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RESUMEN

La presente investigacion ha sido desarrollada bajo la linea de investigacion de
implementacién de las tecnologias de informacion y comunicacion para la mejora
continua de la calidad de las organizaciones del Perd, en la escuela profesional de
Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote, filial Piura.
Su objetivo fue el disefio de un sistema automatizado de ventas en la Ferreteria “Mila”
Chulucanas, 2018, para mejorar la calidad del servicio de los clientes. El tipo de
investigacion utilizado es cuantitativo, de nivel descriptivo, el disefio fue de tipo no
experimental y de corte transversal. El presente trabajo de investigacion tuvo como
objetivo el disefio de un sistema automatizado para las ventas en la ferreteria “Mila”
para mejorar las ventas. Los resultados obtenidos respecto a la primera dimension, se
observa que el 75% de los empleados encuestados considerd que Si permitiria tener la
informacidn segura y al alcance utilizando un sistema informatico de ventas. De acuerdo
a los resultados obtenidos en la dimension 02, se observa que el 75% de los empleados
encuestados consideré que Si permitiria tener la informacion segura y al alcance
utilizando un sistema informético de ventas. Concluye que el resultado obtenido en esta
investigacion se puede deducir que existe un gran porcentaje de encuestado que
consideran que un sistema de ventas si agilizaria los procesos. Finalmente, la
investigacion queda debidamente justificada en la necesidad de disefiar un sistema

automatizado de ventas en la Ferreteria “Mila” Chulucanas, 2018.

Palabras claves: Automatizado, Corte Transversal, Disefio.
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ABSTRACT

The present investigation has been developed under the line of investigation of
implementation of the information and communication technologies for the continuous
improvement of the quality of the organizations of Peru, in the professional school of
Systems Engineering of the Catholic University Los Angeles de Chimbote, Piura
subsidiary. Its objective was the design of an automated sales system in the Hardware
Store "Mila" Chulucanas, 2018, to improve the quality of customer service. The type of
research used is quantitative, descriptive, the design was non-experimental and cross-
sectional. The objective of this research work was to design an automated system for
sales in the hardware store "Mila" to improve sales. The results obtained regarding the
first dimension, it is observed that 75% of the surveyed employees considered that Yes
would allow having the information secure and within reach using a sales computer
system. According to the results obtained in dimension 02, it is observed that 75% of the
surveyed employees considered that Yes would allow having the information secure and
within reach using a sales computer system. It concludes that the result obtained in this
research can be deduced that there is a large percentage of respondents who consider
that a sales system would streamline processes. Finally, the investigation is duly justified
in the need to design an automated sales system in the Hardware Store "Mila"
Chulucanas, 2018.

Keywords: Automated, Cross-cutting, design.
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. INTRODUCCION

Las tecnologias de informacion y comunicacion durante los ultimos afios han
generado un rendimiento notable tanto como eficacia en procesos realizados por parte
de las empresas tanto como en las organizaciones. Los progresos en la tecnologia de
la informacién permiten, actualmente a toda empresa por muy pequefia que sea, al
implementar un sistema de informacién organizacional, efectivamente durante los
ultimos afios, un numero creciente de pequefias y medianas empresas se han dado a la
tarea de implantar sistemas de informacion en sus procesos administrativos y

operacionales (1).

La ferreteria situada en el distrito de Chulucanas siendo su giro de negocio brindar
servicio al publico y la comunidad en la comercializacion de materiales de
construccién y ferreteria en general, siendo la ciudad muy comercial, por lo que sera
muy beneficioso para la sociedad y parte del sector de construccion. La ferreteria
“Mila” maneja diversas lineas de productos, pero COMO €S una microempresa tiene
varios obstaculos que corresponde al nivel de las ventas, es por ello que se ha
localizado el problema de la empresa en la parte comercial, lo cual le brindaremos
una alternativa de solucion a su problema que tiene, a través de una investigacion
donde utilizaremos todas las herramientas ya sea técnicas y textuales que se necesita
para elaborar y brindarle solucién al problema que tiene. Por lo expuesto, en la
presente investigacion se plantea una alternativa de solucion viable a la siguiente
problematica: ;De qué manera el disefio de un sistema de ventas en la Ferreteria

“Mila” -Chulucanas; 2018, mejora en el proceso de las ventas?

El presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo disefiar un sistema de ventas
en la Ferreteria “Mila” para mejorar la calidad del servicio de los clientes. Y para
poder lograr el objetivo propuesto es conveniente considerar los siguientes objetivos

especificos:



1. Identificar el problema actual en las ventas obteniendo informacion sobre
los requerimientos y necesidades de la empresa.

2. Disenar el modelado de base de datos para almacenar la informacién
requerida para el procedimiento de control de las ventas.

3. Modelar el sistema teniendo en cuenta las caracteristicas de lenguaje de
modelado UML con facil manejo para los trabajadores de la empresa

4, Orientar el uso del sistema de ventas en la ferreteria.

Justificacion académica se prueba que en el lapso de tiempo, los conocimientos
alcanzados a través de las ensefianzas en la Universidad Catolica Los Angeles de
Chimbote Filial Piura, nos ofrecerd para calcular todos los pasos que se van a

alcanzar para el progreso del proyecto de investigacion.

La justificacion operativa consiste que la organizacion cuenta con una pequefia
cantidad de personal indicado encargado del manejo y de la correcta funcionalidad

del disefio del sistema de ventas.

La justificacion econdmica es importante destacar el objetivo primordial en la
ferreteria en cuanto al referirnos en el disefio de un sistema de ventas, lo cual
permitira el mejoramiento y optimizacion de las ventas; a los cuales seré la solucién a
un buen manejo, control y uso de las tecnologias de informacion; para un creciente

ahorro econdmico en cuanto al minimizar costos.

Justificacion tecnoldgica de este modo disefiar un sistema de ventas en la Ferreteria
“Mila”- Chulucanas, para mejorar el proceso de las ventas, hoy en dia la ferreteria, no
cuenta con un sistema de manejo y control de las ventas que se realizan, haga mas
eficiente y agil el registro de las ventas; por lo que el disefio de este sistema de ventas
que se plantea anteriormente permitira optimizar notablemente el proceso de datos e

informacidn y por ello como resultado se obtendra un mejor servicio al usuario.



Justificacion institucional para esta investigacion se respalda por la disposicion que
demanda en las empresas del pais, referente a la tecnologia de informacion y
comunicaciones. La ferreteria Mila, requiere mejorar la calidad del servicio de los

clientes con el objetivo de agilizar el tiempo de proceso en las ventas.

El alcance que tendré la presente investigacion es en beneficio para la ferreteria Mila,

ya que le permitira mejorar sus procesos y control de las ventas.

Por las caracteristicas dadas, la presente investigacion tiene un enfoque cuantitativo.
Asi mismo de nivel descriptiva. Y tiene un disefio no experimental y por las

caracteristicas de su ejecucion fue de corte transversal.

Los resultados obtenidos de la dimension 01: En la Tabla Nro. 1 se observa que el
75% de los empleados encuestados considerd que, Si es necesario desarrollar un
sistema informatico de ventas. Asi mismo, de acuerdo a los resultados obtenidos en la
dimensién 02: En la Tabla Nro. 6 se observa que el 75% de los empleados
encuestados consider6 que Si permitiria tener la informacion segura y al alcance

utilizando un sistema informético de ventas.

Por lo tanto se concluye que es necesaria el disefio del sistema de ventas del mismo
que permite automatizar los procesos que se llevan a cabo en la empresa para un

mejor control y calidad de servicio al cliente.



Il. REVISION DE LA LITERATURA

2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes a nivel internacional

Zurita E. (3), en su tesis denominada “Desarrollo de un Sistema para la
Administracion de Clientes y Proveedores para la Empresa Aldera Disefio”
en el afio 2017, sostiene que el presente documento de disertacion esta
basado en el desarrollo de un sistema informatico para la administracion de
Clientes y Proveedores, asi como la administracién de Compra y Venta de
productos para la empresa Aldera Disefio; dedicada al disefio y produccién
de muebles en madera y derivados. El sistema tiene como objetivo el
registro de datos informativos importantes para la empresa con el objetivo
de asegurar el almacenamiento y respaldo de informacion en una sola base
de datos. Para la elaboracion del sistema, se utilizd una metodologia de
desarrollo &gil, Extreme Programming, esta obtiene los requerimientos, que
el sistema debe satisfacer, por medio de las Historias de Usuario y su
desarrollo se lo realiza por iteraciones con la constante interaccion con el
cliente; para el desarrollo se utilizo el lenguaje de programacion JAVA por
medio del IDE Netbeans y el motor de base de datos PostgreSQL. Con la
elaboracion del sistema, se puede concluir que el manejo de la informacion
de la empresa es precisa y confiable, ademas asegura el correcto

almacenamiento de la misma.

Quinde D. (4), en su tesis titulada “Sistema Administrativo Contable a la
Ferreteria Las Palmas” en el afo 2017, indica en el trabajo de
investigacion tuvo como objetivo proponer un sistema de procedimientos
administrativos y contables, el tipo de estudio fue descriptivo no

experimental, para ello se emplearon técnicas como la entrevista, la



observacion y la revision documental, los resultados evidenciaron que el
micro negocio no utiliza herramientas contables que le permitan desarrollar
sus actividades de manera adecuada, evidenciando la carencia de gestion
administrativa y contable que permita planificar las actividades y obtener
veraz apoyo directamente a la toma de decisiones acertadas. Para dar
solucién a la problematica se disefié una propuesta que permitio identificar
una meta para ser alcanzada, asi mismo se otorgd de herramientas que
facilite la elaboracion de informacién financiera, que represente la fuente
para la toma de decisiones. Con la implementacion del sistema
administrativo — contable se concluye mejorar la productividad dentro de
ferreteria Las Palmas para que sus acciones se desenvuelvan de forma
eficaz y eficiente, de forma que las deficiencias internas sean superadas y

se desempefie mejor dentro de un mercado competitivo.

Zurita S. (5), en su tesis “Sistema de Ventas Cruzadas en Alimec.
Sistematizacion de Experiencias practicas de investigacion y/o
intervencion” en el ano 2018, afirma que el proyecto propuesto es la
obtencion de prondsticos de productos de venta cruzada, sugeridos de
acuerdo con las tendencias de ventas que presenta la compafiia Alimec S.A.
El problema presentado por la empresa consistia en que los vendedores
nuevos o inexpertos tenian dificultades en ampliar la lista de productos
adquiridos por cada tienda. Para solucionarlo se decididé entregar a los
vendedores una lista de productos sugeridos preestablecida de acuerdo a la
tendencia de los clientes. Su objetivo es el desarrollo de un sistema que
realiza los prondsticos de venta cruzada paralelo con el historial de ventas,
sobre la base de un modelo de regresiones logisticas desde una tabla de
producto por cliente. La seleccion de productos, para este modelo, se
gestiona a través de una correlacion a partir de la tabla propuesta, de donde
se obtiene la probabilidad de adquisicion de producto por cliente. La

metodologia implementada, es que tiene un enfoque estadistico, predice la



relacién de que un evento suceda en correspondencia a las variables que
estan relacionadas al mismo evento. Estas regresiones entregan una
probabilidad de que el evento ocurra; el cual, puede ser interpretado como
una probabilidad de que el cliente desee obtener el producto sugerido. Se
concluyd que el proyecto de venta cruzada fue entregado exitosamente y de
la experiencia se aprendid6 que para realizar proyectos los tiempos

establecidos deben ser cumplidos por ambas partes.

2.1.2. Antecedentes a nivel nacional

Huaméan J. y Huayanca C. (6), en su tesis titulada “Desarrollo e
Implementacion de un Sistema de Informacion para Mejorar los Procesos
de Compras y Ventas en la Empresa HUMAJU”, en el afio 2017,
Actualmente es notable que los Sistemas de Informacidn son necesarios en
la mayoria de empresas para poder cumplir con los objetivos de los
negocios asi como también en la toma de decisiones. Su principal objetivo
es implementar un sistema de informacion para mejorar los procesos de
compras y ventas en la empresa Humaju. La implementacién de este
sistema de informacion mediara efectivamente en el proceso de atencién al
cliente. Su metodologia del sistema se implementara a la AUP (Proceso
Unificado Agil) en donde el sistema se establecera en el problema actual
por el cual estd pasando la empresa, y se desenvolvera en Visual Studio
2010 y Motor de Base de Datos SQL 2012. La conclusion de este proyecto
es que la empresa ha alcanzado 6ptimos resultados al momento de hacer la
toma de decisiones, con la ayuda del Sistema de Informacion y esta
herramienta apoya a cualquier empresa a organizarse, como también a
reducir su tiempo en cuanto a procesos de Compras y Venta y asimismo a

una buena toma de decisiones.



