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RESUMEN

La presente investigacion fue desarrollada bajo la linea de investigacion: ingenieria de
software; en esta investigacion se presenta la siguiente problematica: Problemas de
control de las ventas y almacén en Comercial Cortez y tuvo como objetivo general
disefiar el sistema de ventas en comercial Cortez, Las Lomas-Piura, para mejorar la
calidad del servicio de los clientes, la metodologia fue nivel cuantitativo, del tipo
descriptivo y disefio no experimental de corte transversal. La poblacion fue los
trabajadores de la tienda que son un total de 4 personas utilizando la técnica de la
encuesta se obtuvo los siguientes resultados: En relacion a la dimensién 1: Nivel de
satisfaccion del sistema actual, se aprecia que el 50.00% de las personas encuestadas
respondieron que No estan satisfechos con el sistema de ventas actual, y el otro 50.00%
respondieron que Sl estan satisfechos. En relacion a la dimension 2: Nivel de
satisfaccion con la propuesta del sistema, se aprecia que el 75.00%, considera que, Sl
es consideran que con el sistema de ventas se agilizaria los procesos de la empresa,
mientras que el 25.00 % indica que No. Se lleg6 a la conclusion que existe la necesidad
de disefiar un sistema de ventas; la investigacion queda justificada en la necesidad de
realizar el sistema informatico que permita mejorar los procesos de venta para
Comercial Cortez, el alcance de la investigacion favorecera a la tienda acelerando los

procesos, ofreciendo un servicio eficiente y de calidad para los clientes.

Palabras Clave: Base de datos, sistema, ventas.
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ABSTRACT

This research was developed under the research line: software engineering; The
following problem is presented in this research: Sales and warehouse control problems
in Comercial Cortez and its general objective was to design the sales system in
Comercial Cortez, Las Lomas-Piura, to improve the quality of customer service,
methodology was quantitative level, descriptive type and non-experimental cross-
sectional design. The population was the store workers who are a total of 4 people,
using the survey technique, the following results were obtained: In relation to
dimension 1: Level of satisfaction with the current system, it can be seen that 50.00%
of the people Respondents answered that they are not satisfied with the current sales
system, and the other 50.00% answered that they are satisfied. In relation to dimension
2: Level of satisfaction with the system proposal, it can be seen that 75.00% consider
that, IF they consider that the sales system would streamline the company's processes,
while 25.00% indicate that No. It was concluded that there is a need to design a sales
system; The investigation is justified in the need to create the computer system that
allows to improve the sales processes for Comercial Cortez, the scope of the
investigation will favor the store by speeding up the processes, offering an efficient

and quality service for customers.

Keywords: database, system, sales.

Vii



INDICE DE CONTENIDO

EQUIPO DE TRABAUJO ...ttt sttt ii
HOJA DE FIRMA DEL JURADO Y ASESOR .....ccccctiiiiiiieieie e iii
DEDICATORIA ..ottt et re e te et reeneanes iv
AGRADECIMIENTO ...ttt ettt ettt sba e v
RESUMEN ..ottt et ettt e be e ae e sreeneesbeenae e vi
ABSTRACT ...ttt ettt e e et e s r e e teere e e re e teaneenreenreenee e vii
INDICE DE CONTENIDO .....couiiiiiiiieiieiisie et viii
INDICE DE TABLAS ..ottt st X
INDICE DE GRAFICOS. ...t Xi
LINTRODUCCION ...ttt 1
ILREVISION DE LITERATURA ..ottt 3
N I N (= Tot o [T (=SSOSR 3
2.1.1. Antecedentes a nivel Internacional..............ccccovviiie e 3
2.1.2. Antecedentes a nivel nacional ... 5
2.1.3. Antecedentes a nivel regional ............ccccceoeiiiiiiic i 7
2.2. Bases teoricas dela iINVeStigacion ...........ccccoceveiriiineeneneese s 9
2.2.1. RUDIO de 18 EMPIESA ....c.veveiiiiiiieieeieee s 9
2.2.2. Comercial “CoOrteZ” .......coiiriee e it e e e e e e e e enees 9
2.2.3. VBINLAS. ....co ettt ettt et e et e et e e e e e nnae e e nnree e 10
2.2.4. Sistema iNfOrMALICO .......ceeiviiiiiicce e 12
2.2.5. SOTEWAIE ...t nneas 14
2.2.6. Lenguaje de modelado unificado(UML).........ccocvviiiiiiiiiiienc s 15
2.2.7. BaSE A€ TALOS.......cvieiieiiiieciee et 18
2.2.8. Lenguajes de programacion ..........ccccceieeiueeieieesieseeseesse e se e saeseenaes 20
HEHIPOTESIS ..o 23
IV.METODOLOGIA........ooiiiieieieieeee e 24
4.1. El tipo de iNVESTIGACION .....ccveovviiiieiecc e 24
4.2. Nivel de 1a inVeStIgaCION. .........ccceviiiiiicie e s 24
4.3. Disefio de 1a iNVESTIGACION. ......c.ccviiiiiiiiiiiece s 24
4.4, EL UNIVEISO Y MUESTIA. ...vviiviieieie ittt e e ae s e ne e 25
4.5. Definicidn y operacionalizacion de variables............ccccoovevevievcccceccc e, 26
4.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos...........cccccevveverieneerin i, 27
4.7.Plan de @nAliSiS .......ccveviiiiiiie et 27

