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RESUMEN

El presente trabajo se desarrollé bajo la linea de investigacion Desarrollo de modelos
y aplicacion de las tecnologias de informacion y comunicaciones, de la Escuela
Profesional de Ingenieria de sistemas de la Universidad Catolica los Angeles de
Chimbote. La problemética de la empresa surge por falta de un sistema que ayude a
gestionar el inventario, usuarios y la emisién de comprobantes. La investigacion tuvo
como objetivo proponer la implementacion de un sistema de venta y facturacion
electronica en la empresa GEOCOPY E.I.R.L, Piura; 2019 para optimizar el tiempo
empleado en atencidn; el disefio de la investigacion fue cuantitativa, No experimental
siendo la investigacion Descriptiva y de corte transversal, con una respuesta de 10
colaboradores. Se obtuvieron resultados que 70.00% de los colaboradores Sl han
trabajado en lugares donde se utilice un sistema informatico, asi mismo el 90.00% de
los colaboradores creen que, SI demanda tiempo en realizar los célculos de los
ingresos de venta, y el 90.00% de los colaboradores Sl estan de acuerdo con tener un
sistema para la empresa. Esta investigacion tiene como alcance mejorar el servicio
de atencién a los clientes de la empresa, se concluye que existe un alto nivel de
insatisfaccion por parte de los encuestados respecto al sistema actual y a la vez un
alto nivel de aceptacion de la necesidad de realizar una propuesta de mejora, Por lo
tanto, es necesario realizar la propuesta de implementacion del sistema, el mismo que
permitird ofrecer una oportunidad de mejora en la atencion al cliente por parte de la

empresa.

Palabras claves: Facturacion, Servicio, TIC, Ventas.
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ABSTRACT

The present work has been developed under the research line Development of models
and application of information and communication technologies, of the Professional
School of Systems Engineering of the Universidad Catolica Los Angeles de
Chimbote. The company's problem arises due to the lack of a system that helps them
manage their inventory, their users and the issuance of receipts. The objective of the
investigation was to design an electronic sales and invoicing system in the company
GEOCOPY E.I.R.L, Piura; 2019 to optimize the time spent on care; The research
design was quantitative, not experimental, the research being Descriptive and cross-
sectional, with a response from 10 collaborators from different areas of the company.
Results were obtained that 70.00% of the collaborators IF have worked in places
where a computer system is used, likewise 90.00% of the collaborators believe that,
IF it takes time to calculate the sales income, and 90.00% of employees DO agree to
have a system for the company. The scope of this research is to improve the customer
service of the company, it is concluded that there is a high level of dissatisfaction on
the part of the respondents regarding the current system and at the same time a high
level of acceptance of the need to make a proposal Therefore, it is necessary to
implement the system, which will allow the company to offer an opportunity to

improve the quality of the service.

Key words: Quality, Systems, TIC, Sales.
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INTRODUCCION

En la actualidad la desventaja de varias organizaciones es no contar con un
sistema. Este es necesario para optimizar la operacion de la compafiia, ademéas
posibilita servir un mas grande nimero de individuos en un tiempo mas
reducido, mantener la buena administracion de todos los productos, de igual
manera juntar los establecimientos si el sistema es online, logrando

proporcionar la asesoria para que sea viable la buena toma de decisiones (1).

GEOCOPY E.l.R.L, mantiene una gran escala de vivencia en el mercado, su
objetivo es dar un servicio de calidad, dentro del sector de Impresién, tiene
una tecnologia avanzada que logra acortar la reproduccion inmediata y de una
muy buena calidad ofreciendo servicios a Universidades, Constructoras, etc.
lo cual nos da vasta vivencia para proveer un excelente servicio. Gracias a
esto los procesos de comercializacion son dafiados por la manera en que se
manejan en la actualidad, debido a que no tienen un sistema que posibilite a
los colaboradores mejorar la atencion, lo cual se ha planteado implementar
un sistema de ventas y facturacion electronica para lograr optimizar el tiempo

de atencion a los consumidores.

Debido a las inconsistencias encontradas en la empresa se planteo la siguiente
pregunta: ¢;De qué manera la propuesta de implementacion del sistema de
ventas y facturacion electronica en la empresa GEOCOPY E.I.LR.L. Piura;

2019 mejora la atencion al cliente?

La presente investigacion tiene como objetivo general Proponer la
implementacion de un sistema de ventas y facturacion electronica en la
organizacion GEOCOPY E.L.R.L. Piura, para mejorar la atencion del cliente.

Para la ejecucion de este se propuso estos objetivos especificos:

1. Determinar los requerimientos funcionales y no funcionales en la empresa

para su implementacion.

2. Determinar el nivel de satisfaccion sobre el actual sistema.



3. Determinar el nivel de conocimiento de las Tecnologias de Informacion y

Comunicacion para el correcto uso del sistema a implementar.

4. Determinar el nivel de aceptacion sobre la propuesta de mejora para

optimizar el servicio de atencion al cliente.

Esta investigacion se desarrolla en la zona de atencion al comprador en la
empresa GEOCOPY EIRL. La investigacion es de tipo cuantitativa, nivel

descriptivo, disefio no experimental de corte transversal.

Se justifica Operativamente porque la empresa tiene una cantidad de
trabajadores los cuales tienen delegado el desempefio y la adecuada
funcionalidad de la implementacion de comentado sistema de ventas y

facturacion electronica.

Se justifica Econdmicamente porque ahorrara dinero en gastos de material
que se hacia anteriormente, ademas va a mejorar la atencion a los clientes y

ahorrarle tiempo al personal.

Se justifica Tecnol6gicamente porque se beneficiara con el sistema de ventas

y facturacion electronica solucionando la problematica encontrada

Se justifica Institucionalmente porque mejorara la empresa y destacara ante
las demas por brindar un servicio de calidad con el sistema de ventas y

facturacion electrénica.

En cuanto los resultados obtenidos de la primera dimension, Nivel de
conocimiento de las TIC. se muestra que el 70.00% de los encuestados
afirman que, Sl tienen conocimiento acerca de las TIC, en la segunda
dimension: Nivel de Satisfaccion con el Sistema Actual, el 90.00% de los
encuestados sustentan que NO estan satisfechos con el sistema actual,
mientras que en la tercera dimension: Nivel de aceptacion de la propuesta de
mejora se observa que el 90.00% de los encuestados Sl estan de acuerdo con

tener un sistema informatico.



Esta investigacion tiene como alcance mejorar el servicio de atencion a los
clientes de la empresa, se concluye que existe una alta necesidad de
implementar un sistema de ventas y facturacion electrénica para la empresa

GEOCOPY E.L.R.L, Piura; 2019 para mejorar la atencion al cliente.



Il. REVISION DE LITERATURA

2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes Internacionales

Carrillo (2), en el afio 2020 present6 una tesis titulada Desarrollo de
un Sistema Web y Movil para la Venta Servicios Tecnoldgicos para
la Empresa Casistema — Quito, Ecuador. Utilizo la metodologia de
investigacion de tipo cuantitativa, nivel descriptivo, disefio no
experimental de corte transversal, como resultado se observa que el
89% de usuarios afirma que el sistema es méas confiable, el 85% afirma
que se optimizan los procesos, se concluye que con la implementacién
del sistema y la capacitacion al usuario sobre el funcionamiento del
mismo permitira brindar un mejor servicio a los clientes, optimizando
tiempos en generacién de la factura y reportes técnicos, la
investigacion tuvo como objetivo general desarrollar un sistema web
movil para la venta servicios tecnoldgicos en la empresa
CASISTEMA, se concluye que laimplementacion del sistema permite
mejorar el proceso de soporte técnico y emision de facturas.

Tuso (3), en el afio 2019 presentd una tesis titulada Desarrollo de un
Sistema E-Commerce para la Gestion de Ventas para el Almacén de
Electrodomésticos “Comercial Alexis” — Quito, Ecuador. Utilizé la
metodologia de investigacion de tipo cuantitativa, nivel descriptivo,
disefio no experimental de corte transversal, como resultado se
observa que el 51% de los clientes prefiere realizar compras
presenciales en el local, mientras que el 49% lo prefiere via internet,
se concluye que con el sistema se logro gestionar y publicar las ventas
en linea de productos que se comercializan actualmente en el local
ubicado en Latacunga mediante la implementacién de mddulos de
gestion de usuarios, productos, inventario y campafas, tuvo como
objetivo general Implementar un sistema e-Commerce para la gestion

de ventas de electrodomésticos, se concluye que la implementacién



2.1.2.

del sistema permite mejorar el servicio de ventas en la web para el

“Comercial Alexis”.

Lema (4), en el afio 2018 presentd una tesis titulada Desarrollo del
Sistema Web para el Control de Inventarios, Ventas, Facturacion y
Publicidad del Taller de Aluminio y Vidrio “Lopez” — Chimborazo,
Ecuador. Utilizé la metodologia de investigacion de tipo cuantitativa,
nivel descriptivo, disefio no experimental de corte transversal, como
resultado se observa que el 92% de usuarios afirma que se evita la
pérdida de informacion, el 83% afirma que evita la demora en algunos
procesos, se concluye que al tener la informacién almacenada en un
gestor de base de datos, se puede generar respaldos de dicha
informacién de una forma rapida, y asi evitar la pérdida de
informacion, la investigacion tuvo como objetivo general desarrollar
un sistema web para el control de inventarios, ventas, facturacion y
publicidad, se concluye que el desarrollo del sistema web optimizara

las ventas del taller de aluminio y vidrio “Lopez”.
Antecedentes Nacionales

Mena (5), en el afio 2019 present6 una tesis titulada Implementacion
De Un Sistema Web De Compra Y Venta De Accesorios De Computo
En La Empresa COMPUSOL S.A.C. - Chimbote; 2018. Utiliz6 la
metodologia de investigacion de tipo cuantitativa, nivel descriptivo,
disefio no experimental de corte transversal, se observa que 90%
indicaron que Si estan de acuerdo que es necesario mejorar al sistema
actual, se concluye que la investigacion queda debidamente justificada
en la necesidad de realizar la implementacién de un sistema web que
permita la compra y venta para la empresa Compusol S.A.C, la
investigacion tuvo como objetivo Implementar Un Sistema Web de
Compra y Venta de Accesorios de Cémputo, se concluye que la
implementacion del sistema permite optimizar la atencion y ventas en
la Empresa COMPUSOL S.A.C.



Guillermo (6), en el afio 2017 presentd una tesis titulada
Implementacién de un Sistema web para las Ventas en la Empresa
One To One Contact Solutions en la ciudad de Lima. Utilizo la
metodologia de investigacion de tipo cuantitativa, nivel descriptivo,
disefio no experimental de corte transversal, como resultado se
observa que el 95% de los colaboradores encuestados expresaron que
NO estan satisfechos con el sistema actual, se concluye que la
implementacion de un sistema web para el area de ventas de la
empresa One To One Contact Solutions ha tenido un impacto positivo
en el proceso de ventas, la investigacion tuvo como objetivo
Implementar un Sistema Web, aplicando SCRUM y XP para mejorar
el Proceso de Ventas, se concluye que la implementacion del sistema
permite controlar el flujo de ventas en la Empresa One To One Contact
Solutions.

Castillo (7), en el afio 2016 presentd una tesis titulada Implementacion
de un Sistema de Ventas para mejorar la Gestion Comercial en la
Empresa Marecast S.R.L., Los Olivos. Utiliz6 la metodologia de
investigacion de tipo cuantitativa, nivel descriptivo, disefio no
experimental de corte transversal, como resultado se observa que el
75% de los colaboradores encuestados expresaron que, Sl tienen
conocimientos de las Tecnologias de la informacion y comunicacion,
se concluye sin un apropiado sistema un vendedor, tardaba alrededor
de una hora y diez minutos para poder tomar un pedido, analizarlo y
procesarlo. Mientras que ahora con el sistema en produccion se ha
reducido un promedio de 50 minutos en el tiempo de atencién al
cliente ya que, el sistema automatiza operaciones de venta, la
investigacion tuvo como objetivo la implementacion de un sistema de
ventas, se concluye que la implementacion del sistema mejoré la

gestién comercial.



2.1.3. Antecedentes Regionales

Paiva (8), en el afio 2018, presentd una tesis titulada Implementacion
de una Aplicacion Web de Venta Online para la Empresa Negocios
Pequefiin Milky S.A.C. - Piura; 2018. Utiliz6 la metodologia de
investigacion de tipo cuantitativa, nivel descriptivo, disefio no
experimental de corte transversal, como resultado se observa que el
95.45% de los trabajadores encuestados expresaron que si percibieron
que es necesaria la realizacion de una mejora del proceso de ventas,
se concluye que con la presente investigacion, se consigui6 identificar
la problematica actual que permitira conocer la necesidad de mejorar
el proceso de ventas de la empresa Negocios Pequefiin Milky S.A.C.
La investigacion tuvo como objetivo general realizar la
implementacion de una Aplicacion Web de venta Online para la
empresa Negocios Pequefiin Milky S.A.C. — Piura; 2018, con la

finalidad de mejorar el proceso de ventas.