Castillo A. (7), en su tesis denominada “Implementacion de un sistema web
de compra y venta para la Distribuidora Salas - Huarmey; 2017, sostuvo
que la presente tesis estd creada bajo la linea de investigacion:
Implementacion de las Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones
para la mejora continua en las Organizaciones del Perd de la Escuela
Profesional de Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catdlica Los
Angeles de Chimbote; su principal objetivo es Realizar la implementacion
de un Sistema web de compra y venta para la Distribuidora Salas.
Huarmey— 2017; que ayude a mejorar el control de los procesos que se
realizan en la empresa. La metodologia de esta investigacion fue
cuantitativa desarrollada con el disefio no experimental, transaccional —
descriptivo la poblacién fue de 40 colaboradores de la empresa y la muestra
seleccionada fue 20 de ellos; para la recoleccion de datos se utilizd el
instrumento del cuestionario mediante la técnica de la encuesta, los cuales
arrojaron los siguientes resultados: en la dimension de satisfaccion del
sistema actual se observo que el 70%, NO acepta, a los procesos que tiene
la empresa, con respecto a la segunda dimensién necesidad de un sistema
web de compra y venta, se observé que el 70%, Sl tiene la necesidad de
implementacién del modelo del sistema de informacién que ayude a
mejorar la gestién de la informacion. Se concluye que: si resulta necesario
La implementacion de un Sistema web de compra y venta para la
Distribuidora Salas de la ciudad de Huarmey.2017, mejorara los procesos
de compra y venta, asi mismo los servicios que la entidad brinda,
mejorando la efectividad, seguridad y rapidez de los mismos, permitiendo

brindar un servicio de calidad.

Henostroza T. (8), en su tesis “Implementacion de un sistema de ventas
para mejorar el servicio de atencién al cliente en la Empresa Consorcio
Paredes—Huarmey; 20177, indica que ha sido desarrollada bajo la linea de

investigacion: Implementacion de las tecnologias de informacion y



comunicacion para la mejora continua de la calidad en las organizaciones
del Perd, de la Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas de la
Universidad Catdlica los Angeles de Chimbote. El objetivo del proyecto es
mejorar el servicio de atencion al cliente mediante la implementacion de un
sistema de ventas en la Empresa Consorcio Paredes-Huarmey; 2017; La
metodologia usada en la investigacion tuvo un disefio no experimental de
tipo descriptivo y documental. La poblacién y muestra fue delimitada a 40
Clientes de los cuales distribuidos en 20 clientes para cada dimension con
su respectivo cuestionario, una vez aplicado el instrumento se obtuvieron
los siguientes resultados: En la dimension: Necesidad de mejorar el
servicio de atencion al cliente en la Tabla Nro. 16 se ha podido descifrar
que el 95% de los Clientes encuestados dijeron que si existe la necesidad
de mejora del servicio de atencién y el proceso de ventas; mientras que el
5% indic6 que no es necesario. Estos resultados concuerdan con las
hipdtesis especificas y en consecuencia confirmo la hipdtesis general.
Conclusién: en la necesidad que resulta beneficioso la Implementacion del
Sistema de Ventas para mejorar el servicio de atencién al cliente en la

Empresa Consorcio Paredes.

2.1.3. Antecedentes a nivel regional

Saavedra A. (9), en su tesis “Analisis y disefio de un sistema e-commerce
para la gestion de ventas: caso Empresa Worldof Cakes”, en el afio 2016,
indica la presente tesis muestra el desarrollo del analisis, disefio y
propuesta de implementacion de un sistema e-commerce para la gestion de
ventas, de esta manera ayudard a la empresa a organizar, controlar y
administrar los productos y las ventas, mejorando la interaccion con los
clientes generando un aumento de ventas. Los objetivos de este proyecto,
se propone realizar el analisis y el disefio de los procesos y del sistema, y

una propuesta de implementacion que se incluird una propuesta de



marketing para producir y comercializar mercancias de reposteria de alta
calidad e innovacién. La metodologia 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%. y se logrard aumentar el flujo de
clientes de calidad, ademas aumentar 10 veces las ventas. Se llega a
conclusion que con la implementacion del sistema se tendra un beneficio
en el manejo de investigacion de las ventas, ademas de estadisticas de

ventas, clientes y productos actualizados en linea.

Navarro C. (10), en su tesis “Disefio E Implementacion De Un Sistema De
Control De Compras Y Ventas Utilizando Software Libre Para La
Ferreteria “Sefior De Los Milagros” De La Ciudad De Piura” en el afio
2017, indica la se desarrolld6 bajo la linea de investigacion de
Implementacion de las tecnologias de investigacion y comunicacion (TIC),
para la mejora continua de la calidad en las organizaciones del Peru, de la
Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catolica
los Angeles Chimbote. La investigacion tuvo como objetivo Implementar
un Sistema de Control de Compras y Ventas para la Ferreteria “Sefior de
los Milagros™ - Piura; 2017; la metodologia en el disefio de la investigacion
es cuantitativa, No experimental siendo el tipo de investigacion Descriptiva
y de corte transversal; se contd con una muestra de 7 trabajadores del area
que es manejada la ferreteria, por lo que a cada trabajador se procedio a
encuestar segun el indicador correspondiente a medir. En la Tabla N° 10, se
observa que el 86% de los encuestados NO estan satisfechos con el sistema
actual, mientras que el 14% indicaron que SI; asimismo en la Tabla N° 17,
se puede observar que el 86% de los trabajadores encuestados expresaron
que SI ven la necesidad de la implementacion de un sistema de control para
la ferreteria, mientras que el 14% de los trabajadores expresaron que NO;

de la misma manera en la Tabla N° 22, se puede observar que el 71% de los



trabajadores encuestados expresaron que NO tienen el conocimiento
necesario para la seguridad de la administraciéon de informacion de la
ferreteria, por lo tanto el 29% de los encuestados indic6é que SI, llegan a
tener conocimientos sobre la seguridad de administracion de datos; para
que de esa manera se pueda proteger la informacion de una manera mas
adecuada. El trabajo se justifica econdémicamente porque seria una mejora
fundamental en la optimizacion de procesos, en lo cual se reduciran los
gastos extras, en lo que se acostumbra ver en esta organizacion, en lo cual
también llegaria a disminuir el tiempo en la ejecucion de los procesos,
ademads tendrd un mayor almacenamiento de datos en el momento que se
realicen los diferentes requerimientos que concurre en la elaboracion del
sistema. Se pudo concluir, la insatisfaccion que llegan a tener los
trabajadores con el sistema actual de la ferreteria, de la misma forma que
no llegan a tener un manejo 6ptimo de todos sus procesos, con los que son
manejados mediantes cuadernillos en la actualidad, que en ocasiones se
llegaban a extraviar; he de alli la necesidad de implementar un sistema de

control.

Cornejo E. (11), en su tesis “Implementacion de software para la
automatizacion del proceso de ventas de la Libreria azar Copipress Talara;
2018”, sostiene que el trabajo de investigacion fue creada bajo la linea de
exploracion de Implementacion de las TIC, para su progreso continuo de la
calidad en las empresas del Perti, de la Facultad de Ingenieria de Sistemas
de esta universidad filial Piura. Esta indagacion adquirié como principal
objetivo efectuar la licitacion del Método de Gestion de Ventas para la
Implementacion de Software para la automatismo del asunto de ventas de
esta empresa. La metodologia del tipo de averiguacion es cuantitativa, de
nivel descriptivo, disefio de tipo no experimental y de corte transversal. La
poblaciéon y muestra de este proyecto fue establecida por 20 personas

integrada por 3 trabajadores del area administrativo, tres del espacio de
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contabilidad, 5 del sitio de productos universales, 4 para la unidad de
ventas y 5 para la superficie de compras de servicios. Los resultados
logrados en el primer nivel de aprobacion con relacion a la proposicion de
Implementacion del Sistema de Ventas; el 50% de los encuestados
sefalaron que si quedan de compromiso con el ofrecimiento planteado. En
la segunda dimension proporcionada al ras de comprension de las TIC y
sistemas informaticos el 100% de los trabajadores entrevistados indican
que Si poseen comprension sobre las TIC. Estas deducciones concuerdan
con la suposicion planeada, por lo que esta presuncion queda senalada y
admitida. Y se llega a la conclusion que la exploracion queda
apropiadamente evidenciada en la necesidad de plasmar el proyecto para la

Libreria Bazar Copipress situada en Talara.

2.2. Bases tedricas

2.2.1. Rubro de la empresa

El rubro es ferretero Ferreteria en general, materiales de construccion,
conexiones, material eléctrico, acabados y todo tipo para el comercio,

venta de servicios al por mayor y menor (2).

2.2.2. La empresa Investigada

Informacion general

Nombre: Ferreteria “Mila”

Propietaria: Luzmila Calderon Valladolid.

Direccion: Caserio KM 50 - CHULUCANAS — MORROPON - PIURA
RUC: 10026438239
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Historia

En agosto del 2013, comenzando con cosas chicas, y poco a poco ha ido
aumentando el capital para ampliar la ferreteria, contactando a los
proveedores para los créditos de la ferreteria. Desde el 2013 se puso en
Pueblo Nuevo de Colén, estando 2 afios, y en el mes de noviembre del
2015 se trajo la ferreteria a Piura, en la urbanizacion San José, donde el
movimiento de las ventas era muy bajo, y por razones familiares se queda
en Piura, y lego el afio pasado en el dia 1 de julio del 2017, se decide venir
a abrir la ferreteria en el Caserio Kilometro 50, desde donde a la fecha esté
ubicada hasta la actualidad donde alquila el local para atender donde se
vende materiales para agua y desagle, materiales eléctricos, y para

albanileria (2).

Obijetivos organizacionales

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un sistema de ventas en la Ferreteria “Sefior Cautivo”- Chulucanas;

2018 para mejorar la calidad del servicio a los clientes.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Identificar el problema actual en las ventas obteniendo informacion

sobre los requerimientos y necesidades de la empresa

- Disefiar el modelado de base de datos para almacenar la informacion

requerida para el procedimiento de control de las ventas.
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- Modelar el sistema teniendo en cuenta las caracteristicas de lenguaje
de modelado UML, con fécil manejo para los trabajadores de la

empresa.

- Orientar el uso del sistema de ventas en la Ferreteria

Vision

Ser una ferreteria lider, preferida por nuestros clientes, ofreciendo un
servicio rapido, brindandoles soluciones siendo eficiente y de calidad
basado en la innovacién continua comprometiéndonos a brindar el mejor

servicio, siendo los mejores en el mercado.

Mision

Empresa que trabaja para brindar a sus clientes la mayor diversidad en sus
productos; ya sea materiales de construccion y de ferreteria en general,
dando la mejor calidad y servicio acorde a las exigencias del mercado y de
buenos precios, comprometido a mantener la preferencia y satisfaccion de
nuestros clientes; con la finalidad de generar un crecimiento rentable, en
beneficio de todos que nos permita mantener y mejorar cada dia la calidad,

servicio prestado y dando lo mejor en los productos.
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Organigrama

Gréafico Nro. 2: Organigrama

Fuente: Elaboracion Propia.

Infraestructura tecnologica

La ferreteria no cuenta con una infraestructura tecnoldgica, por tal motivo

se propone lo siguiente:

Tabla Nro. 1 Hardware
DISPOSITIVO CANTIDAD

PC 2
IMPRESORAS 1
LAPTOPS 1

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla Nro. 2 Software

SOFTWARE DESCRIPCION
ANTIVIRUS Avast Free
SISTEMAS OPERATIVOS | Windows 10
Office 2010

Fuente: Elaboracion Propia.

2.2.3. Las Tecnologias de informacién y comunicaciones (TIC)

2.2.3.1. Definicién.

Belloch C. (13), las TIC son el conjunto de tecnologias como el
software, hardware y comunicaciones aplicadas para satisfacer
necesidades de informacion. La tecnologia de informacion se
fundamenta en tres medios ya sea por las telecomunicaciones, la
microelectronica y la informatica.