viii



4.8. Matriz de CONSISTENCIA ...ceeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 29

4.9. PrINCIPIOS BLICOS. ....veveueeteiteieiesie sttt sttt bttt st 31
V. RESULTADOS......ooitiititt ettt sttt bbb 32
5.1, RESUITAUOS. ...ttt sttt sttt nneenns 32
5.1.1. Dimension 01: Nivel de satisfaccion del sistema actual ............c.ccoceeveenens 32
5.1.2. Dimension 02: Nivel de satisfaccion con la propuesta del sistema.............. 38
5.2. ANALISIS € reSUITAUOS ......evveviereieiie sttt st neeneas 48
5.3. Propuesta D& MEJOIa .......ccuerveiuiiiiiiiiiiiieiee e 49
5.3.1. Seleccidén de la metodologia y plataforma para el desarrollo ................... 49
5.3.2. Requerimientos FUNCIONAIES ...........ccooviiiiiiiieneeseeie e 49
5.3.3. Requerimientos N0 fUNCIONAIES ..........cccoeiiiiiiiirice e 50
5.3.4 FASES 08 DISEMAD......eeuieuieiiiiiie it sttt nneas 50
VIELCONCLUSIONES ...ttt nnee s 71
RECOMENDACIONES..... ..ottt 72
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS ......c.oeveeeveieeeeeeeee e essseseeses s 73
ANEXOS ...ttt reanes 80
ANEXO NRO.01: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES.........ccocevvveeiieeeiieens 81
ANEXO NRO.02: PRESUPUESTO ......ccoiiiiiiieiesie et 82
ANEXO NRO. 03: CUESTIONARIO .....oovi et 83
ANEXO NRO. 04: FICHAS DE VALIDACION. ......c.oooviioieeeeeeeeeeeeeeeeeeees 85
ANEXO NRO. 05: CONSENTIMIENTO INFORMADO .......ccceoeriiiieiiiiriienes 88
ANEXO NRO. 06: CARTA DE PRESENTACION........ccceiiiieiiee e 89
ANEXO NRO. 07: CARTA DE RESPUESTA ..o 90