Sanchez (9), en el afio 2016, presentd una tesis titulada Propuesta de
un Sistema de Control Interno de los Stocks en la Empresa Comercial
Punto Blanco S.A.C. De La Provincia De Piura. Utilizdé la
metodologia de investigacion de tipo cuantitativa, nivel descriptivo,
disefio no experimental de corte transversal, como resultado se
observa que el 82% de los colaboradores encuestados expresaron que
NO estéan satisfechos con el sistema actual, se concluye que Se adolece
de buenas préacticas de almacén como son: recepcion,
almacenamiento, despacho, documentos soportes y control. La
investigaciéon tuvo como objetivo proponer un Sistema de Control
Interno de los Stocks, se concluye que la propuesta de implementacion
del sistema permitira controlar el inventario en la Empresa Comercial
Punto Blanco S.A.C. De La Provincia De Piura para llevar un correcto

control de los items.

Saavedra (10), en el afio 2016, presento una tesis titulada Analisis y
Disefio de un Sistema E-Commerce para la Gestion de Ventas: Caso



Empresa World Of Cakes. Utiliz6 la metodologia de investigacion de
tipo cuantitativa, nivel descriptivo, disefio no experimental de corte
transversal como resultado se observa que el 95% de los trabajadores
encuestados expresaron que NO estan satisfechos con el sistema
actual, se concluye que la propuesta de implementacion de la tienda
virtual, es rentable y beneficiosa para la empresa ya que el periodo de
recuperacion es de 2.7 meses, el valor actual neto es de 14 228.4 soles
y la tasa interna de rentabilidad es de 51%. La investigacion tuvo
como objetivo dar una propuesta de implementacion de un sistema de
ventas, se concluye que la implementacién de la plataforma E-
Commerce mejorara el alcance de los productos a los clientes de la

empresa World Of Cakes.



2.2. Bases Teoricas de la investigacion

2.2.1. Rubro de la empresa

Pertenece al rubro de las actividades de impresion, fotocopiado,
preparacion de documentos y otras actividades especializadas de
apoyo de oficina, venta al por menor de otros productos nuevos en

comercios especializados (11).

2.2.2. Laempresa Investigada

— Informacion General

GEOCOPY E.L.R.L, mantiene una gran escala de vivencia en el
mercado, su objetivo es dar un servicio de calidad, dentro del
sector de Impresion, tiene una tecnologia avanzada que logra
acortar la reproduccion inmediata y de una muy buena calidad
ofreciendo servicios a Universidades, Constructoras, etc. lo cual

nos da vasta vivencia para proveer un excelente servicio (11).

— Ubicacion:
Piura, Av. Loreto 517

— Misién
Proporcionar a nuestros propios consumidores el mejor servicio
personalizado, instantaneo y de alto indole; avalandonos a
nuestros buenos profesionales y nuestros equipos modernos, la
orientacion para la entrega de toda clase de archivos,

Universidades, Constructoras, etc. lo cual nos da vasta vivencia

para proveer un excelente servicio (11).
— Vision
Ser un aliado estratégico para nuestros clientes basados en

soluciones y servicios innovadores de impresién; en su

profesionalismo en sus trabajos, en el compromiso de sus clientes,



en la custodia ambiental y mas que nada en la satisfaccion plena

de todos nuestros propios consumidores (11).

— Infraestructura Tecnoldgica

Tabla Nro. 1: Hardware

DISPOSITIVO DESCRIPCION CANTIDAD

LAPTOP Intel Core 15 6ta 1

LENOVO generacion 8GB

RAM

Impresora Epson TM 20-11 2

Térmica

Impresora Epson L3110 1

Multifuncional

Fotocopiadora Brother 2
Fuente: Elaboracion Propia

Tabla Nro. 2:Software

SOFTWARE DESCRIPCION | CONDICION

Antivirus Nod 32 13 No licenciado

S.O Windows 10 Licenciado

Ofimatica Microsoft Office Licenciado

Fuente: Elaboracion Propia




2.2.3. Las Tecnologias de informacion y Comunicaciones (TI1C)

Son tecnologias que usan la informatica, las telecomunicaciones y la

microelectronica para generar novedosas maneras de comunicacion

por medio de herramientas de caracter tecnolégico y comunicacional,

esto a fin de facilitar la emision, ingreso y procedimiento de la

informacion (12).

Evolucion de las Tecnologias de informacion y Comunicaciones:

Para la gente, la tecnologia se convirti6 en un lugar de indagacion,

en un mundo de creaciones que, puestas en las manos de los

individuos, avanza tecnoldgicamente. Tal cual la gente ha

investigado, ejemplificando, la internet, para ponerla, al alcance de

los otros, intentando encontrar agrandar su uso y convirtiendose en

un instrumento primordial para el desarrollo de las ocupaciones

cotidianas en nuestro alrededor (13).

Ventajas de las Tecnologias de informacion y Comunicaciones:

Facilitan la comprensién. La utilizaciébn de herramientas
tecnoldgicas motiva y provoca que las personas mantengan la

atencion mas de forma facil.

Fomentan la alfabetizacién digital y audiovisual. Los
estudiantes adquieren las competencias digitales vy

audiovisuales elementales para su futuro profesional.

Incrementan la Autonomia. Otra de los resultados positivos de
las TIC en ensefianza es que ayudan a los individuos a ser mas

autosuficientes y resolutivas (14).
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2.2.4. Ventas

La definicidn de ventas se refiere a todas las actividades necesarias para

ofrecer a un cliente o empresa un producto y/o servicio a cambio de un

pago(15).
a) Entre las diferentes modalidades de venta tenemos:

— Venta Directa: Segin Ongallo (16)nos explica que es un proceso
de compra-venta cara a casa, es decir, directamente en la casa
del cliente o vendedor, pero también otros lugares por ejemplo:

un minimarket, hoteles, restaurantes, etc.

— Venta Online: Segun Arenal (17) nos da a conocer que esta
venta se realiza a través de las redes sociales como Facebook o

Twitter, correo electrénico, paginas web, etc.
b) Comprobantes de pago

En el 2021, estan obligados a la emisidon de comprobantes de pago
electrénicos los contribuyentes, personas naturales o personas
juridicas que han sido designados como emisores electronicos
mediante Resolucién de Superintendencia emitida por la
SUNAT(18).

Entre los diferentes Tipos de Comprobantes electronicos tenemos los

siguientes (19):

— Factura Electrénica: Es emitido por medio del sistema de emision
electronica desarrollado a partir de los sistemas del contribuyente.
La validez de este documento estd condicionado al riguroso
cumplimiento de las reglas de composicién, emision y validacion

de los mismos.

— Boleta de Venta Electronica: Es un documento digital tributario

que es emitido tras una transaccion de compra o servicio con el

12



objetivo de respaldar la misma frente a cualquier testimonio
fiscal, debido a que, para los comercios la entrega de facturas
electronicas o boleta de comercializacion electrénica es igual su

entrega al comprador.

— Nota de Crédito Electronica: Son emitidas por el vendedor para
recobrar costos o acreditar anulaciones, descuentos u otras
modificaciones a facturas y boletas electronicas anteriormente

emitidas.

— Recibo por Honorario Electronico: Esta clase de comprobante es
emitido por personas naturales que prestan servicios de manera

libre.

— Comprobante de Retencion Electronico: Este documento es de
uso forzoso por esos contribuyentes indicados como agentes
retenedores que hacen transacciones sujetas al sistema de

retenciones del IGV.

— Comprobante de Percepcion Electrénico: Es un comprobante de
pago emitido por el Agente de Percepcidn una vez que haga el
cobro total o parcial del IGV a su Comprador o importador, sea
por compra de combustible o por Ventas Internas comprendidas

en el Sistema de Percepciones del IGV.

2.2.5. Software

El autor nos explica que es un conjunto formado a través de programas
que se ejecutan entre si, del mismo modo comprende conceptos de
estructuras de base de datos, las cuales son utilizadas por los

programas(20).
Entre los diferentes tipos de software segun sus funciones tenemos:
— Software de Aplicacion: También conocido como software de

utilidad, este estd formado por aplicaciones, programas y

13



2.2.6.

herramientas que  utilizamos de acuerdo a nuestras

necesidades(21).

Software de Programacion: Este es seguramente el mas
importante de todos, sin este no se podrian haber creado los
distintos tipos de software que existen. Es una clase de software

bésica para la informatica y el desarrollo de aplicaciones(22).

Software Malicioso: También conocido como Malware, este
software malicioso es como un virus que es instalados sin que las

victimas se den cuenta(23).

Sistema de Informacion

Segun Cobarsi (24), los sistemas de informacién se conforman de

datos que se relacionan entre ellos para lograr un objetivo en comun.

Los sistemas de informacion se clasifican en(25):

Sistemas TPS: Son los sistemas de procesamiento de transaccion,
se en cargan de recoger informacion perteneciente a las

transacciones de la empresa.

Sistemas EIS: Son los sistemas de informacion Ejecutiva, estos
sistemas se encargan de supervisar las variables de un éarea

especifica de la empresa

Sistemas MIS: Son los sistemas de informacién gerencial, estos

son los que contemplan los datos de la empresa y las unifican.

Sistemas DSS: Son los sistemas de soporte de decisiones, estos se
enfocan a procesar la informacion intra y extra empresarial para

asi brindar soporte a la empresa.

14



2.2.7. Metodologia

RUP

Segun el autor (26), explica que es un proceso para el desarrollo del
software, forma parte de la metodologia estdndar mas utilidada para
analizar, implementar y documentar sistemas orientados a objetos.
En pocas palabras es un conjunto de metodologias que se adaptan al

contexto y necesidades de la empresa.
XP

Es una de las metodologias mas agiles para el desarrollo de software,
generalmente se relaciona con la metodologia SCRUM, cuando estas
dos se combinan aseguran una implementacion mas efectiva y

eficiente y un mayor control con el proyecto (27).

SCRUM

Es un marco de trabajo para desarrollo expedito de software que se
ha expandido a otras industrias. Es un proceso en el cual se usan de
forma regular un grupo de buenas practicas para laborar
colaborativamente, en grupo y obtener el mejor resultado viable de

proyectos (28).
LEAN

Esta configurado para que pequefios conjuntos de desarrollo bastante
capacitados elaboren cualquier labor en poco tiempo. Los activos
mas relevantes son los individuos y su compromiso, relegando de
esta forma a un segundo plano la época y los costes. El aprendizaje,

las actitudes rapidas y potenciar los accesorios son primordiales (29).
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2.2.8. UML

Segun el autor(30) nos explica que es un estandar internacional que se

ha adaptado por las empresas para crear documentacion, diagramas y

esquemas relativos al desarrollo del software.

Diagramas UML

— Diagrama de Clases

Nos ayudan a representar la estructura de un sistema orientado a

objetos, se muestran en bloques y relaciones entre dichos

bloques(31).

Grafico Nro. 1: Diagrama de Clases

esVistoPor

estudiantes

5l nombre: String | Giwea

53 creditos: Integer

estudiantes

curso

visitadoPor

Fuente: Flores (31).

— Diagrama de Objetos

Estudiante
[5l nombre: String
(51 edad: Integer
[53 genero: Char

|[E]l fechaDeNacimiento: Date

(51l codigo: Integer

1§85, darNombre(): String

6}. calcularPromedioSemestre{Integer): Real

Estos se vinculan con los diagramas de clases, cada uno de estos

diagramas representa una instancia de un diagrama de clase(32).

Grafico Nro. 2: Diagrama de Objetos

Objetol: Clasel
+Atributo = valor

Objeto2: Clase2

+Atributo2 = valor2

Fuente: Garcia (32).
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Casos de Uso

Este diagrama son los importantes porque capturan la
funcionalidad del sistema, tal como se muestra al usuario
denominados actores, los cuales interactian con el sistema desde

un punto de vista particular(33).

Grafico Nro. 3: Casos de Uso

— Sujeto

¢ Casos de uso
Biblioteca Multimedia A

Hacer E //
Recomendaciones N
Prestatario/a 1

4
:

o]

ﬁﬂa Inventarlo

Gestionar
Inventario

™~ Actores ——

Fuente: Garcia (33).
Diagrama de Estados

Este diagrama son ttiles para modelar la vida de un objeto, este
muestra el control entre estados el cual se explica en que estado
puede ser algo verdadero y como repercuten los cambios entre

estos(34).