El desarrollo de la tecnologia hace mencion a la informacion que
se genera en la sociedad y en lo que le rodea. Las TIC tiene una
constante interaccién con la sociedad y la tecnologia, existen
herramientas electronicas que trabajan en funcion a las TIC ya sea
como las laptops, celulares, televisores, pero los mas
representativos actualmente son las redes de comunicacion, los
ordenadores ya que se pueden emplear diversas aplicaciones
informéticas y el acceso a Internet en la actualidad es cada vez
mas, se contemplan incrementos en la integracion de la

conectividad a nivel de todas las Naciones (13).
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2.2.3.2. Las TIC en las ventas.

Harry L. (14), las TIC en ventas es un instrumento directo para los
empresarios, ya que genera ingresos constantes y permite que sea
una fuente de trabajo perenne, entre ellos tenemos:

1. Sistemas de control de inventarios.

2. Sistemas Web de proveedores.

3. Redes Sociales

4. Sistema de registro de los clientes.

5. Sistemas de cartera de los clientes.

Estas TIC se utilizan también para administrar y tener acceso a la
informacion de la empresa, por medio de software y son de aporte
a diversos grupos sociales de progreso econémico, educativo y
social y con el pasar de los afios se han convertido en una
herramienta indispensable, por medio de la comunicacion, esta
tecnologia se adapta a todo tipo de persona para que puedan
utilizarla (14).

2.2.3.3. Caracteristicas Principales de las TIC

Belloch C. (13) Las caracteristicas principales de las TIC son las
siguientes:

Innovacion: Las TIC estan generando cambios en el ambito social
e innovaciones, pero no es constante el indice de rechazos a la
tecnologia de informacion, en ciertos asuntos se genera una

especie de simbiosis con distintos medios.
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Diversidad: La tecnologia puede ser variada, tanto en la
comunicacion entre personas y el proceso de la informacion para
gue se pueda creas nuevas informaciones.

Automatizacion de tareas: Las TIC tienen como caracteristica
emplear y automatizar trabajos programados con efectividad (13).
Interconexion: Se refiere a las nuevas posibilidades de creacion en
la tecnologia basandose en la conexidn entre dos tecnologias.
Inmaterialidad: Disponen de la digitalizacion de informacion
inmaterial, para que se recopile cantidades grandes en pequefios
soportes (13).

Instantaneidad: Se puede obtener informacion y comunicacion de
manera instantanea a pesar de la distancia de la fuente original.
Interactividad: La TIC se diferencia por la comunicacion
bidireccional, entre grupo o personas sin tener en cuenta donde se
encuentren. La comunicacién se realiza por medio de
videoconferencias, paginas, blogs web, correo electrénico, foros,

entre otros sistemas (13).

2.2.3.4. Beneficiosde las TIC

Tovar C. (15) Las tecnologias de la informacion y comunicacion
actualmente son imprescindibles ya que son de mucho beneficio
para las comunicaciones a largas distancias entre otros. Por medio
de las TIC el porcentaje de manejo es alto mundialmente, teniendo
diversidad de beneficios como el acceso a la informacion que se
da por medio del internet y diversos medios de comunicacion.

En la TIC, permite automatizar las tareas por medio de algoritmos
de programacidn con funciones faciles de entender.

Los beneficios son los siguientes:

-Nos facilita los medios de comunicaciones.
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-Beneficia en el impacto del medio ambiente.
-Incrementa la produccién por medio de las TIC y a ello le da un
valor agregado.

-El internet permite el acceso a la informacion y al conocimiento.

2.2.4. Teoria relacionada con la Tecnologia de la investigacion.

Ventas.

Romero R. (16), en su libro "Marketing", afirma que la venta es la entrega

de una mercancia mediante un precio estipulado.

Fischer L. y Espejo J. (17), en su publicacion del libro "Mercadotecnia”,
acotan que las ventas son un cargo que forma parte del desarrollo
sistematico de la mercadotecnia y la explican como "toda tarea que

genera en los clientes la Gltima potencia hacia el canje".

Tipos

Venta Minorista o al Detalle: Son todas las tareas relacionadas con la
venta directa de bienes y servicios al consumidor final para un uso propio
no comercial. Es todo aquel negocio cuyo cuerpo de ventas resulta,

especialmente, de la venta frecuente (18).

Venta Mayorista 0 al Mayoreo: Son las ventas, y todas las funciones
relacionadas directamente con éstas, de bienes y servicios a empresas de
negocios y otras organizaciones para 1) reventa, 2) uso en la produccién

de otros bienes y servicios o 3) la operacion de una organizacion (19).

Venta Personal: Es la venta que implica una interaccion cara a cara con el
cliente (20).

18



Kotler P., Armstrong G., Camara D. y Cruz I. (21), afirman que la venta
personal es la més eficaz en determinadas etapas del proceso de compra,
especialmente para llevar al consumidor a la fase de preferencia,

conviccion y compra.

Venta por Teléfono (tele marketing): Stanton W., Etzel M. y Walker B.
(22), afirman que los productos que se pueden comprar sin ser vistos son
idoneos para las ventas por teléfono. Ejemplos de esto son los servicios
de control de plagas, las suscripciones a revistas, las tarjetas de crédito y
las afiliaciones a clubes deportivos (22).

Venta Online (en linea o por internet): Segun Stanton W., Etzel M. y
Walker B. (22), las categorias en que las ventas en linea abarcan la
porcion mas cuantiosa del comercio detallista son los libros, musica y
videos, hardware y software de computadora, viajes, juguetes y bienes de

consumo electrénicos.

Venta por Correo: Segun Kotler P., Armstrong G., Camara D. y Cruz 1.,
el correo es un medio adecuado para la comunicacién directa e
individualizada, ya que permite una mejor seleccién del publico objetivo,
se puede personalizar, es flexible y permite evaluar facilmente los
resultados (21).

Venta por Maquinas Automaticas: Segun Stanton W., Etzel M y Walker
B. (22), la venta de productos por medio de una maquina sin contacto
personal entre comprador y vendedor se llama venta por maquinas
automaticas. Su atractivo radica en la conveniencia o comodidad de la

compra.
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2.2.5.

Documentos Utilizados en Ventas.

Tienen como objetivo acreditar la transferencia de bienes, entrega en uso
0 prestacion de servicios en operaciones con consumidores finales, y en
operacion realizadas por personas con negocio pertenecientes al N RUS
(23).

Las facturas de venta son un instrumento que sirve como constancia para

el vendedor y para el comprador de la operacion realizada (24).

Software

Es un término informatico que hace referencia a un programa o conjunto
de programas de computo que incluye datos, procedimientos y pautas que

permiten realizar distintas tareas en sistema informético (25).

Tipos.

Compiladores

La construccién de un compilador involucra la division del proceso en
una serie de fases que variara con su complejidad. Generalmente estas se
agrupan en dos tareas: el analisis del programa fuente y la sintesis del
programa objeto. (26).

Editores de texto

Son programas informaticos que crean y editan archivos digitales en un
formato de texto basico o texto plano, es decir, archivos que no contengan
formato de texto especifico. Por lo general, son incluidos en el mismo
sistema operativo y algunos son instados por el mismo usuario, segun
sean sus requerimientos de edicion. Algunos son libres y otros son de

pago, todo dependera de la cantidad de funciones adicionales con las que
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cuente el editor, las cuales lo convertirdn en una potente herramienta de
trabajo (27).

Software depurador

Permite hacer unprogramapaso a paso, es decir, instruccion a
instruccion, parando la ejecucion en cada una de ellas, y visualizando en
pantalla qué esta pasando en la memoria del ordenador en cada momento,
esto es, qué valores estan tomando las variables del programa. De esta
forma, el programador puede comprobar si el hilo de ejecucion del
programa es el deseado. De no ser asi, esto puede ser debido a diversas
causas. Lo primero que hay que hacer es comprobar si el algoritmo se ha
traducido correctamente, ya que, al programador se le puede haber pasado
por alto alguna instruccion, o puede que haya puesto un signo méas donde

deberia ir un signo menos, etc (28).
Software IDE

Es una aplicacion que proporciona servicios integrales para facilitarle
al desarrollador o programador el desarrollo de software. Normalmente,
un IDE consiste de uneditor de codigo fuente, herramientas de

construccidn automaticas y un depurador (29).

Componentes

El software es un elemento del sistema que es légico, en lugar de fisico.
Por tanto, el software tiene unas caracteristicas considerablemente
distintas a las del hardware: 1. El software se desarrolla, no se fabrica en
un sentido clasico. Los costes se encuentran en la ingenieria. 2. El
software no se “estropea”. No es susceptible a los males del entorno que

hacen que el hardware se estropee. 3. Aunque la industria tiende a
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ensamblar componentes, la mayoria del software se construye a medida
(30).

2.2.6. Sistemas Informaticos.

Basa la parte fundamental de su procesamiento, en el empleo de
computacion, de funciones interrelacionadas, hardware, software y de

recurso humano (31).

Tipos.

Sistemas de procesamiento de transacciones.

Es un sistema computarizado que realiza y registra las transacciones

rutinarias diarias necesarias para el funcionamiento de la empresa (32).
Sistemas de control de procesos de negocio.
Monitorizan y controlan los procesos industriales o fisicos, como puede

ser el refinamiento de petréleo, concepcidn de energia o los sistemas de

fabricacion de acero en una planta siderdrgica (32).

Sistemas de colaboracion empresarial
Se trata de uno de los prototipos de sistemas de informacion que no son

determinados de un ras concreto en la organizacion, sino que facilitan un

soporte sustancial para una extensa gama de usuarios (32).
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Sistema de informacion gerencial

Este tipo de sistema tiene como propdsito brindar investigacion a la
administracion de la empresa, para que pueda solucionar problemas a
través de la interaccion entre tecnologias y personas y deben orientar de
cuatro condiciones elementales: calidad, oportunidad, cantidad y

relevancia (33).

Sistema de soporte a decisiones.

Es una herramienta de Business Intelligence creada para analizar los datos
de una empresa. Principalmente, los informes que entregan estos
sistemas, son predefinidos. De igual modo, los resultados arrojados

siempre ofrecen la posibilidad de optar por la decision mas acertada (33).

Sistema de informacion ejecutiva.

Este sistema también va dirigido a la gerencia de una organizacion;
facilita a los altos mandos acceso a la investigacion interna y externa de la
agrupacion, lo que les proveera la tarea de saber el estado de todos los
indicadores, inclusive aquellos que no desempefien con las expectativas y

a partir de ello, tomar las medidas que considere proporcionadas (33).

2.2.7 Metodologia RUP (Proceso Unificado de Desarrollo de Software).

Es un proceso propietario de la ingenieria de software creado por Rational
Software, adquirida por IBM, ganando un nuevo nombre Irup que ahora
es una abreviatura Rational Unified Process y lo que es una marca en el

area de software, proporcionando técnicas que deben seguir los miembros
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del equipo de desarrollo de software con el fin de aumentar

su productividad en el proceso de desarrollo (34).
2.2.8 UML.
2.2.8.1 Definicién

El lenguaje unificado de modelado o UML es la notacion de que se

valen los métodos para expresar los disefios (35).

2.2.8.2 Diagramas UML

2.2.8.2.1 Diagrama de casos de uso

Los diagramas de casos de uso son responsables

principalmente de documentar los macro requisitos del
sistema (36).

Gréfico Nro.3: Caso de Uso
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Fuente: Fossati M. (37).

24



2.2.8.2.2 Diagrama de estados

Son aquellos que describen como cambia el estado de un

objeto en respuesta a diferentes acontecimientos externos
(38).

Gréfico Nro.4: Diagrama de Estados
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Fuente: Grady J. (39).

2.2.8.2.3 Diagrama de clases

Recoge todos los conceptos significativos en el dominio de
la aplicacion, o dicho de otra manera, define cual es la
informacion (los “datos”) que necesita conocer (y guardar)
el software con el fin de dar respuesta a las peticiones del

usuario. (40).
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Gréfico Nro. 5: Diagrama de clases
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Fuente: Pinelo D. (41).

2.2.8.2.4 Diagrama de secuencia

Es uno de los diagramas que permiten modelar el
comportamiento dindmico del sistema, permite definir
cdémo interactdan y colaboran los diferentes elementos del
software que se tiene que desarrollar con el fin de llevar a

cabo las funcionalidades requeridas (42).

Gréafico Nro. 6: Diagrama de Secuencia.
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Fuente: Campderrich B. (43).
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2.2.8.2.5 Diagrama de colaboracion

Es la representacion de una interacciobn mediante un
diagrama estatico de la colaboracion correspondiente sobre

la cual se representan los mensajes de la interaccion (44).