INDICE DE TABLAS

Tabla Nro. 1:Matriz de operacionalizacion de las variables.............cccccoveviveennnnn. 26
Tabla Nro. 2:Matriz de CONSISIENCIA ........eiviiiiiiieieie e 29
Tabla Nro. 3:Satisfaccion de 10S procesos de VENLas ...........cocevvevvrerenieeneneieneenenns 32
Tabla Nro.4:Reportes Y CONSUIAS ..........ooviiiiiiiiicce e 33
Tabla Nro.5:Necesidad de un sistema de VENaS..........cccovererinininiiene e 34
Tabla Nro. 6:Mejorar [0S proceso de VENTA............ccuevvereieeieeie e 35
Tabla Nro. 7:Trabajar de forma manual .............cccooeiiiiiiiiniee 36
Tabla Nro.8 :Fiabilidad de los datos de 1aS VENLas ...........ccccovviiieiiicienc i 37
Tabla Nro. 9:Ventas de forma adecuada............cooeverereienininieneeee e 38
Tabla Nro. 10 :Mejorar la atencion al cliente ............ccoeevevecce i 39
Tabla Nro. 11: ReduccCion de tIemMPOS .........ceoveerierieieeerieneeesie e 40
Tabla Nro. 12:Mejor control de VENTAS ..........cceveieiieriiieiereseeeee e 41
Tabla Nro. 13: Resumen de la primera dimension ............cccccevevieiievecciesieece e 42
Tabla Nro. 14: Resumen de la segunda dimension............cccccveveiieveeieciieseese e 44
Tabla Nro. 15: Resumen general de dimensiones.............covviiiiieieienenc e 46
Tabla N° 16: Requerimientos fUNCIONAIES ...........ccoviiiiiiiiiieieeee e 49
Tabla Nro. 17: Registrar AdmIinIiStrador...........ccccoovveiieveiiece e 51
Tabla Nro. 18: RegiStrar USUAIIO.........cc.cieiieiieieiic et 52
Tabla Nro. 19 : Registrar ProdUCTO ...........ccociiiiiiiiiiieie e 54
Tabla Nro. 20:Registrar CHENE..........ccoi i 54
Tabla Nro. 21: Registrar PrOVEEUON ...........ccveiveeieiicie et 56
Tabla Nro. 22: RegiStrar VENLA.........ccccveiiiiiieeie et 57



INDICE DE GRAFICOS

Gréafico Nro.1:Diagramas de CASOS USO........cveueruereerueriesresreseseeeeseessessessessessessessenns 16
Grafico Nro. 2:Diagrama de actividades ...........ccccvveveiieiieeneiie e 17
Grafico Nro. 3: Diagramas e CIaSES .........cccveveiierveiiiiese e 17
Grafico Nro. 4 Diagrama de eStadoS..........ccveverieiieiesie e 18
Grafico Nro. 5 : Resumen de la primera dimension ..........cccccooeverieneinieneneiesee, 43
Gréafico Nro. 6 : Resumen de la segunda dimension..........ccccvevevvereeieesiesieese s 45
Gréafico Nro. 7 :Resumen General por DIMENSIONES .........cecvvveeieerieeieeseeseesie e 47
Grafico Nro. 8:Diagrama Registrar AdmMinistrador ...........ccocoveveirieiereieneneneseee 50
Grafico Nro. 9: Diagrama RegiStrar USUAIIO..........coveeruerieererieneeese e 51
Gréafico Nro.10:Diagrama Registrar Productos ...........ccceeveeviivieieeseeie s 53
Gréafico Nro. 11:Diagrama Registrar CHeNnte.........ccccvevveveeve i 54
Grafico Nro. 12 :Registrar PrOVEEUON .........coeiiiiieieesesieese e 55
Grafico Nro. 13: Diagrama Registrar VENtas ..........cccovereerenennene e 57
Gréafico Nro. 14: Diagrama de Secuencia Registrar usuario.............ccoceeveeveervesneenn. 59
Gréafico Nro. 15: Diagrama de Secuencia Iniciar SESiON ..........cccccvevvevveiieeseereceene. 60
Grafico Nro.16: Diagrama de Secuencia Registrar Producto .............coceevvereennennen. 61
Grafico Nro.17 :Diagrama de Secuencia Registrar cliente...........ccccooeveiiivieienennn. 62
Grafico Nro.18: Diagrama de secuencia Registrar Venta...........ccccooeveveeienerenennn. 63
Gréafico Nro. 19: Diagrama de Actividad Iniciar Sesion ............ccccceveveivieieececeen. 64
Gréafico Nro.20: Diagrama de Actividad Registrar Cliente ..........c.ccccoveveevieciecnenne. 64
Grafico Nro.21: Diagrama de Actividad Registrar Producto ...........ccccoeevreieeniennen. 65
Grafico Nro. 22: Diagrama de Actividad Registrar Venta ...........cccccocevevieneeneennn. 65
Grafico Nro. 23: Modelo Relacional Base de datos ...........cccovvveievenene e 66
Gréafico Nro.24: Interfaz Registrar AdMInIStrador ..........ccccoevevieiieviiiie s 67
Gréafico Nro.25: Interfaz INiCiar SESION .......cccvvveiveri e 67
Grafico Nro. 26: Interfaz MenU prinCipal..........cccoeiiieiiiiiiieeee e 68
Gréafico Nro.27: Interfaz Registrar USUArio ...........ccccoveeieieeiie i 68
Gréafico Nro. 28: Interfaz Registrar ClIente ...........ccccoeeveieeie e 69
Grafico Nro.29: Interfaz Registrar ProduCO ..........ccccoveriiiniiiiiee e 69
Grafico Nro. 30: Interfaz Registrar Proveedor ...........ccoeiiieiiiiniesene e 70
Gréafico Nro.31: Interfaz Registrar VENta ..........ccccoveviiiicieeie e 70