Grafico Nro. 4: Diagrama de Estados

Actualizar
Capital / Deuda
(Morosos)

Enviar
Abogado

Ingresar en

lista de
morosos
[no pagé]

Cobrar al
Fiador

[no pagd]

Cobrar
Cuota

[pago]

Enviar a

una vez al mes

Actualizar )\

[pago]

[pagé]

[no pagé]

“Tony el
rompe piernas”

Capital / Deuda

Fuente: Gutiérrez (34).
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— Diagrama de Secuencias

Este diagrama definen en una vista la forma en que un conjunto
de objetos se comunican entre ellos, se conforman de objetos,
mensajes entre ellos, una linea de vida del objeto se representa

en forma vertical (35).

Grafico Nro. 5: Diagrama de Secuencias

Login:

l : Usuario I | : Sistema BeforeAspect
T
i i i

<<JoinPoint>>

IngresarinformaciénAutentificacin()

Entregarinformacién(ld, Clave) o,

AccesoValido()

Operacioni(...) 1

Operacion2(...)

Fuente: Silva (35).
— Diagrama de Actividades

Es muy ttil para documentar sistemas orientados a objetos, en
pocas palabras es un diagrama de flujo el cual muestra las

actividades que se estan ejecutando(36).

Grafico Nro. 6: Diagrama de Actividades

Customer Sales Warehouse

H

T
Take Order
M
o

——
©e

Fuente: Escalona (36).
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— Diagrama de Colaboraciones

Modela la interaccion de los objetos entre los casos de uso,
ofrece una mejor vision del escenario cuando el analista esta
intentando comprender la participacion de un objeto en el

sistema (37).

Grafico Nro. 7: Diagrama de Colaboraciones

:Socio

2: verificar situacion socio T

=

_1: prestanivdeo, socio) 3 verificar situscién video

(& —_—

5: entregar recibo

: Encargadn

WinPréstamos

\:{ registrar préstamo

Fuente: Sédnchez (37).

— Diagrama de Componentes
Este diagrama muestra la relacion entre componentes del
sistema, asi como sus dependencias, su comunicacion su

ubicacion y otras condiciones(38).

Grafico Nro. 8: Diagrama de Componentes

ActiveX Control dil
Q- CetName()
W obPages Javaboan

Fuente: Sparks (38).

19



— Diagramas de Distribucion

Estos diagramas modelan la parte fisica del software, son
utilizados para mostrar las conexiones del sistema que

conforman los computadores(39).

Grafico Nro. 9: Diagrama de Distribucion

Fuente: Salazar (39).

2.2.9. Bases de Datos

Segun Marques(40), se trata de un conjunto de datos almacenados en
una memoria externa que permanecen organizados por medio de una
composicion de datos. Cada base de datos fue disefiada para saciar los
requisitos de informacion de una compafila u otro tipo de

organizacion, tales como, una universidad o un nosocomio.
Entre las diferentes bases de datos tenemos:

— Bases de datos estaticas

Son bases de datos disefiadas en especial para la lectura de sus
datos. Su utilizacion generalmente es para guardar y registrar datos
histéricos y desarrollar estudios que permitan comprender su

comportamiento por medio del tiempo(41).

Grafico Nro. 10: Bases de datos estaticas
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. t,
oy,
Base de ”’?o
Datos
productoX (htmil)
6
USUARIO

Fuente: Parra (41).

Bases de datos dinamicas

Estas son bases de datos donde la informacién almacenada se
modifica con la época, permitiendo operaciones como
actualizacion, borrado y adicion de datos, ademds de las

operaciones primordiales de consulta (42).

Grafico Nro. 11: Bases de datos dinamicas

Usuario 1

Inserta

v Usuario 2
7 | Modifica

I i
Modifica
Consulta

Usuario 4

n Elimina
_—

Usuario 3

Fuente: Silva (42).
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— MySQL

Es un sistema de administracion de base de datos relacional de
codigo abierto, con base en lenguaje de consulta estructurado, se
asocia mas con las aplicaciones fundamentadas en la web y la
publicacién online y es un elemento fundamental de una pila

empresarial de codigo abierto denominado LAMP (43).

Grafico Nro. 12: MYSQL

— table2 .
3 tablel v 2 el

—— = artouko DOURE
2 ehaie ] |

| > 20040 VARCHARI4S)

) rOmre_us sy YAROHAR| |
»
> 0od_decarga VARCOAET4S) |
|

@ Lablel »d setiudo DOLELE "

I tabled v

Fuente: Pérez (43).
- SQL

Es un tipo de lenguaje de programacion que ayuda a resolver
inconvenientes especificos o involucrados con la definicién,
manipulacion e totalidad de la informacién representada por los

datos que se almacenan en las bases de datos (44).

Grafico Nro. 13: SQL

Fuente: Carufa (44).
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— Oracle

Es un instrumento para la administracion de bases de datos,

utilizada primordialmente por las enormes organizaciones para que

estas logren mantener el control de y gestionar una gigantesca

proporcién de contenidos a partir de un solo documento(45).

Grafico Nro. 14: Oracle

ORACLE

Tzble Name
1

DESCRIBQ Eaployees
Name u

Type

EMPLOYEE_ID
FIRST_NAME
LAST_NAME
Colown  |EMATL
Narmes € PHONE_NUNBER
HIRE_DATE
J08_ID
SALARY
COMMISSION_PCT]
MANAGER_ID
DEPARTMENT_ID

NOT NULU

NOT NULL
NOT NULU

NOT NULL
NOT NULL

NUMBER(6
VARCHAR2[20)
VARCHAR?!

VARCHAR2(25)
VARCHAR2(20)
DATE
VARCHAR2(10)
NUMBER(8,2)
NUMBER(2,2)
NUMBER(6)

NUMBER(4)

—> Width

L5 Data lnn.

Fuente: Gongora (45).

2.2.10. Lenguajes de Programacion

svaeq)e

Oracle Spatial

and Graph c
NP
48

Segun el autor, es un lenguaje formal que, por medio de una secuencia

de indicaciones, le posibilita a un programador redactar un grupo de

directivas, ocupaciones consecutivas, datos y algoritmos para, en ese

sentido, producir programas que controlen la conducta fisico y légico

de una méquina(46).

Entre los diferentes tipos de programacion tenemos:

- PHP

Es un lenguaje de programacion de objetivo general que se hace en

el lado del servidor. Tiene diversas maneras de utilizarse, debido a

que puede utilizarse con scripts, de manera organizada o

programacion en objetos(47).
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JAVA

Se constituye como un lenguaje orientado a objetos, su intencion
es permitir que los desarrolladores de aplicaciones escriban el

programa una sola vez y lo ejecuten en cualquier dispositivo(48).
Python

Es extensamente usado por organizaciones de todo el planeta para
edificar aplicaciones web, examinar datos, automatizar
operaciones y producir aplicaciones empresariales fiables y
escalables(49).

C

Es un lenguaje de programacion de objetivo general que da
economia sintéctica, control de flujo y construcciones sencillas y
un 6ptimo grupo de operadores. No es un lenguaje de bastante
elevado grado y mas bien un lenguaje diminuto, sencillo y no esta
especializado en ningln tipo de aplicacion. Esto lo hace un
lenguaje potente, con un campo de aplicacion ilimitado y méas que
nada, se aprende inmediatamente. En poco tiempo, un programador

puede usar la integridad del lenguaje.(50).

C#

Es un lenguaje de programacion disefiado por la famosa compaiiia
Microsoft. Ha sido estandarizado en hace un periodo por la
ECMA e ISO 2 de las empresas mas relevantes en el momento de
producir estandares para los servicios o productos. El lenguaje de
programacion C# esta orientado a objetos.(51).
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C++

Es un lenguaje de programacion que nace de la expansion del
lenguaje C para que pudiese manipular objetos. Pese a ser un
lenguaje con varios afos, su enorme potencia lo convierte en uno

de los idiomas de programacion mas demandados en 2019.(52).
JavaScript

Es un lenguaje de programacién ligero, interpretado, o compilado
con funcionalidades de primera clase. Si bien es mas habitual
como un lenguaje de secuencias de comandos para paginas web,
y es utilizado en varios &mbitos fuera del navegador, de la misma
forma que Node.js, Apache CouchDB y Adobe Acrobat. Es un
lenguaje de programacion basada en prototipos, multiparadigma,
de un solo hilo, dinamico, con soporte para programacion dirigida

a objetos, imperativa y declarativa.(53).
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111. HIPOTESIS

La Propuesta de implementacién de un Sistema de Ventas y Facturacion
Electrénica en la empresa GEOCOPY E.L.R.L. Piura; 2019, mejorara la atencion

de los clientes.
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IV. METODOLOGIA

4.1. El tipo de la investigacion

Segun Nifio (54), nos da a conocer que la investigacion cuantitativa su
proposito es validar o comprobar una hipdtesis. Para ello se vale del
experimento el cual “consiste en someter un objeto en estudio a la influencia
de ciertas variables, en condiciones controladas y conocidas por el
investigador, para observar los resultados que la variable produce en el

objeto”.

Segun Batthyany (55), sostiene que en la investigacidn cuantitativa la teoria
procede a la observacion, es previa a las hip6tesis y tiene un lugar central,
tanto para la definicién de los objetivos como para la seleccion de la

estrategia metodologica a utilizar.

4.2. El nivel de la investigacion de la tesis

Para Bernal (56), sostiene que la investigacion descriptiva es un nivel basico
de investigacion, el cual se convierte en la base de otros tipos de
investigacion; ademas, agregan que la mayoria de los tipos de estudio tienen,

de una u otra forma, aspectos de caracter descriptivo.

La investigacion descriptiva resefia las caracteristicas de un fenémeno
existente. La investigacion descriptiva describe la situacion de los casos en
el presente. Proporciona una imagen de los sucesos que estan ocurriendo

que han ocurrido en el pasado (57).

4.3. Disefio de la investigacion

No experimental y por la caracteristica de la ejecucion es de corte trasversal.
Segun Gomez (58), afirma que es la investigacidn que se realiza sin manipular
deliberadamente variables. En resumen, se utilizan para el avance del
conocimiento, dependiendo del problema de investigacion a que nos

enfrentamos, y el enfoque que pretendamos darle.
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4.4 Universo y muestra.

Se denomina poblacion al conjunto de todos los elementos que cumplen una
determinada caracteristica, que deseamos medir o estudiar (59). Se
denomina muestra a una parte de la poblacion. El tamafio completo de una
poblacién aun siendo finita, puede ser demasiado grande o también a veces

no se puede estudiar toda, por cuestiones de costos y recursos (60).

La poblacion esta conformada por 10 trabajadores, quienes seran participes
de que la implementacion de un Sistema de Venta y Facturacion Electronica,
empresa GEOCOPY E.ILR.L. La muestra esta constituida por toda la
poblacion, por lo que se desea obtener resultados més precisos, ya que

estaran relacionados con la investigacion.
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4.5 Definicidn y operacionalizacion de las variables e investigadores

Tabla Nro. 3: Definicién y Operalizacion de variables

Variable L Dimensiones Indicadores Escala de Definicion
Definicion Conceptual o )
Medicion Operacional
La implementacion
Implementacion Uso de de un sistema de
Segun Ramirez, herramientas Ventas y Facturacion
Cordova y Rodriguez tecnoldgicas. Electronica es aquel
(61) manifiesta Nivel de Conocimiento procedimiento  que
Sistema de | entonces para preparar | Conocimiento ) permitira
de sistemas
Ventasy | planes de seguridad, | delasTIC administrar los
Facturacién | sobre todo de gran informaticos. Ordinal procesos del método

Electrdnica

escala, es necesario,
usar métodos formales
de disefio ayudandonos
a resolver los problemas
de una manera

sistematica y modular.

Innovacion.

Integracion.

actual; como son sus
requerimientos

funcionales y no

funcionales, los
modelados a
desarrollar,  segln




Sistema de ventas

Un sistema de venta esta
compuesto  por  un
software y hardware,
creado parcialmente
para agilizar los
procesos relacionados
con las ventas y

atencion al publico,

contiene un conjunto de

procesos y
procedimientos de
Almacenamiento y

operacion, que permite
a las organizaciones
mantener un control

administrativo y

Nivel de
Satisfaccion
respecto al
Sistema
Actual

Almacenamiento
de la

informacion

Calidad de

servicio.

Perdida de

informacion

Contratiempos

en los procesos.

Meétodo de
registro actual.