Gréfico Nro. 7: Diagrama Colaboracion

tratar_mensaje{mensaje) L

:Receptor_Mensajes la [mensaje.tipo = 1] : crear{mensaje) —» e:Comando-1
-~ . c:Comando-2
Ib [mensaje tipo = 2] : crear(mensaje) — —

1.1: lanzar() L

¢:Comando

Fuente: Gutierrez D (45).

2.2.8.2.6 Diagrama de actividades.

Se puede considerar una variante tanto del diagrama de
estados como de los diagramas de interaccion, ya que sirve
para describir los estados de una actividad, que es un
conjunto de acciones en secuencia y/o concurrentes en el

cual intervienen clasificadores (44).
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Graéfico 8: Diagrama de Actividades
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Fuente: Demian (46).

2.2.8.2.7 Diagrama de componentes

Describe la descomposicion fisica del sistema de software
en componentes, a efectos de construccion 'y

funcionamiento (44).

Gréfico 9: Diagrama de Componentes.
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Fuente: Booch G, Rumbaugh J, Jacobson 1. (39)
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2.2.8.2.8 Diagrama de despliegue

Muestra como el sistema se asentard fisicamente en el
entorno hardware que lo acompafia. Su proposito es mostrar
donde los componentes del sistema se ejecutaran y como se

comunicaran entre ellos (47).

Gréfico 10: Diagrama Despliegue.
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Fuente: Information Engineering (48).

2.2.9 Base de Datos.

My SQL.

Es un sistema de gestion de base de datos relacional desarrollado bajo
licencia dual: Licencia Publica General/ Licencia Comercial por Oracle
Corporation y esta considerada como la base datos de cddigo abierto mas
popular del mundo, y una de las méas populares en general junto a Oracle

y Microsoft SQL Server, sobre todo para entornos de desarrollo web (49).
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Microsoft SQL Server.

Es un sistema de manejo de bases de datos relacionales que le permitiran
programar en entornos hibridos, ya sea de forma local o en la nube de
Microsoft Azuze, los elementos incorporados a SQL Server le
proporcionan una facil creacion de soluciones ante problemas con las
revisiones, los desastres y las copias de seguridad. Es considerada como
una de las bases de datos, mas seguras del mundo, y su sistema de
almacenamiento permite un rendimiento en las consultas muy superior al
habitual (50).

Oracle

Se le considera como uno de los sistemas de base de datos mas
completos, destacando: Soporte de transacciones, Estabilidad,
Escalabilidad, Soporte multiplataforma, Sun MicroSystems (51).

2.2.10 Lenguajes de Programacion

PHP

Es un lenguaje de programacion del lado del servidor gratuito e

independiente de plataforma, rapido, con una gran libreria de funciones y

mucha documentacion (52).

JAVA

Es un lenguaje de programacion orientada a objetos creado en 1991 y
publicado en 1995 por Sun MicroSystems (adquirida por Oracle en 2010),

con la intencion de que los programadores escribieran el codigo solo una

vez y lo ejecutaran en cualquier dispositivo (53).
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En la actualidad es un lenguaje muy extendido y cada vez cobra mas
importancia tanto en el ambito del internet como en la informética en

general. (54).

2.2.11 Disefios de Sitios Web.

Bootstrap.

Es un framework CSS creado por Twitter en 2010, para
estandarizar los materiales de la asociacion. Inicialmente, se llamé
Twitter Blueprint y, un afio después en 2011, se convirtid en codigo
abierto y su nombre cambié para Bootstrap. Desde entonces fue

actualizado varias veces y ya se encuentra en la version 4.4. (55).

Ventajas

— Utiliza componentes y servicios creados por la comunidad web, tales
como: HTML5 shim, Normalize.css, OOCSS (CSS orientado a objetos),
JQuery Ul, LESS y GitHub.

— Es un conjunto de buenas précticas.

— El famoso Grid system, que por defecto incluye 12 columnas fijas o
fluidas, dependiendo de si tu disefio sera Responsive o no. Esta orientado
siguiente el concepto Mobile First.

— Soporte: Hay una enorme comunidad que soporta este desarrollo y
cuenta con implementaciones externas como WordPress, Drupal, SASS o
jQuery UL.

— Comodidad y rapidez: Herramienta sencilla y agil para construir sitios
web e interfaces.

— Componentes: Mucha variedad de plantillas y temas (55).
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Desventajas

— Aprendizaje: Es necesario adaptarse a su forma de trabajo, si bien su
curva de aprendizaje es liviana, deberas comprender y familiarizarte con
su estructura y nomenclatura.

— Adaptacién: Debes adaptar tu disefio a un grid de 12 columnas, que se
modifican segun el dispositivo. Aqui empiezan los problemas, Bootstrap
por defecto te trae anchos, margenes y altos de linea, y realizar cambios
especificos es por decir, un poco tedioso.

— Mantenimiento: Es complicado, cambiar de version si has realizado
modificaciones profundas sobre el core.

— Ampliar componentes: Si necesitas afiadir componentes que no existen,
debes hacerlos ti mismo en CSS y cuidar de que mantenga coherencia
con tu disefio y cuidando el responsive.

— Pesado: No es ligero, y ademas, para algunas funcionalidades, sera

necesario tener que usar JavaScript y jQuery (55).
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I11. HIPOTESIS

3.1. Hipotesis General

El disefio de un Sistema de Ventas en la Ferreteria “Mila” - Chulucanas;

2018, mejorara en el proceso de las ventas.

3.2. Hipotesis especificas

1. Se disefiara un sistema de ventas, el cual permitird automatizar los
procesos de datos de informacion, para un facil y eficiente trabajo y asi
poder agilizar los servicios de atencion al cliente, como las actividades

que se realizan en la ferreteria Mila-Chulucanas; 2018.

2. La metodologia RUP permitird cumplir con las necesidades de la
empresa ya que se identificara los procesos de negocio y requerimientos

funcionales y no funcionales del Sistema.

3. El sistema a implementar al tener ventanas féciles y amigables para el
usuario el cual permitird realizar un disefio de manera facil ya que no
abra una resistencia al cambio y auxiliara a cumplir con las exigencias

de la empresa.
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IV. METODOLOGIA

4.1.

4.2.

Tipo de la investigacion

Segin Nino V. (56), nos da a conocer que la investigacion cuantitativa su
proposito es validar o comprobar una hipotesis. 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”.

Segln Batthyany K. y Cabrera M. (57), sostiene que en la investigacion
cuantitativa la teoria procede a la observacion, es previa a las hipotesis y tiene
un lugar central, tanto para la definicion de los objetivos como para la seleccién

de la estrategia metodoldgica a utilizar.

El tipo de la investigacion utilizada es de enfoque Cuantitativo.

Nivel de la investigacion de la tesis

Para Bernal C. (58), sostiene que la investigacion descriptiva es un nivel bésico
de investigacion, el cual se convierte en la base de otros tipos de investigacion;
ademads, 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 fendmeno
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 (59).

El nivel de la presente investigacion usada es Descriptiva.
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4.3.

4.4.

Disefio de la investigacion

No experimental y por la caracteristica de la ejecucion es de corte trasversal.
Segin Gomez M. (60), afirma que es la investigacion 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.

Universo y muestra

Se denomina poblacion al conjunto de todos los elementos que cumplen una

determinada caracteristica, que deseamos medir o estudiar (61).
Se denomina muestra a una parte de la poblacion. El tamafio completo de una
poblacion aun siendo finita, puede ser demasiado grande o también a veces no

se puede estudiar toda, por cuestiones de costos y recursos (62).

La poblacion en total es 10 y estd conformada por 3 trabajadoras y 7 clientes,

quienes seran participes del disefio de un sistema de ventas en la ferreteria Mila

La muestra esta constituida por toda la poblacion, por lo que se desea obtener

resultados méas precisos, ya que estaran relacionados con la investigacion.
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4.5. Definicion operacional de las variables en estudio

Tabla Nro. 3: Matriz de Definicién Operacional

Variable Definicién Conceptual Dimensiones Indicadores Escala Definicion Operacional
Medicion
Disefio e Implementacion El disefio de un sistema de
Segln Ramirez 1., Cordova - Pérdida de la informacion. ventas es el proceso mediante
J. 'y Rodriguez R. (63) _ _ _ - Uso del sistema actual. e! Cual_se desarrolla o pone en
manifiesta entonces para Nivel de satisfaccion | _ Tiempo de  buscar eJecuuc’)_n el sistema
desarrollar aplicaciones | del sistema actual documentos automatizado para !a ayuda
. . . . en la toma de decisiones, en
hipermediales, sobre todo _de - Mfetodo de registro a?tua!. la cual permite realizar las
Disefio de un | 9ran escala, es necesario, - Tiempo para la realizacion operaciones de ventas en la
sistema de usar métodos formales de de las ventas. ferreteria Mila, la eficacia se
ventas disefio e implementacion - Pérdida de tiempo para medird, con mayor rapidez y
ayudando a resolver los almacenar documentos. exactitud. Y estara orientado
problemas de una manera - Necesidad de adquirir el a la reduccion de costos,
. o . aumentar la productividad,
sistematica y modular. sistema. ! .

mejorar los servicios y la
- Imagen de la empresa. relacion con los clientes, e
- Entrega de proyectos. incluso permitir controlar los
Ordinal. pagos hechos por los clientes.
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Sistema de ventas

Se trata de una completa
aplicacion, para la gestion de

clientes,  proveedores vy
productos, incluyendo la
posibilidad de realizar el

registro de ventas de dichos
productos y generar informes
(64).

Necesidad de

sistema de ventas

un

- Uso de un sistema de
ventas.

- Reduccion de tiempos.

- Atencion rapida y eficiente.

- Calidad de servicio al
cliente.

- Reduccién de tiempo en la
bdsqueda de un material.

- Aumento de utilidad.

- Recursos tecnolégicos.

- Seguridad y alcance de
informacion.

- Automatizacion
ventas.

de las

Fuente: Elaboracion Propia.
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4.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.
4.6.1. Técnica

El presente trabajo de investigacion se utilizara la técnica de la

encuesta.

La encuesta se puede definir como una técnica primaria de obtencion
de informacion sobre la base de un conjunto objetivo, coherente y
articulado de preguntas, que garantiza que la informacién
proporcionada por una muestra pueda ser analizada mediante métodos
cuantitativos y los resultados sean extra-polables con determinados

errores y confianzas a una poblacién (65).

4.6.2. Instrumentos

Como instrumento para la elaboraciébn de este trabajo de

investigacion, sera el cuestionario.

El cuestionario esta referido al documento donde se muestran las
preguntas o afirmaciones, y sobre el que se consignan las respuestas,

es un instrumento concreto (66).

4.7. Plan de analisis

Los datos obtenidos seran codificados y luego seran ingresados en el

programa Microsoft Excel 2013.

Para el andlisis de los datos se utilizara el programa estadistico SPSS
(Statistical Package for the Sciencies) con el cual se obtendran los cuadros y

graficos de las variables en estudio.

A partir de los datos que se obtuvieron, se creara una base de datos temporal
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en el software Microsoft Excel 2013, y se procederd a la tabulacion de los
mismos. Se realizard el analisis de datos con cada una de las preguntas
establecidas dentro del cuestionario dado permitiendo asi resumir los datos

en un grafico que muestra el impacto porcentual de las mismas.

Se seleccionara a las personas adecuadas, para poder aplicar los
cuestionarios, ya que asi obtendremos la informacién apropiada, por medio

de visitas a las diversas instalaciones de la ferreteria “Mila”.

Asimismo, se entregara los cuestionarios a las personas seleccionadas, para
poder resolver cualquier duda en relacion a las interrogantes planteadas en

los mismos.

Se creard un archivo en formato MS Excel 2013 para la tabulacion de las
respuestas de cada cuestionario en base a cada dimension de estudio, asi se
obtendra rapidamente los resultados y se podra dar su conclusion a cada una

de ellas.
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4.8. Matriz de consistencia

Tabla Nro. 4: Matriz de Consistencia

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

METODOLOGIA

(De qué manera el disefio de un
Sistema de Ventas en la Ferreteria
“Mila-

Chulucanas; 2018, mejorara la

calidad del servicio a los clientes?

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un sistema de ventas en la|

Ferreteria ‘“Mila”- Chulucanas;
2018 para mejorar la calidad del

servicio a los clientes.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Recoger informacién

sobre los requerimientos y

necesidades en la
Ferreteria “MILA”
Chulucanas.

El disefio de un Sistema de Ventas en
la Ferreteria “Mila”-

Chulucanas;

2018, calidad del

mejorara la

servicio a los clientes.