Xi



I.INTRODUCCION

Con el fin de ofrecer mejoras en la toma de decisiones gerenciales, en la actualidad
todas las empresas, incluso las Pymes, requieren de la implementacion de un sistema
de informacidn que colabore con los procesos de gestiones empresariales. Con el fin
de mejorar la productividad y el rendimiento de una organizacion competitiva, es
fundamental evaluar las técnicas actuales y la tecnologia disponible para desarrollar

sistemas que brinden eficiencia y eficacia de la gestion de la informacion relevante (1).

Comercial Cortez cuenta con cuatro trabajadores, dos se encargan del manejo de las
ventas el otro en el manejo de control del almacén y el otro de la entrega de los
productos. Sin embargo, los trabajadores terminan haciendo de vendedores, cajeros y
control de almacén a la vez cuando la situacion lo demanda. De igual forma para
comprar muchas veces no saben que se estan gquedando sin algun producto hasta

cuando vienen los clientes y resulta que ya no cuentan con lo solicitado.

Por lo que genera cierto malestar de parte del cliente por no encontrar el producto y
por el tiempo perdido realizando la compra ademas al realizar los calculos de la venta
puede haber errores ya que lo hacen a mano o en calculadora. Por lo cual mi
investigacion es disefiar y analizar un sistema de ventas en el cual se podra optimizar
los tiempos de operacidn en el proceso de venta del cliente ya que los productos estaran

organizados y se mejorara la atencion del cliente.

De los problemas expuestos en el item anterior, se plantea la siguiente pregunta: ¢De
qué forma el disefio del sistema de ventas en comercial Cortez, Las Lomas-Piura,
mejora la calidad del servicio de los clientes? Para resolver esta problematica se
definid el siguiente objetivo general, Disefiar el sistema de ventas en comercial Cortez,

Las Lomas-Piura, para mejorar la calidad del servicio de los clientes.

Para lograr y cumplir con este objetivo general, se plantearon los objetivos especificos

que se mencionan a continuacion:

1. Determinar el nivel de satisfaccion acerca del sistema actual
2. Determinar los requerimientos funcionales y no funcionales del sistema de ventas.
3. Modelar los procesos, la base de datos e interfaces del sistema informatico de

ventas.



4. Determinar el nivel de aceptacion respecto a la propuesta del sistema de ventas.

La investigacion se realizard en comercial Cortez, Las Lomas-Piura, Siendo la
metodologia de la investigacion de tipo cuantitativa, nivel descriptivo, disefio no

experimental de corte transversal.

La presente investigacion se justifica tecnoldgicamente porque la empresa va a mejorar
tecnoldgicamente ya que va a adquirir tecnologia adecuada y apropiada a la época para
el soporte de las operaciones que realice. Operativamente el sistema que yo estoy
proponiendo va a permitir que los procesos de la empresa se lleven de forma més
rapida, mas eficiente porque las operaciones se van a realizar de tal forma que los
usuarios se van a sentir mas satisfechos con la atencién porque las operaciones se van

a realizar de mejor manera.

Econémicamente ya que va a beneficiar a la empresa ,como se va atender a mayor
cantidad de personas las operaciones realizan de manera mas rapida esto va a generar
que se produzcan mayores ingresos diarios de igual manera va a permitir a la empresa
ahorrar porque si antes se cometian errores de calculo porque las operaciones se
hacian a mano o en calculadora actualmente al realizar una venta, esta se captura
automaticamente en el sistema contable sin la necesidad de introducir manualmente

cada uno de los recibos generados.