Tiempo de
busqueda de

informacion

los resultados
analizados e
interpretados, para
gestionar la
informacion que sera
brindada
detalladamente a los
clientes, ademas de
sus procesos de
ventas para ofrecer

un mejor servicio.




operativo, al alcance de
la mano; con la finalidad
de generar una mejor
administracion de los

recursos, tiempos vy,

sobre todo, de la
atencion al cliente,
puesto que

definitivamente al
implementar un
sistema de venta
agilizara este proceso

(62).

Nivel de
aceptacion
de la
propuesta

de mejora

— Necesidad de

mejora

— Recursos

tecnoldgicos.

— Mejoraen la
atencion del

cliente.

— Gestion de

informacion.

— Reduccién de

tiempos.

— Satisfaccion del

cliente.

— Necesidad de
disefiar un sistema

informatico.

Fuente: Elaboracion Propia
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4.6 Técnicas e instrumentos

En el presente trabajo de investigacion se utilizo la técnica de la encuesta y

como instrumento para la elaboracion de ésta, sera el cuestionario.

La encuesta es la técnica 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
especifica (63).

El cuestionario consiste en un conjunto de preguntas, normalmente de varios
tipos, preparado sistematica y cuidadosamente, sobre los hechos y aspectos que

interesan en una investigacion o evaluacion (64).

4.7 Plan de analisis.

Los datos obtenidos fueron codificados y luego fueron ingresados en el
programa Microsoft Excel 2019. Para el analisis de los datos se utilizo el
programa estadistico SPSS (Statistical Package for the Sciencies) con el cual se

obtuvo los cuadros y graficos de las variables en estudio.
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4.8 Matriz de consistencia

Tabla Nro. 4: Matriz de Consistencia

implementacion  de

Sistema de Ventas

Piura; 2019 mejora

atencion al cliente?

Facturacién Electrénica en
la empresa de GEOCOPY,

implementacion de un
Sistema de Ventas vy
Facturacion Electronica en
la empresa de GEOCOPY,
Piura; 2019 para mejorar la

atencion al cliente.

Sistema de Ventas y
Facturacion

Electrénica en la

empresa de
GEOCOPY,  Piurg;
2019 mejorara la

atencion al cliente.

Problema Objetivos Hipdtesis Metodologia
OBJETIVO
¢De qué manera GENERAL La propuesta de | Tipo: Cuantitativo
propuesta Proponer la| implementacion de un

Nivel: Descriptiva

Disefio: No
experimental, de

corte trasversal.
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OBJETIVOS

ESPECIFICOS

1. Determinar los
requerimientos
funcionales y no
funcionales en la
empresa para Su
implementacion.

2. Determinar el nivel
de satisfaccion
sobre el actual
sistema

3. Determinar el nivel
de conocimiento de
las Tecnologias de
Informacion y
Comunicacion
para el correcto uso
del sistema a

implementar.
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4. Determinar el nivel
de aceptacion
sobre la propuesta
de mejora para
optimizar el
servicio de

atencion al cliente.

Fuente: Elaboracion Propia
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4.9 Principios éticos

Durante el desarrollo de la presente investigacion denominada “Implementacion
de un sistema de ventas y facturacion electronica en la empresa GEOCOPY
E.LLR.L, Piura 2019”, se ha utilizado el codigo de ética de la Universidad catdlica
los Angeles de Chimbote, el cual contiene los principios y valores éticos que

permitan asegurar la originalidad de la Investigacion (65).

Proteccion de personas: La persona en toda la investigacion es el fin y no el
medio, por lo cual, necesitan un cierto grado de proteccion, que serd determinado

de acuerdo al riesgo que incurren y la posibilidad de obtener un beneficio.

Cuidado del medio ambiente y la biodiversidad: Las investigaciones que abarcan
al medio ambiente deben tomar medidas para evitar dafios y respetar la dignidad

de la misma por encima de los fines cientificos.

Libre participacion y derecho a estar informado: Las personas que realizan
investigaciones tienen el derecho a estar bien informados sobre los propdésitos y
finalidades de la investigacion que desarrollan, o en la que participan.

Beneficencia y no maleficencia: El bienestar de las personas que participan en
las investigaciones debe ser garantizado; es decir, el comportamiento del

investigador debe cumplir con las reglas generales de no causar dafios.

Justicia: El investigador debe practicar un juicio razonable y ponderable,
tomando las precauciones necesarias para garantizar que sus prejuicios, y

limitaciones no generen précticas injustas.

Integridad Cientifica: Debe ser mantenida al declarar conflictos de intereses que

puedan afectar el curso de un estudio o la comunicacion de sus resultados.
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V. RESULTADOS
5.1 Resultados

5.1.1. Primera Dimensién: Nivel de conocimiento de las TIC.

Tabla Nro. 5: Conocimiento de las TIC

Distribucién de frecuencias acerca del nivel de conocimiento de las
TIC, respecto a la propuesta de implementacion de un Sistema de

Ventas y Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY E.L.R.L,

Piura; 2019.

Alternativa n %
Si 8 80.00
No 2 20.00
Total 10 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores y clientes de la
Empresa GEOCOPY E.I.R.L, respecto a la pregunta ¢Conoce lo que

respecta al tema de las TIC?
Aplicado por: Timan4, L; 2021

En la Tabla Nro. 5, el 80.00% de los trabajadores afirman que, SI
tiene conocimiento sobre las TIC, sin embargo, el 20.00% afirma que

NO tienen conocimiento de las TIC.
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Tabla Nro. 6: Conocimiento sobre un Sistema de Informacion.

Distribucion de frecuencias acerca del Conocimiento de un sistema de
informacion, respecto a la propuesta de implementacion de un Sistema de
Ventas y Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY E.L.R.L, Piura;
2019.

Alternativa n %
Si 6 60.00
No 4 40.00
Total 10 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores y clientes de la Empresa
GEOCOPY E.I.R.L, respecto a la pregunta ;Conoce que es un Sistema de

informacion?
Aplicado por: Timana, L; 2019

En la Tabla Nro. 6, el 60.00% de trabajadores afirman que, SI saben sobre

un sistema informatico, sim embargo el 40.00% afirma que NO.
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Tabla Nro. 7: Uso de un sistema informatico

Distribucion de frecuencias acerca del Uso de un sistema informatico,
respecto a la propuesta de implementacién de un Sistema de Ventas y
Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY E.I.R.L, Piura; 2019.

Alternativa n %
Si 8 80.00
No 2 20.00
Total 10 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores y clientes de la Empresa
GEOCOPY E.L.R.L, respecto a la pregunta ¢ Usted us6 alguna vez un sistema

informatico?
Aplicado por: Timana, L; 2019

En la Tabla Nro. 7, el 80.00% de los trabajadores afirman que, SI han hecho

uso de un sistema informatico, mientras que el 20.00% afirma que NO.
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Tabla Nro. 8: Seguridad de un Sistema de Informacion

Distribucion de frecuencias acerca de la Seguridad que podria otorgarle el uso
de un sistema de informacion, respecto a la propuesta de implementacion de
un Sistema de Ventas y Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY
E.L.R.L, Piura; 2019.

Alternativa n %
Si 5 50.00
No 5 50.00
Total 10 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores y clientes de la Empresa
GEOCOPY E.L.R.L, respecto a ¢Usted cree la implementacién de un sistema

informatico le ofrece seguridad?
Aplicado por: Timana, L; 2019

En la Tabla Nro. 8, el 50.00% de los trabajadores afirman que, SI creen que
un sistema informatico les ofrece seguridad, mientras que el 50.00% afirma
que NO.
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55.1.1. Resumen de la Dimension Nro. 01

Tabla Nro. 9: Resumen de la Primera Dimension

Distribucion de frecuencias de la Primera Dimension: Nivel de Conocimiento
de las TIC, respecto a la propuesta de implementacion de un Sistema de
Ventas y Facturacion Electrénica en la Empresa GEOCOPY E.I.R.L, Piura
2019.

Alternativa n %
Si 7 70.00
No 3 30.00
Total 10 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores y clientes de la Empresa
GEOCOPY E.L.R.L, respecto a la Primera Dimension.

Aplicado por: Timana, L; 2019

En la Tabla Nro. 9, el 70.00% de trabajadores afirman que, Sl tienen
conocimiento acerca de las TIC, sin embargo, el 30.00% afirma que, NO
tienen conocimiento.
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QGrafico Nro. 15: Resumen de la Primera Dimension

Dimension Nro. 01, Nivel de Conocimiento de las TIC, en relacion a la
propuesta de implementacién de un Sistema de Ventas y Facturacion
Electrdnica en la Empresa GEOCOPY E.I.R.L - Piura 2019.

=S| =NO

Fuente: Tabla Nro. 9
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5.1.2. Segunda Dimensién: Nivel de Satisfaccion con el Sistema Actual.
Tabla Nro. 10: Gestion de los procesos

Distribucion de frecuencias acerca de la Gestion de los procesos actuales en
la empresa, respecto a la propuesta de implementacion de un Sistema de
Ventas y Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY E.I.R.L, Piura;

20109.
Alternativa n %
Si 2 20.00
No 8 80.00
Total 10 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores y clientes de la Empresa
GEOCOPY E.L.R.L, respecto a ¢Esta de acuerdo como se manejan los

procesos actuales en su empresa?
Aplicado por: Timana, L; 2019

En la Tabla Nro. 10, el 20.00% de los trabajadores afirman que, Sl estan
conforme en como manejados los procesos de la empresa, mientras que el
80.00% afirma que NO.
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Tabla Nro. 11: Requerimientos de la empresa

Distribucion de frecuencias a cerca de los Requerimientos de la empresa,
a cerca de la propuesta de implementacion de un Sistema de Ventas y
Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY E.I.R.L, Piura 2019.

Alternativa n %
Si 1 10.00
No 9 90.00
Total 10 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores y clientes de la
Empresa GEOCOPY E.I.R.L, respecto a ¢ Cree que los requerimientos de

la empresa los cumple el sistema actual?
Aplicado por: Timana, L; 2019

En la Tabla Nro. 11, el 90.00% de los trabajadores, afirman que NO se
cumple con todos los requerimientos que la empresa necesita, mientras

que el 10.00% afirma que Sl los cumple.
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Tabla Nro. 12: Tiempo utilizado por el sistema actual

Distribucion de frecuencias a cerca del Tiempo empleado en registrar una
venta, a cerca de la propuesta de implementacion de un Sistema de Ventas
y Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY E.I.R.L, Piura 2019.

Alternativa n %
Si 1 10.00
No 9 90.00
Total 10 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores y clientes de la
Empresa GEOCPOPY, respecto a ¢Cree que es adecuado el tiempo que

se utiliza para realizar las diferentes actividades de la empresa?
Aplicado por: Timana, L; 2019

En la Tabla Nro. 12, el 90.00% de los trabajadores afirman que NO es
adecuado el tiempo que se utiliza para la realizacion de cada actividad de
la empresa, mientras que el otro 10.00% afirman que SI.
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Tabla Nro. 13: Administracion de los datos

Distribucion de frecuencias a cerca de la Administracion de los datos, a
cerca de la propuesta de implementacion de un Sistema de Ventas y
Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY E.I.R.L, Piura 2019.

Alternativa n %
Si 3 30.00
No 7 70.00
Total 10 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores y clientes de la
Empresa GEOCOPY E.L.R.L, respecto a ¢Es sencillo gestionar la

informacion que se usa con el actual sistema?
Aplicado por: Timana, L; 2019

En la Tabla Nro. 13, el 70.00% de los trabajadores afirman que, NO les
parece sencillo gestionar la informacion que usa la empresa, mientras que

el 30.00% afirma que Sl es sencillo.
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5.5.1.2. Resumen de la Dimensién Nro. 02

Tabla Nro. 14: Resumen de la Segunda Dimension

Distribucion de frecuencias de la Segunda Dimension: Nivel de Satisfaccion
con el sistema Actual, sobre la propuesta de implementacién de un Sistema
de Ventas y Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY E.IL.R.L,
Piura 2019.

Alternativa n %
Si 1 10.00
No 9 90.00
Total 10 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores y clientes de la Empresa
GEOCOPY E.I.R.L, respecto a la Segunda Dimensidn.

Aplicado por: Timana, L; 2019

En la Tabla Nro. 14, el 90.00% de trabajadores afirman que NO tienen
conformidad con el sistema actual, sin embargo, el 10.00% afirma que Sl

esta conforme.
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Grafico Nro. 16:Resumen de la Segunda Dimension

Dimension Nro. 02, Nivel de Satisfaccion con el sistema Actual, en
relacion a la propuesta de implementacion de un Sistema de Ventas y
Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY E.I.R.L, Piura 2019.