Tipo : Cuantitativo

Nivel: Descriptiva

No
de

Disefio:
experimental,

corte trasversal.
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2. Desarrollar la aplicacion

movil usando tecnologia
Android en el entorno

java.

Identificar la problematica
actual en las ventas, con la
finalidad de dar solucion a
la necesidad en el proceso

de las ventas.

Orientar el uso del sistema
de ventas en la Ferreteria

“Mila”- Chulucanas.

Fuente: Elaboracion Propia.
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4.9. Principios éticos

Este punto se fundamenta en el codigo de ética de la ULADECH aprobado
por acuerdo del Consejo Universitario con Resolucion N° 0108-2016-CU-
ULADECH catdlica, en donde mencionan los siguientes principios éticos

para desarrollar investigaciones (67).

Proteccidn a las personas, toda la informacion que se recibe en el presente
estudio se mantendrd y guardara en secreto y se impedird ser expuesto,

respetando la parcialidad de los trabajadores y autores.

Libre participacion y derecho a estar informado, es en este principio
dice que las personas que hacen sus trabajos de investigacion tienen la
voluntad y libre libertad de hacer participe de estas investigaciones, Yy
estando en su derecho de recibir toda la informacion acerca de las

finalidades y propositos de la investigacion que realicen.

Principio de beneficencia y no maleficencia, en este principio se cumple
con el bienestar de las personas almacenando confidencialidad a los datos
que se obtienen, para no causar dafo a los colaboradores en la encuesta.

Principio de integridad cientifica, el trabajo de investigacion debe ser
metodoldgicamente sensato, de manera que los colaboradores de la
investigacion no pierden su tiempo con investigaciones que deben

repetirse.

La investigacion que se realizara es disefiar un sistema de ventas para la
ferreteria Mila, no tendra un problema ético, porque cumple y practica con
todos los estandares de ética, que respeta y coopera todos los niveles de
ética que se consideran dentro del trabajo de investigacion a realizar.
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V. RESULTADOS

5.1. Resultados

5.1.1. Resultados de la dimensiéon 1: Nivel de Satisfaccion del sistema
actual.

Tabla Nro. 5: Manejo y Control de las ventas.

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca de que el sistema actual permite tener un buen manejo y control
de las ventas, respecto al disefio de un sistema de ventas en la

ferreteria Mila— Chulucanas; 2018.

Alternativas n %
Si 5 50.00
No 5 50.00
dotal 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas, para
responder a la siguiente pregunta: ;Cree Ud. que el sistema actual

permite tener un buen manejo y control de las ventas?.

Aplicado por: Valladolid, J; 2020.

En la tabla Nro. 5, se observa que, el 50.00% de los encuestados
manifestaron que, Sl el sistema actual permite tener un buen manejo y

control de las ventas en la ferreteria Mila, mientras que, el 50.00% de

los encuestados manifestaron todo lo contrario.
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Tabla Nro. 6: Control en proceso de Ventas.

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca de la manera que se lleva actualmente el control en el proceso
de las ventas, respecto al disefio de un sistema de ventas en la
ferreteria Mila— Chulucanas; 2018.

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

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas, para
responder a la siguiente pregunta: ¢Esta Ud. conforme con la manera

que se lleva actualmente el control en el proceso de las ventas?

Aplicado por: Valladolid, J; 2020.

En la tabla Nro. 6, se observa que, el 60.00% de los encuestados
manifestaron que, Sl estdn conforme con la manera que se lleva
actualmente el control en el proceso de las ventas en la ferreteria
Mila, mientras que, el 40.00% de los encuestados manifestaron todo lo

contrario.
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Tabla Nro. 7: Informacion Segura con el Registro Actual

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca de la informacion se encuentra segura con el método de registro
actual, respecto al disefio de un sistema de ventas en la ferreteria
Mila— Chulucanas; 2018.

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

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas, para
responder a la siguiente pregunta: ;Cree Ud. que la informacion se

encuentra segura con el método de registro actual de la ferreteria?

Aplicado por: Valladolid, J; 2020.

En la tabla Nro. 7, se observa que, el 60.00% de los encuestados
manifestaron que, SI se encuentra segura la informacion con el
método de registro actual de la ferreteria Mila, mientras que, el
40.00% de los encuestados indicaron que no se encuentra segura la

informacion.
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Tabla Nro. 8: Pérdida de Informacion de Ventas.

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca de la pérdida de informacidn, respecto al disefio de un sistema

de ventas en la ferreteria Mila— Chulucanas; 2018.

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

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas,
para responder a la siguiente pregunta: ¢Ha ocurrido una pérdida de

informacion de las ventas?

Aplicado por: Valladolid, J; 2020.

En la tabla Nro. 8, se observa que, el 80.00% de los encuestados
manifestaron que, No ha ocurrido una pérdida de informacién de las
ventas de la ferreteria Mila, mientras que, el 20.00% de los
encuestados indicaron que Si ha ocurrido la pérdida de informacion de

las ventas.
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Tabla Nro. 9: Método utilizado para el proceso de ventas eficiente.

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca del método utilizado para el proceso de ventas es eficiente,
respecto al disefio de un sistema de ventas en la ferreteria Mila—
Chulucanas; 2018.

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

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas,
para responder a la siguiente pregunta: ;(Cree Ud. que el método

utilizado para el proceso de ventas es eficiente?

Aplicado por: Valladolid, J; 2020.

En la tabla Nro. 9, se observa que, el 60.00% de los encuestados
manifestaron que, Si es eficiente el método utilizado para el proceso

de ventas en la ferreteria Mila, mientras que, el 20.00% de los
encuestados indicaron que No es eficiente.
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Tabla Nro. 10: Sobretiempos en la atencion
Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca de los sobretiempos en la atencion de los clientes, respecto al
disefio de un sistema de ventas en la ferreteria Mila— Chulucanas;
2018.

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

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas,
para responder a la siguiente pregunta: ¢Ha existido sobretiempos en

la atencion de los clientes?

Aplicado por: Valladolid, J; 2020.

En la tabla Nro. 10, se observa que, el 70.00% de los encuestados
manifestaron que, No ha existido sobretiempos en la atencién de los

clientes ventas en la ferreteria Mila, mientras que, el 30.00% de los

encuestados indicaron que Si habido sobretiempos en la atencion.
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Tabla Nro. 11: Necesidad de un disefio de ventas.

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca de la necesidad de un disefio de ventas, respecto al disefio de un

sistema de ventas en la ferreteria Mila— Chulucanas; 2018.

Alternativas n %
Si 10 100.00
No - -
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas,
para responder a la siguiente pregunta: ¢Cree Ud. que un disefio de un

sistema de ventas es necesario en la ferreteria?

Aplicado por: Valladolid, J; 2020.

En la tabla Nro. 11, se observa que, el 100.00% de los encuestados

manifestaron que, Si necesita un disefio de ventas la ferreteria Mila.
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Tabla Nro. 12: Répida Entrega con el Sistema Actual

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca de la rapida entrega de los proyectos con el sistema actual,
respecto al disefio de un sistema de ventas en la ferreteria Mila—
Chulucanas; 2018.

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

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas,
para responder a la siguiente pregunta: ¢Cree Ud. que con el sistema

actual se hace rapida la entrega de los proyectos?

Aplicado por: Valladolid, J; 2020.

En la tabla Nro. 12, se observa que, el 50.00% de los encuestados
indicaron que, Si se hace rapida la entrega de proyectos en la ferreteria

Mila, mientras que el otro 50.00% sefialan que No se hace rapida la

entrega de proyectos.
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Tabla Nro. 13: Fluidez de Informacion.

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca de la fluidez de informacidn entre las areas involucradas en el
proceso de control de ingreso de las ventas, respecto al disefio de un
sistema de ventas en la ferreteria Mila— Chulucanas; 2018.

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

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas, para
responder a la siguiente pregunta: ¢Hay fluidez de informacion entre
las areas involucradas en el proceso de control de ingreso de las

ventas?

Aplicado por: Valladolid, J; 2020.

En la tabla Nro. 13, se observa que, el 60.00% de los encuestados
indicaron que, Si hay fluidez de informacion entre las éreas
involucradas en el proceso de control de ingreso de las ventas en la
ferreteria Mila, mientras que el 40.00% sefialan que No hay fluidez de

informacion.
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5.1.2. Resultados de la dimensién 2: Necesidad de un Sistema de Ventas.

Tabla Nro. 14: Utilidad de un Sistema de Ventas

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca de la utilizacion de un sistema de ventas que mantendrd la
informacidn, respecto al disefio de un sistema de ventas en la ferreteria
Mila— Chulucanas; 2018.

Alternativas n %
Si 10 100.00
No - -
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recolecciobn de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas, para
responder a la siguiente pregunta: ¢Cree Ud. que utilizando un sistema

de ventas mantendra la informacion segura de la ferreteria?
Aplicado por: Valladolid, J; 2020.
En la tabla Nro. 14, se observa que, el 100.00% de los encuestados

indicaron que, Si se mantendra la informacion segura de la ferreteria

con un sistema de ventas.
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Tabla Nro. 15: Mejora de la Imagen.

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca de un sistema de ventas ayudara a mejorar la imagen, respecto
al disefio de un sistema de ventas en la ferreteria Mila— Chulucanas;
2018.

Alternativas n %
Si 10 100.00
No ) -

Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas, para
responder a la siguiente pregunta: ;Cree Ud. que un sistema de ventas

ayudara a mejorar la imagen de la ferreteria?
Aplicado por: Valladolid, J; 2020.
En la tabla Nro. 15, se observa que, el 100.00% de los encuestados

manifestaron que, Si un sistema de ventas ayudaria a mejorar la

imagen de la empresa.
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Tabla Nro. 16: Objetivos Planteados.

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca de un sistema de ventas ayudard a alcanzar los objetivos
planteados, respecto al disefio de un sistema de ventas en la ferreteria
Mila— Chulucanas; 2018.

Alternativas n %
Si 10 100.00
No - -

Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas,
para responder a la siguiente pregunta: ¢Cree Ud. que un sistema de

ventas ayudara a alcanzar los objetivos planteados en la ferreteria?
Aplicado por: Valladolid, J; 2020.
En la tabla Nro. 16, se observa que, el 100.00% de los encuestados

manifestaron que, Si un sistema de ventas ayudaria a alcanzar los

objetivos planteados de la ferreteria.
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Tabla Nro. 17: Reportes Eficientes y Eficaces.

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
sobre un sistema de ventas que ayudara a tener reportes eficientes y
eficaces, respecto al disefio de un sistema de ventas en la ferreteria
Mila— Chulucanas; 2018.

Alternativas n %
Si 10 100.00
No - -

Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccidbn de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas, para
responder a la siguiente pregunta: ;Cree Ud. que un sistema de ventas

ayudara a tener reportes eficientes y eficaces en la ferreteria?
Aplicado por: Valladolid, J; 2020.
En la tabla Nro. 17, se observa que, el 100.00% de los encuestados

manifestaron que, Si un sistema de ventas ayudaria a tener reportes

eficientes y eficaces en la ferreteria.
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Tabla Nro. 18: Mejor Control de Procesos

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca del sistema de ventas tendra un mejor control de los procesos
realizados, respecto al disefio de un sistema de ventas en la ferreteria
Mila— Chulucanas; 2018.

Alternativas n %
Si 10 100.00
No - -

Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas, para
responder a la siguiente pregunta: ¢Cree Ud. que utilizando un sistema
ventas tendra un mejor control de los procesos realizados en la

ferreteria?
Aplicado por: Valladolid, J; 2020.
En la tabla Nro. 18, se observa que, el 100.00% de los encuestados

indicaron que, Si se tendria un mejor control en los procesos

realizados en la ferreteria haciendo uso de un sistema de ventas.
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Tabla Nro. 19: Mejora de la Calidad del Servicio.

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca del sistema a disefiar que se mejora la calidad del servicio a los
clientes, respecto al disefio de un sistema de ventas en la ferreteria
Mila— Chulucanas; 2018.

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

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas, para
responder a la siguiente pregunta: ;Con el sistema a disefiar se mejora

la calidad del servicio a los clientes?

Aplicado por: Valladolid, J; 2020.

En la tabla Nro. 19, se observa que, el 80.00% de los encuestados
afirmaron que, se mejoraria la calidad del servicio a los clientes con el

sistema a disefiar, mientras que el 20.00% de los encuestados

manifestaron todo lo contrario.
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Tabla Nro. 20: Reduccion del Tiempo

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca del sistema de ventas se reducira el tiempo en la busqueda de
informacion, respecto al disefio de un sistema de ventas en la ferreteria
Mila— Chulucanas; 2018.

