 9/04/21  19/04/21 /7 ‘s
o REVISION DE LA LITERATURA 20/4/21 28421 (I
o MEJORA DE LA METODOLOGIA 20/4/21 70521 1
o ANALISIS DE RESULTADOS 10/03/21 2110521 1
o CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES  24/05/21 1/06/21 (I
o ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION ~ 2/06/21 10/06/21 (I
o REDACCION DEL ARTICULO CIENTIFICO  11/06/21 21/06/21 (I
o INFORME FINAL 22/06/21 07 1
o PREBANCA 60721 0T /
o |EVANTAMIENTO DE OBSERVACIONES  15/07/21 210721 1
o SUSTENTACION FINAL 210721 21071 (I

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 03: Presupuesto

Presupuesto desembolsable
(Estudiante)

Categoria U(r:\(i)tztrci)o Cantidad T(ostgl
Suministros (*)

e Impresiones 0.50 100 50.00

e Fotocopias 0.10 200 20.00

e Anillado 15.00 3 45.00

e Papel bond A-4 (500 hojas) 15.00 1 15.00

e Lapiceros 1.00 4 4.00

e USB 30.00 1 30.00
Servicios

e Uso de Turnitin 100.00 1 100.00

e Uso de internet 80.00 2 160.00
Sub total 424.00
Gastos de viagje

e Pasajes para recolectar informacion 10.00 4 visitas 40.00
Sub total 40.00
Total de presupuesto desembolsable 464.00

Presupuesto no desembolsable
- (Unversidad)

. Costo 3 Total
Categoria Uil 2 i Cantidad (S/)
Servicios

e Uso de Internet (Laboratorio de

Aprendizaje Digital - LAD) 30.00 4 120.00
e Busqueda de informacion en base de

datos 35.00 2 70.00
e Soporte informatico (Médulo de

Investigacion del ERP University - 40.00 4 160.00

MOIC)

e Publicacién de articulo en 50.00 1 50.00
repositorio institucional ' '
Sub total 400.00
Recurso humano
e Asesoria personalizada (5 horas por

semana) 63.00 4 252.00
Sub total 252.00
Total de presupuesto no
desembolsable 652.00
Total (S/) 1,116.00

Fuente: Elaboracién Propia
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Anexo 04: Fichas de Validacion del Instrumento

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

1. DATOS GENERALES
V_ .
1.1 Nombres y apellidos del validador :  {-iZENY.. A.‘U““\’ 0 QN £RA Hﬂ'\’ TERO
1.2 Cargo e insttucion donde labora :  JEE£.. 36, (A, A AN ; IH%SPJLAALM
1.3 Nombre del instrumento evaluado : ... (oxsanAnio
1.4 Autor del instrumento . oResus Am”"‘“)\‘ ...?f‘.ﬂ.‘.ﬁ.’!ﬂ..é& ...... g,
1I. ASPECTOS DE VALIDACION

Revisar cada uno de los items del instrumento y marcar con un aspa dentro del recuadro (X), segun 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 Lta2ulE3 Observaciones
Criterios Indicadores D|R|B Sugerencias
Los items miden lo previsto en los objetivos de
+ PERTHENCIA investigacion. oo
Los items responden a lo que se debe medir en la
* COHERENCA.- | - ciabio y sus dimensiones. oog
CORGEREINA Los ltgfns son congruentes entre si y con el concepto olol®
que mide.
NG Lo; items son suficientes en cantidad para medir la oOl®rlo
variable.
Los items se expresan en comportamientos y acciones F
+ OBETVORD | 1 corvables. ojgx
Los items se han formulado en concordancia a los
+ CONSISTENCIA | 1 Gamentos tebricos de la variable. ojo®
Los items estan secuenciados y distribuidos de
s ORGAZACION acuerdo a dimensiones e indicadores. 0O0®
Los items estan redactados en un lenguaje entendible
+EAARDAD para los sujetos a evaluar. oj®o
Los items estan escritos respetando aspectos técnicos
« FORMATO | 4o maio de letra, espaciado, interlineado, niidez). ojg
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas,
~ ESTRIGTURA opciones de respuesta bien definidas. 0oox
CONTEO TOTAL
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada clislaA Total
indicador)
A+B+C n
Coeficiente 7o = Q.q b Intervalos : Resultado
de validez : 0,00-049 . Valfdez nula
050-059 | « Validez muy baja
0,60-0,69 « Validez baja
lll. CALIFICACION GLOBAL 070-079 | - Vaidez aceptable
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo 080-089 |[. Validezbuena __/J
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado. 0.90-1,00 e Validez muy b‘*’“}{/
| VAupez Huy Buena

R e
oy
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FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
1. DATOS GENERALES

D L P o
1.1 Nombres y apellidos del validador : zkﬂ STHEY. Nicowsn G‘ véfo Jrmvacve

1.2 Cargo e institucion donde labora
1.3 Nombre del instrumento evaluado :
1.4 Autor del instrumento

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Revisar cada uno de los items del instrumento y marcar con un aspa dentro del 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 (Si més del 70% de los items cumplen con el indicador).