=S| = NO

Fuente: Tabla Nro.14
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5.1.3. Tercera Dimension: Nivel de aceptacion de la propuesta de mejora.
Tabla Nro. 15: Mejorar los procesos

Distribucion de frecuencias a cerca de Mejorar los procesos en la
empresa, respecto a la propuesta de implementacién de un Sistema de
Ventas y Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY E.I.R.L,

Piura 2019.

Alternativa n %
Si 9 90.00
No 1 10.00
Total 10 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores y clientes de la
Empresa GEOCOPY E.I.LR.L, respecto a ¢Usted cree, que se pueden

optimizar los procesos de la empresa con un sistema informatico?
Aplicado por: Timana, L; 2019

En la Tabla Nro. 15, el 90.00% de los trabajadores afirman que, Sl se
pueden optimizar todos procesos, sin embargo, que el otro 10.00% afirma

que NO se pueden optimizar.

49



Tabla Nro. 16: Implementacion de un sistema informatico

Distribucion de frecuencias sobre la Implantacion de un sistema
informatico, respecto a la propuesta de implementacion de un Sistema de
Ventas y Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY E.L.R.L,
Piura 2019.

Alternativa n %
Si 9 90.00
No 1 10.00
Total 10 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores y clientes de la
Empresa GEOCOPY E.I.R.L, respecto a ¢ Usted cree que la empresa tiene

tecnologia adecuada para la implementacion de un sistema informatico?
Aplicado por: Timana, L; 2019

En la Tabla Nro. 16, el 90.00% de los trabajadores afirman que la empresa
Sl tiene tecnologia adecuada para la implementacion del sistema, sin

embargo, que el otro 10.00% afirma que NO cuenta con la tecnologia.
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Tabla Nro. 17: Optimizar el servicio de atencion al cliente

Distribucion de frecuencias a cerca de Optimizar el servicio de atencion
al cliente, respecto a la propuesta de implementacion de un Sistema de
Ventas y Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY E.L.R.L,
Piura 2019.

Alternativa n %
Si 9 90.00
No 1 10.00
Total 10 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores y clientes de la
Empresa GEOCOPY E.I.LR.L, respecto a ¢Usted cree que se podra
optimizar el alcance de la informacién con la implementacion de un

sistema informatico?

Aplicado por: Timana, L; 2019

En la Tabla Nro. 17, el 90.00% de los trabajadores afirma que, Sl se podra
optimizar el alcance de la informacién con la implementacion del

sistema, sin embargo, el otro 10.00% afirma que NO.
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Tabla Nro. 18: Acelerar el tiempo

Distribucion de frecuencias a cerca de Acelerar los tiempos en los
procesos en la empresa, respecto a la propuesta de implementacion de un
Sistema de Ventas y Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY
E.L.R.L, Piura 2019.

Alternativa n %
Si 9 90.00
No 1 10.00
Total 10 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores y clientes de la
Empresa GEOCOPY E.LLR.L respecto a ¢Usted cree que la
implementacién de un sistema informatico podra mejorar el tiempo

empleado en los procesos y actividades de la empresa?
Aplicado por: Timana, L; 2019

En la Tabla Nro. 18, el 90.00% de los trabajadores afirman que, SI podra
mejorar el tiempo empleado en los procesos y actividades, mientras que
el otro 10.00% afirma que NO.
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5.5.3.1. Resumen de la Dimension Nro. 03
Tabla Nro. 19: Resumen de la Tercera Dimension

Distribucion de frecuencias de la Tercera Dimension: Nivel de aceptacion
de la propuesta de mejora, sobre la propuesta de implementacion de un
Sistema de Ventas y Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY
E.l.R.L, Piura 2019.

Alternativa n %
Si 9 90.00
No 1 10.00
Total 10 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores y clientes de la Empresa
GEOCOPY E.L.R.L, respecto a la Tercera Dimension.

Aplicado por: Timana, L; 2019

En la Tabla Nro. 19, el 90.00% de los trabajadores afirman que, Sl estan de
acuerdo con tener un sistema informéatico, mientras que el otro 10.00%

afirman que NO.
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Grafico Nro. 17: Resumen de la Tercera Dimension

Dimension Nro. 03, Nivel de aceptacion de la propuesta de mejora, en
relacion a la implementacion de un Sistema de Ventas y Facturacion
Electrdnica en la Empresa GEOCOPY E.I.R.L, Piura 2019.

=S| = NO

Fuente: Tabla Nro. 19
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Tabla Nro. 20: Tabla de Resumen General

Distribucion de frecuencias respecto a la propuesta de implementacion de un
Sistema de Ventas y Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY
E.I.LR.L, Piura 2019.

DIMENSIONES Si NO TOTAL

Nivel de Conocimiento de
las TIC 7 70% 3 30% 10 100%

Nivel de Satisfaccion con 1 10% 9 90% 10 100%
el sistema Actual

Nivel de aceptacion de la 9 90% 1 10% 10 100%
propuesta de mejora

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores y clientes de la Empresa
GEOCOPY E.L.R.L, respecto a la Tercera Dimension.

Aplicado por: Timand, L; 2019

En la tabla Nro. 20, el 70.00% de los trabajadores afirman que, Sl tienen
conocimiento sobre las TIC, asi mismo el 90.00% de los trabajadores NO
estan satisfechos con el sistema que se emplea actualmente y finalmente el
90.00% de los trabajadores afirman que Sl esta de acuerdo con la propuesta

de mejora.

55



Gréafico Nro. 18: Resumen General

Resumen general, en relacion a la propuesta de implementacion de un
Sistema de Ventas y Facturacion Electronica en la Empresa GEOCOPY
E.L.R.L, Piura 20 19.
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Fuente: Tabla Nro. 20
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5.2. Analisis Resultados

La presente investigacion tiene como objetivo realizar propuesta de
implementacion de un sistema de ventas y facturacion electronica en la
empresa GEOCOPY E.L.R.L.

Luego de haber aplicado el instrumento correspondiente se muestra el

siguiente analisis:

Dimension 01: Nivel de conocimiento de las TICs, en la tabla Nro. 8 el
70.00% de los trabajadores Sl tienen conocimiento de las TIC. Esto coincide
con el autor Castillo (7), en el afio 2016 presento una tesis titulada
Implementacién de un Sistema de Ventas para mejorar la Gestion Comercial
en Marecast SRL. como resultado el 75.00% de los trabajadores encuestados
expresaron que, Sl tienen conocimientos de las TIC, el objetivo fue la
implementacidn de un sistema, este logro mejorar la gestion comercial. Estos
resultados se obtuvieron porque gran cantidad de los trabajadores de la
empresa son estudiantes y comentaron que han utilizado las tecnologias de la
informacién y comunicacién en la universidad o en anteriores centros de

trabajo donde han trabajado.

Dimension 02: Nivel de Satisfaccion con el sistema Actual, en la Tabla Nro.
9 el 90.00% de los trabajadores NO estan conforme con el sistema actual,
mientras que el 10.00% SI. Este resultado tiene similitud con los resultados
obtenidos por Guillermo (6), en el afio 2017 presento una tesis titulada
Implementacién de un Sistema web para las Ventas en la Empresa One To
One Contact Solutions. como resultado el 95.00% de los trabajadores
encuestados expresaron que NO estan satisfecho con el actual sistema. El
objetivo fue Implementar un Sistema Web, aplicando SCRUM y XP para
mejorar el Proceso de Ventas en la empresa One To One Contact Solutions.
Estos resultados se obtuvieron porque los trabajadores de la empresa
manifiestan que cuando se aglomeran gran cantidad de clientes no pueden
atenderlo a todos a la vez ya que a veces les demanda maés tiempo de lo
esperado con un cliente y hace que la atencion sea mas tardia para los demas

clientes.
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Dimension 03: Nivel de aceptacion de la propuesta de mejora, el 90.00% de
los trabajadores Sl estan de acuerdo con tener un sistema informatico. Estos
datos coinciden por los obtenidos por Mena (5), en la tesis titulada en su tesis
titulada Implementacion De Un Sistema Web De Compra Y Venta De
Accesorios De Computo En La Empresa COMPUSOL S.A.C. - Chimbote;
2018, como resultado el 90.00% indicaron que, Si estan de acuerdo que es
necesario mejorar al sistema actual, la investigacion tuvo como objetivo
Implementar Un Sistema Web De Compra Y Venta De Accesorios De
Computo En La Empresa COMPUSOL S.A.C. - Chimbote; 2018. Estos
resultados se obtuvieron porque los trabajadores de la empresa estan
apostando por el sistema de ventas y facturacién electronica, ya que éste les
ofrece multitud de caracteristicas lo que les convierten en la mejor eleccién

para la optimizacion en la atencion de sus clientes.
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5.3. Propuesta de Mejora

En este trabajo de investigacion después de haberse observado y analizado los
resultados de las dimensiones, la Empresa GEOCOPY E.I.R.L con el objetivo de
mejorar sus procesos requeridos y la gestion de la informacion, segun los
resultados obtenidos el personal de la empresa no esta conforme con el sistema
actual respecto a las diferentes actividades de la empresa.

La presente propuesta de mejora plantea solucionar:

— Cliente y la informacién: visibilidad en los datos.

— Ventas y Comprobantes: mejor gestion en los datos de los comprobantes y
envio correspondiente a SUNAT.

— Gestion de Productos, inventario y Kardex.

— Gestidn de administradores y personal para configuracion del sistema.

5.3.1. Seleccion de la metodologia y plataforma para el desarrollo.

La metodologia que se optd para el desarrollo de la implementacion del
sistema de ventas y facturacién electronica es RUP ya que nos brinda un buen
soporte técnico en el desarrollo se sus fases. Esta metodologia es basicamente
una buena guia para poder usar eficientemente el Lenguaje Unificado de
Modelado; el cual nos permitira detallar claramente la arquitectura, el disefio

Yy Sus requerimientos.
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5.3.2. Requerimientos Funcionales

Tabla Nro. 21: Lista de Requerimientos Funcionales

DESCRIPCION

Registrar Producto

RFO1

Modificar la informacion de los
RFO02 Productos

Eliminar Productos Registrados
RF03

Buscar Productos Registrados
RFO4
Registrar Cliente

RF05

Modificar la informacién de los
RF06 Clientes

Eliminar Clientes Registrados
RFO7
Registrar Proveedores

RF08

Modificar la informacién de los
RF09 Proveedores

Eliminar Proveedores Registrados
RF10
Registrar Venta
RF11
Consultar Ventas
RF12
Imprimir Comprobantes
RF13
Consultar Comprobantes

RF14

Enviar Comprobantes a SUNAT
RF15
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Registrar usuarios
RF16
Consultar usuarios
RF17
Asignar permisos de usuarios
RF18

Fuente: Elaboracion Propia.

5.3.3. Requerimientos No Funcionales

Tabla Nro. 22: Lista de Requerimientos Funcionales

RNFO1

DESCRIPCION

Seguridad, el sistema debe ser
seguro, protegido por mecanismos
de Validacion y solo el
administrador podra restringir

opciones cada usuario

RNFO02

Eficiencia, el tiempo de respuesta

debe ser 6ptima y minimo.

RNFO3

Confiabilidad, el sistema debe
presentar informacion al usuario de
los errores que se produzcan, y las
operaciones a realizar deben ser

transaccionales.

RNFO04

Usabilidad, el sistema debe ser
facil de usar para el usuario, su

interfaz debe ser amigable.

Fuente: Elaboracion Propia.
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5.3.4. Definicién de Actores

Los actores del sistema propuesto son los siguientes:

Administrador: Persona encargada de administrar el sistema, asi como
también asignar roles y permisos a cada usuario, dar mantenimiento tanto

al sistema como al gestor de base de datos.

Usuarios: Personas encargada de realizar las ventas, imprimir y enviar los
comprobantes emitidos, registrar los productos al sistema, asi como
también ajustar los stocks y el inventario, administrar caja, los
movimientos de caja del sistema, asi como también controla los ingresos

Y egresos.

5.3.5. Procesos Principales del Sistema

— Gestion de Usuarios.

— Gestion de Productos.

— Gestion de Proveedores.
— Gestion de Ventas

— Gestion de Almacén.
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5.3.6. Fase de Disefo

Grafico Nro. 19: Caso de uso del Antiguo Modelo de Negocio

Registrar Calcular dinero
Venta Manual erroneamente

Registrar
comprobante
Manual

Evidenciar Incidentes
con los comprobantes

Administrador

Fuente: Elaboracién Propia.
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Tabla Nro. 23: Caso de Uso Antiguo Modelo de Negocio

Descripcion

Antiguo Modelo del negocio

Actor Principal

Administrador

Actor Secundario

Ninguno

Punto de Inicio

Administrador toma su lapicero y sus talonarios

para realizar la venta y comprobantes.