Alternativas n %
Si 10 100.00
No - -
Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas,
para responder a la siguiente pregunta: ¢Cree Ud. que con el sistema

de ventas se reducira el tiempo en la busqueda de informacion?
Aplicado por: Valladolid, J; 2020.
En la tabla Nro. 20, se observa que, el 100.00% de los encuestados

indicaron que, Si se reduciria el tiempo de buscar la informacion en la

ferreteria utilizando el sistema de ventas,
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Tabla Nro. 21: Automatizacién de Ventas

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
sobre el sistema que automatizara las ventas, respecto al disefio de un

sistema de ventas en la ferreteria Mila— Chulucanas; 2018.

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

Fuente: Instrumento de recoleccidbn de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas, para
responder a la siguiente pregunta: ¢Cree Ud. que el sistema permitira

automatizar las ventas que brinda la ferreteria?

Aplicado por: Valladolid, J; 2020.

En la tabla Nro. 21, se observa que, el 80.00% de los encuestados
indicaron que, Si permitiria automatizar las ventas con el sistema,

mientras que el 20.00% de los encuestadores manifestd que No lo

permitira.
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Tabla Nro. 22: Recursos Tecnoldgicos.

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca de que la ferreteria cuenta con los recursos tecnoldgicos,
respecto al disefio de un sistema de ventas en la ferreteria Mila—
Chulucanas; 2018.

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

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los
trabajadores y clientes de la ferreteria Mila — Chulucanas, para
responder a la siguiente pregunta: ;Cree Ud. que la ferreteria tiene los

recursos tecnologicos para el sistema de ventas?

Aplicado por: Valladolid, J; 2020.

En la tabla Nro. 22, se observa que, el 50.00% de los encuestados
indicaron que, Si cuenta con los recursos tecnoldgicos la ferreteria,

mientras que el otro 50.00% de los encuestadores manifestd que No

cuenta con los recursos.
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5.1.3. Resultados por dimension.

5.1.3.1. Resultado general de la dimension 1.

Tabla Nro. 23: Nivel de Satisfaccion del sistema actual

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores encuestados,
acerca de la dimensién 1, en donde se aprueba o desaprueba la
satisfaccion con el sistema actual, en relacion al disefio de un sistema

de ventas en la ferreteria “Mila” Chulucanas; 2018.

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

Fuente: Instrumento de recoleccién de datos para medir la dimension
1: Nivel de satisfaccion del sistema actual, basado en 9 preguntas,

aplicado a los trabajadores de la ferreteria Mila — Chulucanas.
Aplicado por: Valladolid, J; 2020.

En la Tabla Nro.23, se observa que, el 50.00% de los encuestados
manifestaron que, Si estan satisfechos con el sistema actual para las

ventas, mientras que, el 50.00% de los encuestados manifestaron que,
No estan satisfechos con el sistema actual.
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Gréafico 11: Resultado General de la Dimensién 1

50%

Si

B Si

H No
50%

Fuente: Tabla Nro.23: Nivel de satisfaccion con el sistema actual.

62




5.1.3.2. Resultado general de la dimension 2.

Tabla Nro.24: Necesidad de un Sistema de Ventas.

Frecuencias y respuestas distribuidas de los trabajadores
encuestados, acerca de la dimension 2, en donde se evidencia
la necesidad de disefiar un sistema de ventas para la mejora del
sistema actual, respecto al disefio de un sistema de ventas en la

ferreteria “Mila” Chulucanas; 2018.

Alternativas n %
Si 10 100.00
No - -

Total 10 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos para medir la
dimension 2: Necesidad de disefiar un sistema de ventas para la
mejora del sistema actual, basado en 9 preguntas, aplicado a

los trabajadores de la ferreteria “Mila” Chulucanas
Aplicado por: Valladolid, J; 2020.
En la Tabla Nro.24, se observa que, el 100.00% de los

encuestados manifestaron que, Sl existe la necesidad de

disefiar un sistema de ventas para la mejora del sistema actual.
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Grafico 12: Resultado General de la Dimensién 2.

Si

B Si

® No

Fuente: Tabla Nro.24: Nivel Necesidad de un Sistema de Ventas.
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5.1.4. Resumen general

Tabla Nro.25: Resumen general de dimensiones

Frecuencias y respuestas distribuidas, para determinar los
niveles correspondientes a la dimension 1: Nivel de
satisfaccion del sistema actual, y la dimension 2: Necesidad de
un sistema de ventas, aplicado a los trabajadores de la

ferreteria Mila — Chulucanas, respecto al disefio de un sistema

de ventas en la ferreteria Mila — Chulucanas; 2018.

ALTERNATIVAS DE
MUESTRA
RESPUESTA
Dimension  Si % No % n %
Nivel de
Satisfaccion
) 50.00 5 50.00 10 100.00
del sistema
actual
Necesidad
de un
) 10 100.00 - - 10 100.00
Sistenta de
Ventad
F

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos aplicado a los
trabajadores de la ferreteria Mila, para medir la dimension 1y
la dimension 2, las cuales fueron definidas para esta

investigacion.

Aplicado por: Valladolid, J.; 2020.

Una vez obtenidos los resultados, en la Tabla Nro.25, se puede
observar que, en lo que respecta a la dimension 1. Nivel de

satisfaccion del sistema actual, el 50.00% de los encuestados
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manifestaron que, Sl estan satisfechos con el sistema actual
para el control de ventas, mientras que, el otro 50.00% de los
encuestados manifestaron que, No estan satisfechos con el
sistema actual, y respecto a la dimension 2: Necesidad de un
sistema de ventas, se observa que, el 100.00% de los
encuestados manifestaron que, Sl existe la necesidad de disefiar

un sistema de ventas para la ferreteria Mila.

Gréfico 13: Resumen porcentual de las dimensiones

Nivel de Satisfaccion del Sistema
Actual

m%

%

Fuente: Tabla Nro. 25: Resumen General de las Dimensiones.
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5.2. Andlisis de resultados.

La presente investigacion tuvo como objetivo general disefiar un sistema de
ventas para mejorar la calidad del servicio de los clientes, en la Ferreteria
“Mila” - Chulucanas; 2018, en el cual se ha realizado dos dimensiones que
son satisfaccion del sistema actual y la necesidad de un Sistema de Ventas.
Por lo cual realizaremos detenidamente un andlisis de los resultados

obtenidos de esta investigacion de la siguiente manera:

Con relacion a la dimension 1: Nivel de Satisfaccion del Sistema Actual en la
Tabla Nro. 23, se observa que, el 50.00% de los encuestados manifestaron
que, Si estan satisfechos con el sistema actual para las ventas, mientras que, el
50.00% de los encuestados manifestaron que, No estan satisfechos con el
sistema actual. Estos resultados son similares al trabajo presentado por con
los resultados obtenidos en la investigacion de Castillo A. (6), titulada
"Implementacién de un sistema web de compra y venta para la distribuidora
Salas - Huarmey; 2017.”, quien en su respectivo trabajo de investigacion
muestra como resultados, que, el 70% de los empleados encuestados No estan
satisfechos con el sistema de actual; mientras el 30% manifestaron que Si lo
estan; Esto coincide con el autor Belloch C. (62), quien sefiala que las TIC
son el conjunto de tecnologias como el software, hardware y comunicaciones
aplicadas para satisfacer necesidades de informacion. La tecnologia de
informacidn se fundamenta en tres medios ya sea por las telecomunicaciones,
la microelectrénica y la informética. Estos resultados se adquirieron porque
hay un porcentaje medio de insatisfaccion del sistema actual de parte de las
personas encuestadas de la ferreteria Mila. De esta manera se concluye que
los resultados de esta dimension son similares a los resultados mostrados en
este antecedente, ya que tienen la misma variable, a pesar de que se manejan
en rubros diferentes, las personas encuestadas indican que no estan
satisfechos con el sistema actual de la empresa; estas personas desean que la
ferreteria debe tener un buen manejo y control de las ventas, es por eso que se
evalla la necesidad de disefiar un sistema para cubrir las necesidades de la

ferreteria y buscar mejorar el control de los procesos realizados, con la
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finalidad de evitar pérdidas de informacién y ademas, ayudara a tener una

mejor imagen como empresa.

Con respecto a la dimension 2: Necesidad de un sistema de ventas, En la
Tabla Nro.24, se observa que, el 100.00% de los encuestados manifestaron
que, Sl existe la necesidad de disefiar un sistema de ventas para la mejora del
sistema actual, estos datos tiene semejanza con los resultados conseguidos en
la investigacion de Navarro C. (10), en su tesis “Disefio E Implementacion De
Un Sistema De Control De Compras Y Ventas Utilizando Software Libre
Para La Ferreteria “Sefior De Los Milagros” De La Ciudad De Piura” en el
afio 2017, se puede observar que el 86% de los trabajadores encuestados
expresaron que Sl ven la necesidad de la implementacién de un sistema de
control para la ferreteria, mientras que el 14% de los trabajadores expresaron
que NO. Esto coincide con el autor Davison A. (65), quien sostiene que el
Bootstrap es una herramienta que proporciona interactividad en la pagina, por
lo que ofrece una serie de componentes que facilitan la comunicacion con el
usuario, como menus de navegacion, controles de pégina, barras de progreso
y mas. Y permitir que la adaptacion de la pagina se realice segun el tipo de
dispositivo utilizado. Estos resultados se obtuvieron porque los usuarios estan
apostando por utilizar disefios de sitios web, ya que ofrece muchos beneficios
brindando la atencion a los clientes en cualquier momento del dia
manteniendo la personalizacién, el detalle y la dindmica del negocio y daré a
la empresa una imagen mas moderna, tecnoldgica y activa en el mercado.
Concluyendo que los resultados de esta dimensién se asemejan al del
antecedente, porque tiene la misma variable, y el mismo rubro, ya que las
personas encuestadas estan apostando por disefiar un sistema de ventas, y asi
generard mayor confianza y comodidad a los clientes.
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5.3. Propuesta de mejora.

5.3.1. Situacion actual
Actualmente la ferreteria Mila — Chulucanas. Lleva su control en un
cuaderno; sin embargo, no cuenta con un sistema que lleve el control
de las ventas.
El proceso de registro se realiza en un cuaderno donde se escriben los
datos de las ventas, que al momento de hacer el proceso y buscar
informacion demanda una pérdida tiempo en el control de los
productos de la ferreteria.
Entre los problemas que traen a la ferreteria, no contar con un sistema
de control de las ventas adecuadas son los siguientes:
- Pérdida de tiempo de los empleados al solicitar informacién sobre
los productos.
- Demora al realizar una consulta sobre los productos que se

encuentran en la ferreteria.

5.3.2. Propuesta técnica

Después de haber analizado cada uno de estos resultados de la
investigacion realizada a la ferreteria Mila — Chulucanas, podemos
sefialar que es de gran importancia para la empresa, efectuar una serie

de opciones por lo que se platea la siguiente propuesta de mejora.

Realizar la propuesta de disefiar un sistema de ventas en la ferreteria
Mila— Chulucanas, usando como metodologia de desarrollo de

software RUP conjuntamente con el lenguaje de modelo UML.

Consideraciones de propuesta

Para realizar la propuesta del disefio del sistema de ventas se adoptd la
metodologia estandar de Proceso Unificado, mejor conocida como

RUP (Rational Unified Process). Entre las razones del uso de esta
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5.3.3.

metodologia RUP se encuentra que constituye una de las
metodologias mas aceptadas en la gestion y desarrollo de proyectos.
Ademas de que es aplicable tanto a pequefio proyecto como a grandes
proyectos de varios afios de duracion, otro motivo de la seleccion de la
metodologia es porque se puede encontrar mucha documentacion

tanto en libros como por internet.

Para ello, se debera tener mas consideracion sobre el tiempo estimado
de atencion para el registro y el control de las ventas de la empresa,
por lo cual se debe disefiar un sistema automatizado, con el fin de

mejorar los procesos.

Fase 1: Inicio

Modelado del Negocio de la Ferreteria

En esta fase lo que se alcanzara hacer es dar saber los actores que
entraran dentro de los procesos del modelamiento de negocio.

Los actores del sistema son los siguientes:

e Administradora: Es la persona que tiene el manejo y control total
del sistema, velando asi por el buen funcionamiento de éste, sin
que tenga ningun inconveniente.

e Almacenero: Es el encargado de administrar y recibir las
mercancias que llegan de los proveedores.

e Vendedor: Es la persona encargada de ofrecer el servicio de venta
a los diferentes clientes.

e Clientes: Es la persona que solicita informacion de un producto

para su respectiva compra.