Aspectos de validacion del instrumento 2173 Observaciones
Criterios Indicadores D|R|B Sugel
Los items miden lo previsto en los objetivos de
« PERTINENCIA Esasasoin, o|a
Los items responden a lo que se debe medir en la
+ COHERENCIA | - riable y sus dimensiones. oo=
« CONCRUENCI Los ngms son congruentes entre si y con el concepto o i@
que mide.
S URCIENGIA Lo§ items son suficientes en cantidad para medir la olo E]
variable.
Los items se expresan en comportamientos y acciones
< OBIETVDAD | o et Ogo®
Los items se han formulado en concordancia a los
#CONBSTENCIA fundamentos tedricos de la variable. oo
Los items estan secuenciados y distribuidos de
+ ORGANZACION | 211 erdo a dimensiones & indicadores, ojg|=
Los items estan redactados en un lenguaje entendible
+ELA3DAD para los sujetos a evaluar. 0o
Los items estén escritos respetando aspectos técnicos
AR (tamafio de letra, espaciado, interlineado, nitidez). oo
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas,
= ESTRIGTURA opciones de respuesta bien definidas. oom
CONTEO TOTAL
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada o I Y Total
indicador) :
A+B+C
Coeficiente 30 = 1 , 00 Intervalos _ Resultado
de validez : 0,00-0,49 « Validez nula
g 0,50-0,59 « Validez muy baja
0,60-0,69 « Validez baja
Ill. CALIFICACION GLOBAL 0,70-0.79 + Validez aceplable
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo 0.80-089 | . Validez buena
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado. 090-1,00 | . Validez muy buena

Ualides muy buora

THE. %rre—e/ M. G?ﬂA//E’/") Tpnwpcne
Cib. 199559
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FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

|.DATOS GENERALES

1.1 Nombres

1.2 Cargo e insttucion donde labora _: Docerre. Dy Yoogaann De €
X Baraseara.. Y. Servties D TL [ 5T P

1.3 Nombre del instrumento evaluado : ... LESTICNARID

1.4 Autor del

apaliion delnaiiatior %nm Evvanvo Crnanseo Espuioza

instrumento - JEsus. A

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Revisar cada

uno de los items del instrumento y marcar con un aspa dentro del recuadro (X), segun 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 23 Observaciones
Criterios Indicadores D|R|B, Sugerencias
Los items miden lo previsto en los objetivos de M
SPERmRON investigacion. o|g
Los items responden a lo que se debe medir en la
+ Corerenca variable y sus dimensiones. oo ﬁ
Los items son congruentes entre si y con el concepto ¢
+ CONGRUENCIA sty Oojgd
Los items son suficientes en cantidad para medir la
« SURICIENCA | ariable. oo
Los items se expresan en comportamientos y acciones
* OBIETMOAD | ) corvables. o|o w
Los items se han formulado en concordancia a los
« CONSISTENCIA | 1+ amentos tedricos de la variable. oR| O
Los items estan secuenciados y distribuidos de ﬁ
» ORGANIZACION | . erdlo a dimensiones e indicadores. o|o
Los items estan redactados en un lenguaje entendible gi
sl para los sujetos a evaluar. o|o
Los items estan escritos respetando aspectos técnicos
+ FORMATO | (12rnafo de ltra, espaciado, nterineado, nitidez). | = | h
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas,
<FRImGLR) opciones de respuesta bien definidas. o ﬁ O
CONTEO TOTAL
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada cliBlaA Total
indicador)
A+B+C
Coeficiente > = 0.93 Intervalos _Resultado
de validez : 0,00-049 [ . Validez nula
’ 050-059 | . Validez muy baja
060-069 | - Validez baja
Ill. CALIFICACION GLOBAL 070-079 |+ Validez acepiabie
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo 080-089 | y\Validez buena
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado. 0.90-1,00 /'1‘1 Y‘ahdez muy buena
l l/ al‘.A% ™oy buena
r ‘r ‘ﬁ‘h

Hsaess
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Anexo 05: Solicitud de autorizacion para realizar actividades de
investigacion, elaboracion de proyecto e informe en la empresa HIEL
NORV S.A.C.

“ANO DEL BICENTENARIO DEL PERU: 200 ANOS DE INDEPENDENCIA”

Sullana, 10 de abril de 2021

Sr. Javier Alberto Nole Villegas
GERENTE ADMINISTRATIVO DE HIEL NORV S.A.C.

Yo, JESUS ARMANDO PACHERRES LUY, identificado con DNI 47113256,
domiciliado en Urbanizacion Enrique Lopez Albujar lera Etapa Mz. L It. 28 — Sullana,

Piura, ante usted me presento y expongo:

Que actualmente me encuentro un taller de titulacion para obtencion de grado profesional
de Ingeniero de Sistemas, Facultad de Ingenieria, en la Universidad Catélica Los Angeles
de Chimbote, por lo tanto pido su autorizacion para elaborar mi proyecto e informe de
tesis titulado “PROPUESTA DE IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE
CONTROL DE VENTAS EN LA EMPRESA INDUSTRIAL HIEL NORV S.A.C. —
SULLANA; 20217 relacionado a proponer la automatizacion del proceso de venta en su
empresa, brindado mejoras en la calidad de atencién ademas de eficacia y rapidez en sus

procesos.

Agradezco de antemano la atencion brindada a mi solicitud.

g
JESUS ARMANDO PACHERRES LUY
DNI 47113256
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Anexo 06: Entrega de primera version de sistema y comienzo de etapa de Prueba en Oficina Administrativa de
HIEL NORV S.A.C.

Gerente Administrativo Sr. Javier Alberto Nole Villegas familiarizandose con la interfaz del sistema para someterlo a pruebas.
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