Punto de Término

Entregar comprobante en fisico al cliente.

Flujo de eventos

Al realizar la venta, por la aglomeracion de

clientes se genera una mala gestion del dinero.

Al realizar un comprobante manual, el
talonario tiende a ensuciarse 0 a mojarse y

genera problemas al entregar al contador

Resultado medible

Gestion de los modulos del negocio con

problemas.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Grafico Nro. 20: Caso de uso del Nuevo Modelo de Negocio
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Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla Nro. 24: Caso de Uso Nuevo Modelo de Negocio

Descripcion

Nuevo Modelo del negocio

Actor Principal

Administrador, VVendedor

Actor Secundario

Ninguno

Punto de Inicio

Actor Inicia sesion, y elige el médulo a

utilizar.

Punto de Término

Realizar diferentes operaciones respecto al

maodulo elegido.

Flujo de eventos

Realiza operaciones, acorde a las actividades

que va a realizar.

Flujo de eventos

alternativos

Visualiza datos de los registros, editar,

consultar, realizar reportes.

Resultado medible

Gestion de los modulos del negocio exitosos.

Fuente: Elaboracion Propia.
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QGrafico Nro. 21: Caso de uso Gestionar Usuarios
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Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla Nro. 25: Caso de Uso Gestionar Usuarios

Descripcion

Gestionar Usuarios.

Actor Principal

Administrador

Actor Secundario

Ninguno

Punto de Inicio

Actor Ingresa al modulo de gestion de

usuarios.

Punto de Término

Realizar Gestién de Usuarios.

Flujo de eventos

Registrar Nuevos Usuarios con acceso
Personalizado, Consulta sus datos mediante
filtros en tiempo real.

Flujo de eventos

alternativos

Visualiza datos de los usuarios, editar,

consultar, eliminar.

Resultado medible

Gestion de Usuarios exitoso.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Grafico Nro. 22: Caso de uso Gestionar Productos
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Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla Nro. 26: Caso de Uso Gestionar Productos

Descripcion

Gestionar Productos.

Actor Principal

Administrador, VVendedor

Actor Secundario

Ninguno

Punto de Inicio

Actor Ingresa al modulo de gestion de
Productos.

Punto de Término

Realizar Gestién de Productos.

Flujo de eventos

Registrar Productos, Consulta sus datos mediante
filtros en tiempo real, editar informacion, realizar]
reportes.

Flujo de eventos

alternativos

Visualiza datos de los productos, editar,
eliminar.

Resultado medible

Gestion de Productos exitoso.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Grafico Nro. 23: Caso de uso Gestionar Proveedores

Ingresar al Ingresar Usuario
Sistema <Include> y Contraseifia

<Include ~

Validar Datos
// <Include> . PE7A Proveedores \
/ 1/ / <1nc,‘ude>\\\
/ e - \J
O //'f /,/’ <,‘ncludf>’ Agregar

_ - :)' Proveedores

Mostrar Mend
Principal de
acuerdo al Perfil

Gestionar
Proveedores

Administrador

- S .fiiil ude> Imprimir
- Resporte de
Proveedores

N ) Consultar
\\ Proveedores

! \ <inelude>

1 Y

I \

1 N Actualizar

! Proveedores

| <Include>

|

|

Eliminar
Proveedores

Fuente: Elaboracién Propia.
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Tabla Nro. 27: Caso de Uso Gestionar Proveedores

Descripcion

Gestionar Proveedores.

Actor Principal

Administrador

Actor Secundario

Ninguno

Punto de Inicio

Actor Ingresa al modulo de gestion de
Proveedores.

Punto de Término

Realizar Gestién de Proveedores.

Flujo de eventos

Registrar Proveedores, Consulta sus datos
mediante filtros en tiempo real, editar informacion,
realizar reportes.

Flujo de eventos

alternativos

Visualiza datos de los proveedores,
editar, eliminar.

Resultado medible

Gestion de Proveedores exitoso.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Grafico Nro. 24: Caso de uso Gestionar Ventas
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Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla Nro. 28: Caso de Uso Gestionar Ventas

Descripcion

Gestionar Ventas.

Actor Principal

Administrador, VVendedor

Actor Secundario

Ninguno

Punto de Inicio

Actor Ingresa al modulo de gestion de
Ventas

Punto de Término

Realizar Gestién de Ventas .

Flujo de eventos

Registrar Venta, Consulta sus datos mediante
filtros en tiempo real, imprimir comprobantes,
envio de comprobantes.

Flujo de eventos

alternativos

Visualiza datos de la ventay del comprobante.

Resultado medible

Gestion de  Ventas exitoso.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Grafico Nro. 25: Caso de uso Gestionar Almacén

Ingresar al
Sistema

Ingresar Usuario

<Include>

4

y Contrasefia

<Include> <Include> ~ =
/
/

Listar
’

Validar Datos
7 Almacén
," <Include> - A \
~
// - <Include>\
i/ // .
/ R
O // e <nclude> Agregar Mostrar Mend
/ /,’ __,,"9 Almacén

Principal de
acuerdo al Perfil

Gestionar
Almacén

~—__ _ <include> Generar
N > ““—‘k> <Include> o
LN S Resporte de  EESSY - Imprimir
Administrador | \ S Almacén - >\ Resporte de
|‘ N ~o Almacén
\ S
| \ ~ . <iInclude>
i \ N
\\ \\ ~ Consultar
\ \\ Almacén
\I \\<Inc.'ude>
1 \
\ N Actualizar
\ ”
| <include> dinacen
|
|

Eliminar
Almacén

Fuente: Elaboracién Propia.
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Tabla Nro. 29: Caso de Uso Gestionar Almacén

Descripcion

Gestionar Almacén.

Actor Principal

Administrador

Actor Secundario

Ninguno

Punto de Inicio

Actor Ingresa al modulo de gestion de
Almacén

Punto de Término

Realizar Gestién de Almacén.

Flujo de eventos

Registrar Proveedores, Consulta sus datos
mediante filtros en tiempo real, editar informacion,
realizar reportes.

Flujo de eventos

alternativos

Visualiza datos del Almacén, editar,
eliminar.

Resultado medible

Gestion de Almacén exitoso.

Fuente: Elaboracién Propia.
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Grafico Nro. 26: Diagrama de Secuencia de Inicio de Sesion
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Fuente: Elaboracion Propia

77



Tabla Nro. 30: Modelo de secuencia de inicio de sesion

Descripcion

Maodulo de inicio de sesion

Actor Principal

Administrador

Actor Secundario

Usuario

Punto de Inicio

Actor ingresa al login del sistema

Punto de Término

Ingresar exitosamente

Flujo de eventos

Luego de loguearse correctamente al
sistema, carga la pagina principal acorde

al permiso verificado.

de

alternativos

Flujo

eventos

Se puede visualizar, editar, imprimir,

eliminar, consultar.

Resultado medible

Inicio de sesidn exitoso.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Grafico Nro. 27: Diagrama de Secuencia de Registro de Usuarios
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Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla Nro. 31: Modelo de secuencia de Registro de Usuarios

Descripcion

Registro de Usuarios

Actor Principal

Administrador

Actor Secundario

ninguno

Punto de Inicio

Actor ingresa al mddulo de usuarios

Punto de Término

Realizar Gestion de Usuarios

Flujo de eventos

Luego de ingresar al médulo de usuarios,

consulta los datos de los mismos

mediante filtros

de

alternativos

Flujo

eventos

Se puede visualizar, editar, imprimir,

eliminar, consultar.

Resultado medible

Registro de usuarios exitoso

Fuente: Elaboracién Propia.
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Grafico Nro. 28: Diagrama de Secuencia de Registro de Productos
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Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla Nro. 32: Modelo de secuencia de Registro de Productos

Descripcion

Secuencia de registro de Productos

Actor Principal

Administrador, Usuarios

Actor Secundario

Ninguno

Punto de Inicio

Actor Ingresa al modulo de gestion de

Productos.

Punto de Término

Realizar Registro de Productos.

Flujo de eventos

Registrar Productos, Consulta sus datos

mediante filtros en tiempo real, editar

informacion, realizar reportes.

de

alternativos

Flujo eventos

Visualiza datos de los Productos, editar,

eliminar.

Resultado medible

Registro de Productos exitoso.

Fuente:

Elaboracién Propia.
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Grafico Nro. 29: Diagrama de Secuencia de Registro de Proveedor
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Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla Nro. 33: Modelo de secuencia de Registro de Proveedor

Descripcion

Secuencia de registro de Proveedor

Actor Principal

Administrador, Usuarios

Actor Secundario

Ninguno

Punto de Inicio

Actor Ingresa al modulo de gestion de

Proveedor.

Punto de Término

Realizar Registro de Productos.

Flujo de eventos

Registrar Proveedor, Consulta sus datos

mediante filtros en tiempo real, editar

informacion, realizar reportes.

de

alternativos

Flujo eventos

Visualiza datos del Proveedor, editar,

eliminar.

Resultado medible

Registro de Proveedor exitoso.

Fuente:

Elaboracién Propia.
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Grafico Nro. 30: Diagrama de Secuencia de Registro de Venta
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Fuente: Elaboracion Propia.

85



Tabla Nro. 34: Modelo de secuencia de Registro de Venta

Descripcion

Gestionar Ventas.

Actor Principal

Administrador, Usuario

Actor Secundario

Ninguno

Punto de Inicio

Actor Ingresa al modulo de gestion de
Ventas

Punto de Término

Realizar Gestién de Ventas .

Flujo de eventos

Registrar Venta, Consulta sus datos mediante
filtros en tiempo real, imprimir comprobantes,
envié de comprobantes.

Flujo de eventos

alternativos

Visualiza datos de la ventay del comprobante.

Resultado medible

Gestion de Ventas exitoso.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Grafico Nro. 31: Diagrama de Secuencia de Registro de Almacén
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Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla Nro. 35: Modelo de secuencia de Registro de Almacén

Descripcion

Secuencia de registro de  Almacén

Actor Principal

Administrador, Usuarios

Actor Secundario

Ninguno

Punto de Inicio

Actor Ingresa al modulo de gestion de

Almacén.

Punto de Término

Realizar Registro de Productos.

Flujo de eventos

Registrar ~ Almacén, Consulta sus datos

mediante filtros en tiempo real, editar

informacion, realizar reportes.

de

alternativos

Flujo eventos

Visualiza datos del Almacén, editar,

eliminar.

Resultado medible

Registro de  Almacen exitoso.

Fuente:

Elaboracién Propia.
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Grafico Nro. 32: Diagrama de Colaboracion Registro de Usuarios
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Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla Nro. 36: Diagrama de colaboracién Proceso de Registro de Usuarios

Descripcion

Gestionar Usuarios.

Actor Principal

Administrador

Actor Secundario

Ninguno

Punto de Inicio

Actor Ingresa al moddulo de gestion de

usuarios.

Punto de Término

Realizar Gestién de Usuarios.

Flujo de eventos

Registrar Nuevos Usuarios con acceso
Personalizado, Consulta sus datos mediante

filtros en tiempo real.

Flujo de eventos

alternativos

Visualiza datos de los usuarios, editar,

consultar, eliminar.

Resultado medible

Gestion de Usuarios exitoso.

Fuente: Elaboracién Propia.
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Grafico Nro. 33: Diagrama de actividad de Gestion de Libros
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Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla Nro. 37: Actividad de Proceso de Registro de Productos

Ejecutar Registro de Productos.

Actor Principal

Administrador, Usuarios

Actor Secundario

Ninguno

Punto de Inicio

Actor Ingresa al médulo Productos.

Punto de Término

Realizar Registro de Productos.

Flujo de eventos

Realiza el proceso de Registro de

Productos.

Flujo de eventos

alternativos

Visualiza los Productos, editar,
consultar, eliminar.