Requerimiento Funcional.

Se controlara y registrara lo siguiente:
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5.3.4.

= Acceso al sistema

= Gestionar proveedor
= Ventas

= Compras.

= Inventario

=  Pedidos.

*  Productos.

= Clientes.

Generacion de informes de:

o Inventario
o Stock de productos
Requerimiento No Funcional.

e Cada usuario tendrd un codigo y contrasefia, para que sea
identificado con el sistema y pueda acceder a su perfil
correspondiente.

e Las interfaces del sistema ser tornaran sencillas y adaptables para
su utilizacion.

e El sistema puede ser utilizado a la misma vez por diferentes
ordenadores, sin tener ninguna dificultad y/o percance.

e El sistema manejara mensajes de error y/o advertencia para su

adecuado funcionamiento.
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Diagrama de caso de uso del negocio.

Gréafico Nro. 14: Diagrama de Caso de Uso del Negocio.

| Ferreteria Mila |

Acceso al sistema

—_—
&~ Gestionar Proveedor
% /4 s 7 Vendedor

Almacenero

Requerir Informacién

Gestion Pagos

Administradora

Cliente

Fuente: Elaboracion Propia
Fase 2: Elaboracion.
Modelo de Diagramas de Caso de Uso.

Tabla Nro. 5: Acceso al Sistema

Caodigo Ccuo1

Nombre Acceso al Sistema

Tipo Primario

Actores Administradora, almacenero, vendedor.

Descripcion El usuario debe ingresar al sistema con su usuario y

contrasefia y la vez indicar el tipo de usuario, de
esta manerael sistema validara los
datos correspondientes permitiendo ingresar a su

interfaz indicada.

Conclusion

Si los datos son correctos del usuario entrara al
sistema sin ningun inconveniente.

Fuente: Elaboracion Propia.




Grafico Nro. 15: Caso de Uso Acceso al Sistema.
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Acceso Denegado

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla Nro. 6: Gestionar Proveedor

Caodigo Ccu02

Nombre Gestionar Proveedor

Tipo Primario

Actor Administrador, almacenero

Descripcion El administrador y el almacenero deben ingresar al
sistema y gestionar un proveedor, ya sea consultar,
establecer, modificar o eliminar algun dato; lo cual
servira para el registro de la compra de mercancias.

Conclusion El administrador y el almacenero son los Gnicos

encargados de gestionar un proveedor.

Fuente: Elaboracién Propia
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Gréafico Nro. 16: Caso de Uso - Gestionar Proveedor
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Fuente: Elaboracion Propia

Tabla Nro. 7: Ventas

Cadigo Cuo03

Nombre Venta

Tipo Primario

Actor Administrador, vendedor

Descripcion La administradora y/o vendedor deben ingresar al
sistema y negociar una venta, lo cual deberan ingresar
los datos del cliente y producto, e indicar la forma de
pago, lo cual se generard una boleta de venta; lo cual
se podra generar un reporte de ventas al final del dia.
La administradora es el Unico en poder eliminar
una venta dentro del maédulo.

Conclusién La administradora y el vendedor son los Unicos

encargados de hacer una venta.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Gréfico Nro. 17: Caso de Uso — Ventas
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Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla Nro. 8: Compras.

Caodigo CuU04

Nombre Gestionar Compra

Tipo Primario

Actor Administrador, almacenero

Descripcion La administradora y el almacenero deben ingresar al
sistema y gestionar una compra, con el ingreso de un
proveedor registrado anticipadamente e ingresando el
producto de compra, lo cual se registrara la compra, al
igual que se podra modificar y eliminar a la vez, segin
lo requiera el usuario.

Conclusién El administrador y el almacenero son los Unicos

encargados de gestionar una compra.

Fuente: Elaboracion Propia




Gréfico Nro. 18: Caso de Uso - Gestionar Compra
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Fuente: Elaboracién Propia
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Modelado de Diagramas de Actividades

Gréafico Nro. 19: Diagrama de Actividad — Acceso al Sistema

l Ingreso al Sistema | @
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Fuente: Elaboracion Propia

Gréafico Nro. 20: Diagrama de Actividad — Gestionar Proveedor

. ;_l Gestionar Proveedor

Si No @
1

de Datos

Manter

[ :Desea realizar otro proceso? ]

Error al Guardar Datos

Guardar los Datos | Almacenar en la BD

l Ingresar los Datos

Si

Fuente: Elaboracién Propia
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Gréfico Nro. 21: Diagrama de Actividad — Ventas
[ Seleccionar el proceso a realizar J_>[ Generar Reporte de Ventas ]_>[ Descarga de Archivo C.

Si
No
Ingresar Datos | Error de Datos
[ Datos del Cliente Datos del Producto ] | Forma de Pago l Calcular precio de venta Guardar Dmus]

Fuente: Elaboracién Propia

Grafico Nro. 22: Diagrama de Actividad — Compras

[ Seleccionar proceso a realizar I l Mantenimiento de la compra J
Ingresar los datos Datos de proveedor
Generar Reporte

Guardar datos
Datos del producto
Descargar archivo

Error de los datos No

Si

Almacenar en la BD

Fuente: Elaboracion Propia
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Modelo Fisico
Gréafico Nro. 23: Modelo Fisico

ﬂq ferreteriamila tipousuario
ﬂq ferreteria_mia compras

[ & idTipo : int[20) ﬂq ferreteria_mila venta | ——
2 nombre : varchar(50) 4 idCod- int(20) # dCodgo: Iﬂll(zﬂ) ferreteria_mila categoriaproducto
4 Proveedor : inf(20) ﬂQ : S
| . i idCodigo : inf(20) & Ruc: varchar(1) # idCodigo : int(20) i
‘nq fcﬂ‘ctcﬂi.i_\T = usuario # idCliente - int(20) & RazonSocil varchar(40) ? Nomb,[e varchar(30)
# idCodigo - int(20) 8 EU;‘ :’TCZETEW & Categora  varchar(30) & Descripcion : varchar(50)
i Contrasefia - varchar(20) # oublatal - floal
& TipoUsuario : varchar(30) 4 16V float E EZ:E:;::[EV.;:I:::T[](E)D)
& Nombres : varchar(50) # Total  float 4 Monto - foat
& Apelidos : varchar(50) # Descuento - floal 2 Fecha  date
& Dni - varchar(8) # Importe - ot 1 Observaciones : varchar(250)
# idTipo : varchar(50) i Pago : varchar(30) - ‘
_ ] ﬂq ferreteria_mila proveedores
& Correo - varchar(50) 0 Fecha : date
# idCadigo - int{20) '
i : ﬂQ ferreteria_mila productos & Ruc: varchar(11)
ﬂq fereteriz miaclientes ﬂu i # idCodigo - in(20) @ RazonSocial : varchar(40)
# idCodigo ; int(20) — #idCod - int(20) @ Ruc: varchar(11) 9 Representante : varchar(50)
# Oni - int(8) ¥ idVenta : int{20) 2 Nombre : varchar(30) @ Direccion : varchar(50)
# Ruc: varchar(11) # idProduct - nt20) @ Categoria : varchar(30) & Correa - varchar(30)
@ RazonSocial : varchar(40) @ Descripcion : varchar(30) # PrecioCompra : float @ Categorfa : varchar(30)
3 Nombres - varchar(50) # Cantidad - n(15) # PrecioVenta - float @ Telefone - varchar(20)

# PrecioUnitario : float

@ Apeliidos : varchar(50) # Stock - int(19)

# PrecioTotal : float Fechalngresa - dats

& Correa - varchar(30)

@ Direccion : varchar(50) & Pago : varchar(30)

FechaVencimiento : date
@ Descripcion : varchar(250)
# Diferencia - float

4 idCompra - int20)
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Fase 3: Disefio

Grafico Nro. 24: Acceder al Sistema

e

| Ferreteria - Login

Gréafico Nro. 25: Menu Principal

Stock

Unidad

Sin productos.

[E=S R xS
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VI. CONCLUSIONES

Segun el analisis de los resultados obtenidos en esta investigacion se concluye que
si resulta necesario el disefio de un sistema de ventas para la ferreteria Mila, de la
ciudad de Chulucanas.2018, ya que se lograria mejorar los procesos de compra y
venta, asi mismo los servicios que la empresa brinda, mejorando la efectividad,
seguridad y rapidez de los mismos, permitiendo brindar un servicio de calidad Esta
interpretacion coincide con lo propuesto en el objetivo general de esta
investigacion, en la cual se plantea que el disefio de un sistema de ventas en la
ferreteria mejora la administracion y procesos de las ventas por lo cual se resalta

que el objetivo planteado queda aceptado.

En consecuencia se puede concluir mencionando lo siguiente:
1. Se logro identificar el problema actual de las ventas al obtener la
informacion de los requerimientos y necesidades de la ferreteria.
2. Se elaboré el modelado de la base de datos para el almacenamiento de la
informacion para el procedimiento del control de las ventas.
3. Se modeld el sistema con las caracteristicas del lenguaje de modelado UML
haciendo facil el manejo para los trabajadores de la ferreteria.

4. Se logré orientar el uso del sistema a los trabajadores de la ferreteria.

El aporte es que el sistema de ventas es muy sustancial para la empresa ya que
Ccomo no cuenta con un sistema para asi poder llevar un ben control de las ventas, le
va a permitir llevar un buen manejo y control para mejorar la calidad del servicio.

Se accedié a un valor agregado en mejorar el control de las ventas a través de la
propuesta de disefio de un sistema de ventas para la ferreteria para brindar un buen

servicio.
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Es pertinente que el presente trabajo de investigacion se encuentre al alcance de
todo el personal docente y administrativo de la ferreteria Mila, para que de esta
manera mantengan un conocimiento con respecto a la finalidad de este trabajo de

investigacion.

2. Se propone a la ferreteria Mila, Chulucanas, que los reportes que se proporcionen

dentro del sistema solo estén al alcance solo de personal administrativo.

3. Es importante que la empresa defina un plan estratégico que permita mantener una
buena relacion entre sus trabajadores y clientes, implementando programas de

capacitacién y entretenimiento ante cualquier eventualidad que pueda presentarse.

4. Se exhorta realizar un respaldo de seguridad de la base de datos, para proteger la
informacion que es manejada, y poder evitar pérdidas.
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ANEXOS



ANEXO NRO. 1: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Afio 2018 | Afio 2020 | Afio 2020 | Afio 2021
N° Actividades
Semestre Il | Semestre | | Semestre Il | Semestre |
Mes Mes Mes Mes
11234 (1/2/3|4|1|2|3[4(1(2|3|4
1 | Elaboracién del Proyecto X[ X|X| X
2 | Revision del proyecto por el X | X
Jurado de Investigacion
3 | Aprobacion del proyecto
por el Jurado de X| X
Investigacion
4 | Exposicion del proyecto al
Jurado de Investigacion o X
Docente Tutor
5 | Mejora del marco tedrico X | X X | X
6 | Redaccion de la revision de X | X X | X
la literatura.
7 | Elaboracion del
consentimiento informado X
*)
8 | Ejecucion de la metodologia X X
9 | Resultados de la X XXX
investigacion
10 | Conclusiones y X | X
recomendaciones
11 | Redaccion del pre informe
de Investigacion. X
12 | Redaccion del informe final X
13 | Aprobacidn del informe
final por el Jurado de X
Investigacion
14 | Presentacion de ponencia en
eventos cientificos X
15 | Redaccion de articulo X
cientifico
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ANEXO NRO. 2: PRESUPUESTO
TITULO: Disefio de un sistema de ventas en la ferreteria Mila Chulucanas; 2018

ESTUDIANTE: Jorge Luis JeanPierre Valladolid Mezones.