La poblacion fue los trabajadores de la tienda que son un total de 4 personas utilizando
la técnica de la encuesta se obtuvo los siguientes resultados: En relacion a la dimension
1: Nivel de satisfaccion del sistema actual, se aprecia que el 50.00% de las personas
encuestadas respondieron que No estan satisfechos con el sistema de ventas actual, y
el otro 50.00% respondieron que Sl estan satisfechos. En relacion a la dimension 2:
Nivel de satisfaccion con la propuesta del sistema, se aprecia que el 75.00%, considera
que, Sl es consideran que con el sistema de ventas se agilizaria los procesos de la
empresa, mientras que el 25.00 % indica que No. Se llego a la conclusion que existe
la necesidad de disefiar un sistema de ventas; la investigacion queda justificada en la
necesidad de realizar el sistema informatico que permita mejorar los procesos de venta
para Comercial Cortez, el alcance de la investigacion favorecera a la tienda acelerando

los procesos, ofreciendo un servicio eficiente y de calidad para los clientes.



II.REVISION DE LITERATURA
2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes a nivel internacional

Chicaiza (2), realizd una investigacion titulada, “Desarrollo de una
aplicacion Hibrida E-Commerce para la gestion de ventas de la empresa
“Calzado Anabel” , de la universidad técnica de Ambato de Ecuador,
realizado en el afio 2020, cuyo objetivo fue Implementar una aplicacion
movil E-Commerce para las ventas de la empresa Creaciones Anabel
la metodologia de investigacion fue experimental ,aplicada. La
poblacién y la muestra fue de 50 usuarios; en sus resultados se logro
obtener que el 90% de los usuarios surgieron propuestas metodoldgicas
para lograr resultados mas rapidos en el desarrollo de software sin
disminuir su calidad, como también un 10% de usuarios expresaron la
misma propuesta anterior. Concluyendo que la empresa Creaciones
Anabel a integrarse al entorno tecnolégico, por medio de la aplicacion
FiresPymes E-commerce ha podido ver que se puede gestionar las
ventas, ordenes, manejo de existencia y costo de los productos de
manera agiles y ordenada, recomendd utilizar un controlador de
versiones, por ejemplo, GitLab, que permite respaldar el proyecto en la
nube y evitar perdida de informacién o cambios, o volver a restaurar el

proyecto lo hace posible.

Cahuatijo (3), en su tesis titulada, “Disefio de un sistema e-commerce
para los emprendimientos de Cayambe” en el afio 2020 ,su objetivo fue
Analizar, disefiar y desarrollar un e-commerce para mejorar la
experiencia del usuario al realizar y monitorear el estado de su pedido
para La Asociacion agroecologica La Campesina De Cayambe
“Asocamcay” , la metodologia para este proyecto fue documental , se
us6 como base el documento “Guia comparativa de metodologias agiles
donde aplica la seleccién basada en los cuatro aspectos de vista de

laconvelli los cuales son procesos y productos. La poblacion y la



muestra fue de 10 usuarios, se obtuvo como resultado que el tiempo de
respuesta minimo obtenido al desarrollar las tres evaluaciones con la
cantidad 100, 200 y 500 usuarios presentada En los tres casos evaluados
se identifica que las paginas del catdlogo de productos, carrito de
compras y el inicio de sesion poseen el menor tiempo de respuesta
siendo 59 el valor més bajo para el catdlogo de productos con 152
milisegundos obtenidos en la evaluacion del caso 3 con 500 usuarios.,
en conclusion el analisis y redisefio del proceso de ventas de la
Asocamcay permitio identificar los principales componentes que
interactan en el negocio y enfocar el e-commerce a la venta de

productos mejorando la gestion y eficiencia del sistema.