Resultado medible

Proceso de Registro de
Productos Exitoso.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Grafico Nro. 34: Diagrama de Clases del sistema de Ventas

categora

articulo

idcalegoria - String

m_categoria - Stnng| !

presentacion

idpresentacion - Sting
om_presentacion : String

&descrpcion String | 1
&pfoto - String

darticulo - String
om_articulo - String

defalle_ingres o

Felddetalle_ingreso - Integer’
&pcant_Ingreso - Double

1.

proveedor

Tedproveedor : String
&pnom_proveedor : String

-

ingreso_ariculo

ingreso - Sting
ha_ingreso : Date
&pdescripeion - Sting

&pruc - String
&direccion | String
&telefono : String

&tipo_ingreso - String
&tipo_comprobante - String
&pnum_comprobante : String
&total_ingreso - Double

chente

Fptdcliente - String
&nom_cliente - String
&tpo_documento - Stnng
&num_documento : String| 1
&elefono : Sing
&direccion - String

&precio_unitario - Double
tock - Doubie
ecio_venta - Doudle

dele_salida

A 1

1.

detalie_venta

Feiddetalle_venta  Integer
&pcant_wenta: Double
&pprecio_venta  Double

1

1

venta_arsculo

Fidventa - String
&yfecha_venta  Date
&estado : String
&descripcion - Sting
Sptipo_comprobante - Sting
&num_comprobante - String
&ptotal_venta - Double

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tpitdetalle_sakda - integer
&pcant_salida - Doubie
&pe_salida Double

1.*

1

salida_arsculo
Reidsalida - Sting
&fecha_salida Date
Smotivo - String




Tabla Nro. 38: Proceso del sistema de Ventas y Facturacion

Descripcion

Desarrollo de la Base de Datos

Actor Principal

Desarrollador

Actor Secundario

ninguno.

Punto de Inicio

Actor ingresa complementos al gestor de base

de datos mysql mediante Navicat.

Punto de Término

Almacenar la informacion del sistema.

Flujo de eventos

Luego de realizar el proceso de desarrollo de la
base de datos el actor procede a interactuar con
la misma para poder manipular la informacion
almacenada y plasmarla en sus modulos

respectivos

Flujo de eventos

alternativos

Se puede visualizar, editar, imprimir reporte y
/o eliminar los datos consultados en

Navicat.

Resultado medible

Desarrollo de base de datos exitoso.

Fuente: Elaboracion Propia
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1 comprobante v
idcomprabante INT(11)

@ idsucursdl INT(11)

@ idtipoventa INT(11)

@ idventa INT(255)

Grafico Nro. 35: Disefo de la base de datos del si

1 tipoventa v
idtpoventa INT(11)
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) tipoimpresion ¥
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»descripcion VARCHAR(255)
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fecharegistro DATE

®

idformatompresion INT(11)
@ idipocomprobante INT(11)

" formatoimpresion ¥

2 imprimir INT(11)

INT{12)
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@ idsucursdl INT(11)

@ idusuario INT(11)
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] familia v
idfamilia INT(11}
@ idsegmento INT(11)

stema de Ventas
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@ idtipocomprobante INT(11) > sigla VARCHAR(Z53) 4 * fecharegistro DATETIME » idmoneda INT(11) # descripcianfemilia Y ARCHAR{255)
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¥ nserie VARCHAR{255) > estado INT(11) | fechacierre DATE 7 estado INT(11)
> ncorrelativo Y ARCHAR(255) ) fecharegisto DATETIME | mere JfechaegistoDATETIME | wl
1 cobro >
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idcobro INT(12)
» 1 I
> idcaja INT(255) "] detallecomprobante ¥ | 3 |
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! 7] detalleventa * denta (D) #idcomprobante INT(L1) —J empresa x
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idserie INT(12) # idunidadmedida INT(11) ) T = v DECIMAL(10,4) > direccion VARCHAR (1000) » fecharegisto DATETIME
idsucursal INT(11) 9 idfipoim puesto INT(11) ey I > total DECIMAL(10,4) » departamento U ARCHAR. >
¥ idtipocomprobante INT(11}  subtotal DECIMAL(10,4) l 1< © estado INT(L1) > provincia VARCHAR(255)
> nserie VARCHAR (255) ?igv DECIMAL(10,4) T fecharegistro VARCHAR(255) > distito VARCHAR(255)
> correlativo INT(11) ? totel DECTMAL{10,4) ! ] tipocobro ¥ ! impuestoichper DECIMAL(10,4) 4
>estedo INT(11) 2p DECIMAL (1 idtipocabro INT(11) | doer DOLBLE - il v
> fecharegisto DATETIME nombre VARCHAR(255) } por DECIMAL(10,4) idproducte INT(11) ®
S
» 7 sigla V ARCHAR(255) | > # codsunat VARCHAR(255)
v | ¥ I estedo INT(11) } . » nombreproducts VARCHAR(255)
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} } | | » fecharegisto DATETIME @ idunidadm edid:
L
| | I I > } i » precio DECIMAL (10,4)
] diente M I | | | codsunatdetaccion VARCHAR (255)
idciente INT(11) \ I } I il porcentajedetraccion DECIMAL{10,4)
% idtipodocumenteidentidad INT(11) | | E; | m
" ! i v > estado INT(11) +
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> sigla VARCHAR(255)
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> estado INT(11)

> fecharegisto DATETIME

>

haregist

DATETIME
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DATETIME
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> venta DECIMAL(10,4)
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>

Fuente: Elaboracién Propia
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» cuenta VARCHAR(255)

> nombreyapdlido V ARCHAR(255)

? clave VARCHAR(255)
» estado INT(11)
 fecharegistro DATETIVE

I venta v
idventa INT(11)
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Grafico Nro. 36: Diagrama de despliegue
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Fuente: Elaboracién Propia
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Grafico Nro. 37: Diagrama de componentes
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5.3.7. Interfaces del Sistema

Nuevo Usuario

Nombre

Luis Timana

Confrasefia

Grafico Nro. 38: Gestion de Usuarios

Correo Electrénico Sucursal

luis@admin.com Oficina Principal

Confirmar Contrasefia

Roles

Administrador

Es Autorizador ?

Vendedor

Fuente: Elaboracion Propia
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G GEOcopyART

O Inicio

- Venias

1 Proformas

2 Compras

=1 Caja

- Productos
Clientes

id Inventario

B Pos

B Facturacién

i Reportes

il Contabilidad

) Empresa
Configuracion

x Salir

Productos

Grafico Nro. 39: Gestion de Productos

h (| Administrador
\

[Z Exportar - & Import Avanzado

Productos registrados, Precios asignados (8i el precio es menor o igual a 0 no se mostrara en la columna precios.)

Filtrar por: Descripcion

) COD.PERS UNIDAD

' NIU

NIU

i NIU

' NIU

NIU

H NIU

0 Buscar

DESCRIPGION

PAPEL A2

COLORES ACUARELABLES VIKINGO

PLUOMON JUMBO WINNER 56 FABER CASTELL

BORRADOCR STAEDLER

PLANTILLA COKAI INTERIOR FINISH TEPLATE KJ 016

MADERA BALSA PLANCHA 20

Incluir Eliminadas

PRECIOS COMPRA PRECIOS VENTA FAMLIA LiNEA MARCA

NIU- PUBLICO $/0.200

NIU- PUBLICO §/7.500

NIU- PUBLICO S/1.700

NIU- PUBLICO S/5.800

NIU- PUBLICC §/10.000

NIU- PUBLICO S/13.000

Fuente: Elaboracion Propia
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Nuevo Proveedor

Tipo Doc. Identidad *

RUC

Nombre Completo*

ABMODULARSA.C.

Pais

PERU

Distrito

Piura

Teléfono

Comentario / Informacion Adicional

Cuentas Bancarias n

Grafico Nro. 40: Gestion de Proveedores

Namero *

20572134777

Nombre comercial

Depariamento Provincia

PIURA Piura

Direccion

MZA. D01 LOTE. 08 INT. 03 URB. MONTE BELLO Il ETAPA

Correo electronico Cod. Personalizado

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 41: Gestion de Ventas
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el Productos
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ALMACEN PRINCIPAL Contado
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=l Facturacion Vendedor
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Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 42: Gestion de Almacén
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i [Inventario 3 0000000003 MADERA BALSA PLANCHA 2MM UNIDADES ALMAGEN PRINGIPAL 500.00 UNIDADES 500 [ st |
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Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 43: Comprobante Formato Ticket

100% + ()

GEQcopyART

GEOCOPY EIRL
RUC 20603733496
admin@gmail.com

BOLETA DE VENTA ELECTRONICA
B001-00000001

Fecha de emisi6n: 2021-03-25 22:11:04
Fecha de vencimiento:  2021-03-25

Cliente: CLIENTE GENERICO
DNI: 00000000

Direccin:

CANT.UNIDADDESCRIPCIGN _____ P.UNITTOTAL
100 NU LAPIZ HB STAEDTLER 100 100
OP. GRAVADAS: S/ 0.85

IGV: S/ 0.15

TOTAL A PAGAR: S/ 1.00

EFECTIVO: 5/ 1.00

Son: Un con 00/100 Soles

Informacién adicional

Cédigo Hash: cY7dreG18xQeoCnwilyQZ05BmBBI=

Para consultar el comprobante ingresar a
hitp:{jventas facturacion test/buscar

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 44: Comprobante Formato A4

= B001-00000001 /1 = 100% + (]

R.U.C. N° 20603733496

o | GEOCOPY EIRL BOLETA DE VENTA

Oficina Principal

LIMA - LIMA - LIMA ELECTRONICA
GEQcopyART admin@gmail.com N° BO01-00000001

Cliente: CLIENTE GENERICO Fecha de emision: 25/03/2021
DHI: 00000000 Hora emisién: 22:11:04
Direccidn: Fecha de vencimiento: 25/03/2021

ITEM COD. DESCRIPCION CANT. UNIDAD P.UNIT DTO. TOTAL
1 0000000001  LAPIZ HB STAEDTLER 1.0000 NIU 1.00 0 1.00

Observaciones:

Son: Un con 00/100 Soles

OP. GRAVADAS: 5/0.85
IGV: 5/0.15

TOTAL: 5/1.00
EFECTIVO: 5/1.00

Cédigo Hash:
€Y7drcG18xQeoCnwWyQZ0O5BmBBI=

Fuente: Elaboracion Propia
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VI. CONCLUSIONES

Teniendo en consideracion los resultados obtenidos se puede interpretar que existe
un alto nivel de insatisfaccion por parte de los trabajadores de la empresa respecto
a la manera en que se manejan los procesos en la empresa; de esta manera se deduce
que es indispensable la necesidad de realizar la propuesta de implementar un sistema

de ventas y facturacion electrénica en la empresa GEOCOPY E.L.R.L, Piura 2019.
Respecto a las conclusiones especificas se puede concluir lo siguiente:

1. Se determind los requerimientos funcionales y no funcionales en la empresa
para su implementacion lo cual permitio realizar la propuesta de mejora en
cuanto a la atencion del cliente, los equipos y materiales a usar de acuerdo a las

necesidades existentes.

2. Se determind el nivel de satisfaccion del sistema actual con un porcentaje del
70.00% de los trabajadores los cuales no estan de acuerdo como se llevan los

procesos actuales, por ello es importante la implementacién del sistema.

3. Se determiné el nivel de conocimiento de las Tecnologias de Informacion y
Comunicacion para el correcto uso del sistema a implementar, con un
porcentaje del 70.00% de los trabajadores los cuales, si tienen conocimiento a

cerca de las TIC, por ello no sera complicado para ellos el uso del sistema.

4. Ladeterminacion del nivel de aceptacion sobre la propuesta de mejora permitid

a los trabajadores encuestados expresar que si consideran viable la propuesta de
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implementacion de un sistema informéatico facturacion electronica, que

permitira mejorar el servicio de atencion al cliente.

El aporte realizado dentro de la propuesta de implementacion de un sistema de venta
y facturacion electronica en la empresa GEOCOPY E.I.R.L, servira para mejorar
los problemas y deficiencias en la atencion y gestion de procesos que aquejan a los

trabajadores de la empresa.

El valor agregado de la investigacion fue deducir los requerimientos necesarios para
los problemas que aquejaban a cada trabajador de la empresa al momento de atender
aun cliente, a la vez proponer la implementacion del sistema de ventas y facturacion

electronica y los distintos materiales y equipos tecnoldgicos para la empresa.
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RECOMENDACIONES

1. Es necesario realizar Copias de Seguridad de manera periddica en discos duros
externos, USB 0 en la nube para salvaguardar la informacion de la venta,

comprobantes y demés datos que la empresa maneja.

2. Se sugiere tener a una persona encargada de actualizar la base de datos del
sistema que se propone con el objetivo de mantener la fluidez de la informacion

dentro de toda la empresa.

3. Es necesario que los responsables de la empresa realicen capacitaciones
periédicas a todos los colaboradores sobre el uso de las tecnologias

implementadas; con la finalidad que se familiaricen con el sistema propuesto.