Presupuesto desembolsable
Estudiante

Categoria Base % 0 NUmero Total
(S/)
Suministros (*)
e USB 1 40 40
e Folder y Paster 7 2.50 17.50
e Cuaderno 1 4 4
e Papel bond A-4 (500 hojas) 1 10 10
e Otros 1 50 50
e Lapiceros 3 1.50 450
Servicios
e Uso de Turnitin 50.00 2 100.00
Sub total 226
Gastos de viaje
e Pasajes para recolectar informacion 3 5 15
e Impresiones 50 0.20 10
e Copias 50 0.10 50
e Internet 30 1.50 45
e Anillados 1 6.50 6.50
e  Teléfono Movil/fijo 25 0.60 15
Sub total 14150
Total de presupuesto desembolsable 367.50
(Universidad)
Categoria Base % 0 Total
NUmero ()
Servicios
e Uso de Internet (Laboratorio de 30.00 4 120.00
Aprendizaje Digital - LAD)
e Busqueda de informacién en base de datos 35.00 2 70.00
e Soporte informatico (Mdédulo de 40.00 4 160.00
Investigacion del ERP University -
MOIC)
e Publicacion de articulo en 50.00 1 50.00
repositorio institucional

Sub total 400.00

Recurso humano

e Asesoria personalizada (5 horas por 30.00 5 150.00
semana)

Sub total 150.00
Total de presupuesto no 550.00
desembolsable

Total (S/.) 917.50

(*) se pueden agregar otros suministros que se utiliza para el desarrollo del proyecto.
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ANEXO NRO. 3: CUESTIONARIO
TITULO: Disefio de un sistema de ventas en la ferreteria Mila Chulucanas; 2018

ESTUDIANTE: Jorge Luis JeanPierre Valladolid Mezones

PRESENTACION:

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

INSTRUCCIONES:

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

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

Dimension 01: Nivel de Satisfaccion del sistema actual

Nro. Preguntas Si

NO

01 ¢Cree Ud. que el sistema actual permite tener un buen manejo V|
control de las ventas?

02 ¢Esta Ud. conforme con la manera que se lleva actualmente el
control en el proceso de las ventas?

03 ¢Cree Ud. que la informacion se encuentra segura con el método de
registro actual de la ferreteria?

04 ¢Ha ocurrido una pérdida de informacion de las ventas?

05 ¢Cree Ud. que el método utilizado para el proceso de ventas es
eficiente?

06 (Ha existido sobretiempos en la atencion de los clientes?

07 ¢Cree Ud. que un disefio de un sistema de ventas es necesario en la
ferreteria?

08 ¢Cree Ud. que con el sistema actual se hace rapida la entrega de los
proyectos?

09 ¢Hay fluidez de informacion entre las areas involucradas en el
proceso de control de ingreso de las ventas?
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Dimension 02: Necesidad de un Sistema de Ventas

Nro. Preguntas SI | NO

01 ¢Cree Ud. que utilizando un sistema de ventas mantendré la

informacion segura de la ferreteria?

02 ¢Cree Ud. que un sistema de ventas ayudara a mejorar la imagen
de la ferreteria?

03 ¢Cree Ud. que un sistema de ventas ayudard a alcanzar los
objetivos planteados en la ferreteria?

04 ¢Cree Ud. que un sistema de ventas ayudard a tener reportes
eficientes y eficaces en la ferreteria?

05 ¢Cree Ud. que utilizando un sistema ventas tendrd un mejor
control de los procesos realizados en la ferreteria?

06 (Con el sistema a disefiar se mejora la calidad del servicio a los
clientes?

07 ¢Cree Ud. que con el sistema de ventas se reducira el tiempo en
la bisqueda de informacion?

08 ¢Cree Ud. que el sistema permitird automatizar las ventas que
brinda la ferreteria?

09 ¢Cree Ud. que la ferreteria tiene los recursos tecnoldgicos para el
sistema de ventas?

Fuente: Elaboracion 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 Wiffbrio cwriave Nizipa

1.2 Cargo e institucion donde labora _ Ceoromispen. Ackneptico. .
1.3 Nombre del instrumento evaluado . ... CV€ST7ovdrio .
1.4 Autor del instrumento C o Jeawprenne, .L’Mé.‘?ﬁ?&/p, Me

IIl. ASPECTOS DE VALIDACION

‘QE Ve

Zope S,

Revisar cada uno de los items del instrumento y marcar con un aspa dentro del recuadro (X). segun la

calificacion que asigna a cada uno de los indicadores.

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

Aspectos de validacion del instrumento 1 2 3 Observaciones
P
Criterios Indicadores D|R|B Sugerencias
I Los items miden lo previsto en los objetivos de
« FEE | investigacion. oo ﬂ
.. Los items responden a lo que se debe medir en la
+ CORIRENER | okl y sus dimensiones. 0o s
! .. | Los items son congruentes entre si y con el concepto
1 CONGRUENCIA pa——y Oglx
R . . . . S SRS S
Los items son suficientes en cantidad para medir la
[« ICIENCIA 5 )
SUFICIENCE sk Oora [x
e Los items se expresan en comportamientos y acciones
« OBJETIVIDAD observables. OO0
G o Los items se han formulado en concordancia a los
» CONSISTENCIA | ¢ - Jamentos tedricos de Ia variable. 00X
— [ Los items estan secuenciados y distribuidos de |
 ORSAZACION | 22 erdo a dimensiones ¢ indicadores. oo | 4
| ) | Los items estan redactados en un lenguaje entendible i
« CLARIDAI | 3
i para los sujetos a evaluar. o M
SO, Los items estan escritos respetando aspectos técnicos
I FERMATA | (tamaio de letra, espaciado, interlineado, nitidez). oo &[
[ I'El instrumento cuenta con instrucciones, consignas | ’
< EsTRUCTUR A | : o5 i 9
HTR . opciones de respuesta bien definidas. oo i m‘
CONTEO TOTAL i
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada indicador) (e B | A Total
1 {
Cosficiente | A+B+C | _ ; ]Onggwgl‘j; 5 Res:iltado
devalidez = | - e = .vades il
! 30 ' L] 050-059 | - Validez muy bala
« 050 -0.69 - Validez baja
IIl. CALIFICACION GLOBAL 070-079 . Validez acentable
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo 080-089 | . Validez buena
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado 080-1.00 | . Validez muy buena |

Piura, octubre del 2018
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FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
I.DATOS GENERALES

1.1 Nombres y apelidos el vaiidador = /6. CAgles Extwoee. Mocre only Rerecs,

1.2 Cargo e institucion donde labora @ .......... T

1.3 Nombre del instrumento evaluado = . COESTIOMARIG |

1.4 Autor del instrumento L dembreane |\ [adkposo Mezowes L
1. ASPECTOS DE VALIDACION

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

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

Aspectos de validacion del instrumento 11213 Observaciones
Criterios Indicadores D|R|B Sugerencias
Los items miden lo previsto en los objetivos de
» PERTIENCIA investigacion. 0o
e Los items responden a lo que se debe medir en la
» COHERENGA | \--riable y sus dimensiones. U0
« BolERiEc Los items son congruentes entre si y con el concepto oOlols
que mide.
s Los items son suficientes en cantidad para medir la
« SUFICIENCIA Gnable: ool
Los items se expresan en comportamientos y acciones
« OBUETIVIDAD ShserEbles OOol®
Los items se han formulado en concordancia a los
» CONSISTENGA | 1 damentos tedricos de la variable. 0o
s Los items estan secuenciados y distribuidos de
» RO acuerdo a dimensiones e indicadores. . @_ _________ -
Los items estan redactados en un lenguaje entendible
i para los sujetos a evaluar. Do
Los items estan escritos respetando aspectos técnicos
 FgRIATG (tamaio de letra, espaciado, interlineado, nitidez). oo
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas,
v ESTRIE TN opciones de respuesta bien definidas. oo @
CONTEO TOTAL
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada cl Bl A Total
indicador)
A+B+C
Coeficiente = = Intervalos . Resultado
de validez 0,00-0,49 - Validez nula
0,50-0,59 « Validez muy baja
0,60-0,69 « Validez baja
IIll. CALIFICACION GLOBAL 070-075 |- Validez acepiabie
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo 080-089 | . Validez buena
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado. 080-1,00 | - Validez muy buena

Piura, octubre del 2018
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FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
I. DATOS GENERALES

''''' \
1.2 Cargo e institucion donde labora : Docardo = Untyersides Qlk’(iﬁl e "S{A‘J’&d’“"“&k

1.3 Nombre del instrumento evaluado : me‘lonzr et
1.4 Autor del instrumento AP R S S A

IIl. 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 méas del 70% de los items cumplen con el indicador).

Aspectos de validacion del instrumento 1 2 3 Observaciones
Criterios Indicadores D|R|B Sugerencias
Los items miden lo previsto en los objetivos de
* PERTINENCIA investigacion. oy@a
Los items responden a lo que se debe medir en la g
« CONERERCA | qorriables y sus dimensiones. mj.
« BoNGRIENGI Los |tgms son congruentes entre si y con el concepto olo E‘
que mide.
- T— Log items son suficientes en cantidad para medir la Ol@E|lo
variable.
Los items se expresan en comportamientos y acciones
« OBJETIVIDAD SEEEAABIER. OO
Los items se han formulado en concordancia a los
« GOSIGTERCE fundamentos tedricos de la variable. oo
.. | Los items estdn secuenciados y distribuidos de
~ DN acuerdo a dimensiones e indicadores. 0ok
Los items estan redactados en un lenguaje entendible
Az para los sujetos a evaluar. o=
Los items estan escritos respetando aspectos técnicos
o/ FORIATG (tamaio de letra, espaciado, interlineado, nitidez). mppupy
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas,
« ESRUCTURR opciones de respuesta bien definidas. O 53 O
CONTEO TOTAL )

(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cadaindicador) | ¢ | B | A Total
Coeficiente A+B+C Intervalos _Resultado
de validez : a0 = 0,00-049 - Validez nula

' 050-0,59 [ . Validez muy baja
4 0,60 -0,69 « Validez baja
Ill. 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 muybuena
Piura, octubre del 2018
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FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
|. DATOS GENERALES

1.1 Nombres y apellidos del validador :
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), segun la calificacion
que asigna a cada uno de los indicadores.

1. Du.iciente (Simenos del 30% de los items cumplen con el indicador).
2. Regular  (Sientre el 31% y 70% de los items cumplen con el indicador).
3. Buena (Si més del 70% de los items cumplen con el indicador).

Aspectos de validacion del insti nto 112173 Obser
Criterios Indicad D|R|B Sugerel
Los items miden lo previsto en los objetivos de
+ PERTINENCA investigacion. o063
-~ Los items responden a lo que se debe medir en la
« COHERENGA | - iabie y sus dimensiones. mppupyy
. Los items son congruentes entre si y con el concepto
« CONGRUENCIA e mide. ool
e Los items son suficientes en cantidad para medir la
« SUFICIENCIA variatie. ool
Los items se expresan en comportamientos y acciones
;f)aucnvmm Pl O0ol® B
Los items se han formulado en concordancia a los
» CONSISTENGIA | ¢ - amentos tedricos de la variable. oo
. Los items estan secuenciados y distribuidos de
HORSRIZACION acuerdo a dimensiones e indicadores. - ‘D Dﬁ @_ S
Los items estan redactados en un lenguaje entendible
R para los sujetos a evaluar. oo
Los items estan escritos respetando aspectos técnicos
“ FoRATO (tamaiio de letra, espaciado, interlineado, nitidez). ojo®
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas,
~{ESTRICTURA opciones de respuesta bien definidas. oo lﬂ
CONTEO TOTAL
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada clBlaA Total
indicador)
A+B+C
Coeficiente T = Intervalos : Resultado
de validez - 0,00-049 - Validez nula
2 0,50-0,59 . Validez muy baja
060-0,69 | . Validez baja
Ill. CALIFICACION GLOBAL 0,70-0,70 | - Validez aceplable
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo 080-089 | . Validez buena
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado. 0.80-1,00 | . Validez muy buena

Piura, octubre del 2018
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ANEXO NRO 05 Consentimiento Informado

Investigador principal del proyecto: Valladolid Mezones Jorge Luis

JeanPierre.

Consentimiento informado

Estimado participante,

El presente estudio tiene el objetivo de disefiar un sistema de ventas para la
ferreteria Mila en la ciudad de Chulucanas, con la finalidad de mejorar el
proceso de las ventas.

La presente investigacion se informa de acerca de que la ferreteria Mila
perteneciente al rubro ferretero, cuenta un proceso poco eficaz en registro de
las ventas para lo cual se busca tener una mejor calidad de servicio en las

ventas.

Toda la informacion que se obtenga de los anélisis serd confidencial y sélo
los investigadores y el comité de ética podran tener acceso a esta
informacidn. Sera guardada en una base de datos protegida con contrasefias.
Tu nombre no sera utilizado en ningun informe. Si decides no participar, no
se te tratara 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, Peru Valladolid Mezones Jorge Luis JeanPierre al

celular: 945621684, o al correo: jeanpiermayo@qgmail.com.

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

LuzMila Calder6n Valladolid Valladolid Mezones Jorge Luis JeanPierre

Nombres vy apellidos del participante Nombres y Apellidos del encuestador
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