4. Se sugiera la adquisicion de nueva tecnologia consistente en equipo de computo,
de impresion, de lector Optico de codigos de barra, los mismos que van a permitir
agilizar las operaciones que se producen en el proceso de venta de productos y

servicios en la empresa.
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ANEXO NRO. 01: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

EEAEL G : Acercar | Alejar Hoy v | Atris | Adelante  Mostrar la ruta critica | Li
== _
ANTT L. < 2 septiembre 2021 ocfubre 2021
g @, B R R e e e s U s S sy e e PR
—— e febofedadel|© | P ¢ ™ W W ow % oW om oA m B H A B H T 4 5 8 7 8 M 11311
o PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION 23/08/21  27/08/21
o REVISION DE LA LITERATURA 30/08/21  03/09721
o MEJORA DE LA METODOLOGIA [ R
o ANALISIS DE RESULTADOS 13/09/21  15/09721 O/
o CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES  16/09/21  21/09/21 O
o ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION  20/09/21  23/09/21 O
o REDACCION DEL ARTICULO CIENTIFICO  24/09/21  27/09/21 —
o INFORME FINAL 20109721 30/09/24 O
o PREBANCA 01710721 0410721 —
o LEVANTAMIENTO DE OBSERVACIONES  05/10/21  08/10/21 O
o SUSTENTACION FINAL 1021 1510721 -

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO NRO. 02: PRESUPUESTO Y FINANCIAMIENTO

TITULO: Implementacion de un Sistema de Ventas y Facturacion Electrénica en la
Empresa GEOCOPY E.I.R.L, Piura 2019.

Presupuesto desembolsable (Estudiante)

Costo Total(S/)
Categoria Base unitario
Suministros
e Impresiones 0.50 34 17.00
e Fotocopias 0.1 20 6.00
e Anillado 15.00 1 15.00
e Papel A-4 0.10 100 15.00
e Lapiceros 2 4 3.00
Servicios
e Uso de Turnitin 50.00 1 50.00
e (Gastos de viaje
e Pasajes interprovinciales 15.00 2 30.00
e Pasajes locales 2.00 4 8.00
Total de presupuesto desembolsable 149

Presupuesto no desembolsable (Universidad)

Costo Total(S/)

Categoria Base unitario

Servicios

Uso de Internet Laboratorio de Aprendizaje 50.00

Digital - LAD) 1 50.00

Busqueda de informacion en base de datos 00 0 00

Recurso humano

Asesoria personalizada 00 0 00
Total de presupuesto no desembolsable 50.00
Total (S/.) 199.00

Fuente: Elaboracién Propia
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ANEXO NRO. 03: CUESTIONARIO

TITULO: IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE VENTAS Y
FACTURACION ELECTRONICA EN LA EMPRESA GEOCOPY E.ILR.L,
PIURA 2019.

INVESTIGADOR: Luis Miguel Timana Gonzaga

PRESENTACION: Este instrumento de recoleccion de datos forma parte del
presente trabajo de investigacion, por lo que se solicita su colaboracion
marcando cada pregunta con su respuesta correspondiente segun su criterio. La
informacidén brindada es confidencial y reservada; los resultados de esta seran

utilizados solo para aspectos de investigacién cientifica y académica.

INSTRUCCIONES: Se presenta un listado de preguntas agrupadas por
aspectos, las cuales se le solicita responder marcando solo una alternativa con
una (“X”) en el recuadro correspondiente (SI/NO) segun su criterio de acuerdo

al ejemplo:

N°  [Pregunta SI INO

01 ¢Esta conforme con la forma en como son gestionados

los procesos actualmente?
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Nivel de Conocimiento de las TIC

N° Pregunta Si NO
01 |.Conoce lo que respecta al tema de las TIC?
02 |[¢Conoce que es un Sistema de informacion?
03 |[¢Usted us6 alguna vez un sistema informético?
04 | . . . . i -
¢Usted cree la implementacién de un sistema informatico le ofrece
seguridad?
Nivel de Satisfaccion con el Sistema Actual
N° Pregunta Sl NO
01 ¢Estd de acuerdo como se manejan los procesos actuales en su
empresa?
02 ¢Cree que los requerimientos de la empresa los cumple el sistema
actual?
03 , i - .
¢Cree que es adecuado el tiempo que se utiliza para realizar las
diferentes actividades de la empresa?
04 ¢Es sencillo gestionar la informacion que se usa con el actual

sistema?
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Nivel de aceptacion de la propuesta de mejora

N° Pregunta Si NO
01 |¢Usted cree, que se pueden optimizar los procesos de la empresa
con un sistema informético?
02 |¢Usted cree que la empresa tiene tecnologia adecuada para la
implementacion de un sistema informético?
03 |¢Usted cree que se podra optimizar el alcance de la informacion con
la implementacion de un sistema informatico?
04

¢Usted cree que la implementacion de un sistema informatico
podra mejorar el tiempo empleado en los procesos y actividades de

la empresa?

Fuente: Elaboracién propia
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ANEXO NRO. 04: FICHAS DE VALIDACION

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

|.DATOS GENERALES
1.1 Nombres y apellidos del validador : L%MOTHY\C)'IUMbEKOGIU : %
1.2 Cargo e insfitucion donde labora Bocente TToY — Filiel Pocell LANE CH
1.3 Nombre del instrumento evaluado : ... @TiONG .Y..'..‘?. ........................................................
1.4 Autor del instrumento : .!:9.‘..5...!!‘.?.8.{.‘? ..... “MMﬁGO'ﬂaaga ................
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%Yy 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 o i o (K ] Observaciones
Criterios Indicadores D|R|[B Sugerencias
Los items miden lo previsto en los objetivos de
« PERTINENCIA cndseserria ElTE m
Los items responden a lo que se debe medir en la
= Do EreNm variable y sus dimensiones. ojg|=
Los items son congruentes entre si y con el concepto
+ CONGRUENCIA aue mide. i G Iﬂ
QR Log items son suficientes en cantidad para medir la alol®
variable.
0 Los items se expresan en comportamientos y acciones
' VDAD | observables. ojoE
Los items se han formulado en concordancia a los
» CONSISTENGA | ¢ damentos tedricos de la variable. ojo|®s
Los items estan secuenciados y distribuidos de
» ORGANZACION | 4 erdo a dimensiones e indicadores. ojo|®
Los items estan redactados en un lenguaje entendible
sELpom para los sujetos a evaluar. ao®=
Los items estan escritos respetando aspectos técnicos
« FORMATO |+ 1mafio de letra, espaciado, interiineado, niddez). | - | I | P8
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas,
o BRI opciones de respuesta bien definidas. mpgmpy
CONTEO TOTAL
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada clBlA Total
indicadar)
Coeficiente | A*B+C | _ [Jotcto.f 'ﬂ:ﬂ'(')':; Vdidez."lmm
de validez : % i m— oR-9, L AL
0,50-0,59 . Validez muy baja
0,60-0,69 . Validez baja
fll. CALIFICACION GLOBAL 07007 Velder ecpisbi
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo 080-089 | . Validez buena
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado. 080-1.00 | . Vaiidez muy buena
I \/ult‘d% Mey Buevig, .

121



FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

|. DATOS GENERALES
1.1 Nombres y apellidos del validador : H\SQM‘\“@&N‘%@
1.2 Cargo e institucién donde labora : 30 QSN *W‘S%ﬂ\om ...................
1.3 Nombre del instrumento evaluado : .. CRTENONKMO P —
1.4 Autor del instrumento o Luig Miguee TTTHRROA GANIACA
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 (Si mas del 70% de los items cumplen con el indicador).

Aspectos de validacion del instrumento 11213 Observaciones
Criterios Indicadores D|IR|B Sugerencias
Los items miden lo previsto en los objetivos de
- PerTNENCIA | saloackin O0|x
Los items responden a lo que se debe medir en la
» COHERENCA | | criable y sus dimensiones. oo
C Los items son congruentes entre si y con el concepto
2 UENCIA | que mide. alo g
Los items son suficientes en cantidad para medir la
-SRI | ddie Ojop
Los items se expresan en comportamientos y acciones
« OBJETIVIDAD sl o o|g a
Los items se han formulado en concordancia a los
» CONSISTENCA | ¢ ndamentos tedricos de la variable. oo
Los items estan secuenciados y distribuidos de
» ORGANZACION | . serdo a dimensiones e indicadores. ooy
Los items estan redactados en un lenguaje entendible
s para los sujetos a evaluar. ajg fﬁ’
Los items estan escritos respetando aspectos técnicos
- FORMATO | 12mafio de letra, espaciado, interlineado, nitidez). oo
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas,
= CHTRUCTORA opciones de respuesta bien definidas. o|a @
CONTEO TOTAL
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada clB|A Total
indicador)
Coeficiente A+B+C _ |#otoxe | A Intervalos _Resultado
de validez : 30 20 000-049 | . Valideznula _
0,50 - 0,59 « Validez muy baja
060-069 | . Validez baja
lll. CALIFICACION GLOBAL 070-079 | - Validez aceptable
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo 080-089 | - Validez buena
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado. 090-100 | . Validez muy buena
VatoEr MUY Boewn
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FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
|.DATOS GENERALES

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), segtn 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%Yy 70% de los items cumplen con el indicador).
3. Buena (Si mas del 70% de los items cumplen con el indicador).
Aspectos de validacion del instrumento 11213 Observaciones
Criterios Indicadores D|{R|B Sugerencias
Los items miden lo previsto en los objetivos de
sl investigacion. Ry
Los items responden a lo que se debe medir en la
» COHERENGR. | & oriable y sus dimensiones. 00
Los items son congruentes entre si y con el concepto
+ CONGRUENCIA e’ by Og®
Los items son suficientes en cantidad para medir la
« SUFICIENCIA v, oo’
Los items se expresan en comportamientos y acciones
- OBETMOAD | 1 cervables. oo
Los items se han formulado en concordancia a los
» CONSISTENCIA | 1 1 damentos tedricos de la variable. oo
.| Los items estan secuenciados y distribuidos de
= ORGANIZACION | serdo a dimensiones e Indicaddres. o=
Los items estan redactados en un lenguaje entendible
~QLARERD para los sujetos a evaluar. gjom
Los items estan escritos respetando aspectos técnicos
s Fossio {tamaiio de letra, espaciado, interlineado, nitidez). oo
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas,
= EGYAIETRA opciones de respuesta bien definidas. ag|g
CONTEO TOTAL ¢ e |30 20
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada clB/| A Total
indicador)
- A+B+C Intervalos Resultado
2:?;:::2“ il & i 0,00-049 | - Validez nula
' 0,50-0,59 | . Validez muy baja
F 0,60-0,69 » Validez baja
Ill. CALIFICACION GLOBAL 070075 | Valldes scceiiie
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo 080-089 | . Validez buena
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado. 090-1,00 | . Validezmuy buena

\’)5\\1&‘3 muy bUG e

Piura, Septiembre del 2020

Tng. Gonmen ik B arddns Quinpsnon
CTP: q4354
ML MO3gN 2y
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ANEXO NRO. 05: CONSENTIMIENTO INFORMADO

Investigador principal del proyecto: Timana Gonzaga Luis Miguel.

Consentimiento informado

El presente estudio tiene como objetivo: Proponer la implementacion de un Sistema de
Facturacion Electrénica para la empresa GEOCOPY E.L.R.L. para mejorar la atencion a
los clientes.

La presente investigacion se informa acerca de que la empresa GEOCOPY E.I.R.L. del
distrito de Piura la cual su objetivo es dar un servicio de calidad.

Toda la informacion que se obtenga de todos los analisis serd confidencial y sélo los
investigadores y el comité de ética podran tener acceso a esta informacion. Sera guardada
en una base de datos protegidas con contrasefias. Tu hombre no sera utilizado en ningun
informe. Si decides no participar, no se te tratard de forma distinta ni habra prejuicio
alguno. Si decides participar, eres libre de retirarte del estudio en cualquier momento.
Si tienes dudas sobre el estudio, puedes comunicarte con el investigador principal de
Piura, Perd TIMANA GONZAGA LUIS MIGUEL al celular: 971795902, o al Correo:
luistimanagonzaga@gmail.com.

Si tienes dudas acerca de tus derechos como participante de un estudio de investigacion,
puedes llamar a la Mg. Zoila Rosa Limay Herrera presidente del Comité institucional de
Etica en Investigacion de la Universidad catdlica los Angeles Chimbote,
Celular:(+51043) 327-933, Email: zlimayh@uladech.edu.pe.

Obtencidn del Consentimiento Informado

Me ha sido leido el procedimiento de este estudio y estoy completamente informado de
los objetivos del estudio. El (la) investigador (a) me ha explicado el estudio y absuelto

mis dudas. Voluntariamente doy mi consentimiento para participar en este estudio:

Timana Gonzaga Luis Miguel

Nombre y apellido del participante Nombre del encuestador
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