Latorre y Castafieda (4), en su tesis titulada, “Desarrollo e
implementacién para humane escuela de negocios para optimizar los
procesos de gestion de ventas de servicios academicos” en el afio 2016,
tuvo como objetivo mostrar al usuario el funcionamiento de la
aplicacion SEV (Seguimiento de Ejecutivo de Ventas), mediante
imagenes capturadas hacia el uso correcto de la aplicacion. Como
resultado, se obtuvo una aplicacion web que permite el correcto
seguimiento de prospectos, mostrando un facil manejo y entendimiento.
En conclusién, la implementacion de SEV contribuye una mejora para
el establecimiento, se esta automatizando un proceso que anteriormente
se llevaba de manera manual. Se recomendo leer detenidamente y con
atencion el manual de usuario antes de empezar la utilizacion de la
aplicacién, Capacitar debidamente al personal que tendra acceso a SEV,
especialmente al personal a cargo de la administracion de la aplicacion,
quienes tendran la facultad de gestionar las diferentes herramientas
ofrecidas y al supervisor para realizar el respectivo seguimiento a cada

ejecutivo de venta.



2.1.2. Antecedentes a nivel nacional

Aranda (5), en su tesis titulada, “Implementacion de un sistema
Informético para el area de ventas de la empresa “Inversiones Castro”
— Huarmey; 2018”,la metodologia usada fue cuantitativa y descriptiva,
el disefio de la investigacion fue no experimental y de corte transversal,
su objetivo fue realizar la implementacion de un sistema de informaético
para el area de ventas, donde permita controlar y priorizar el servicio de
registro de ventas en la empresa.Se tomd la poblacion muestral
constituido de 22 trabajadores, asi mismo se obtuvo como resultado del
59% de los encuestados no estan satisfechos como se vienen trabajando
con el sistema actual, ya que esto se hace en forma manual, motivo por
el cual el 100% de los encuestados ven con urgencia la necesidad de
una propuesta de mejora para la implementacion de un sistema
informéatico para el area de ventas.Segun los resultados obtenidos
durante el andlisis de la investigacion se concluye que la
Implementacion de un sistema informatico en el area de ventas es muy
atil en el procesamiento de la informacién de los datos de la empresa
Inversiones Castro, ya que permitio contar con la informacion
actualizada y real en cualquier momento que se requiera, con la
implementacién de un sistema informatico, optimizando el proceso. Se
recomendd a la Empresa Inversiones Castro que debe establecer
medidas de seguridad para la vulnerabilidad de la aplicacion contra los
posibles ataques inesperados que puedan perjudicar la informacién que

procesa utilizar las TIC, como paginas web, redes sociales, etc.

Guillermo (6), en su tesis titulada, “Implementacién de un sistema web
para las ventas en la empresa one to one contact solutions” en el afio
2017, cuyo objetivo fue Implementar un Sistema Web, aplicando
SCRUM y XP para mejorar el Proceso de Ventas en la Empresa One
To One Contact Solutions.LA metodologia usada en su investigacion
fue aplicada tecnoldgica, experimental nivel descriptiva, correlacional

y el disefio Ge O1 X 02, los resultados de la contratacion de la hipdtesis



sobre el indicador KPI-3tenemos que: “El sistema web Sl tiene efectos
significativos sobre la cantidad total de llamadas realizadas por gestion
del cliente”. Como conclusion la implementacion de un sistema web
para el area de ventas de la empresa OneTo One Contact Solutions ha
tenido un impacto positivo en el proceso de ventas.Se recomendo
mantener el sistema web actualizado, dando la posibilidad de
implementar nuevas funcionalidades, mantener un repositorio de datos
del proyecto y un controlador de versiones, elaborar un manual de

usuario para los nuevos asesores de ventas.

Huaman y Huayanga (7) 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,tenia como objetivo desarrollar e implementar un Sistema de
Informacion, la metodologia usada en la investigacion fue aplicada,
nivel explicativa. Para esta investigacion se tomd una poblacion y
muestra de valor 30 usuarios ,se obtuvo como resultado que la
implementacion de un sistema de informacion usando la metodologia
Proceso Unificado Agil (AUP), disminuye el Tiempo de elaboracion de
orden de compra de productos faltantes de manera significativa y
disminuye el Tiempo para emitir cotizaciéon al cliente, como conclusion
se comprueba que esta herramienta ayuda a cualquier empresa a
organizarse, como también a reducir su tiempo en cuanto a procesos de
Compras y Venta y también a una buena toma de decisiones.
Recomendo que se debe capacitar al personal del uso del Sistema de
Informacion, una actualizacion y mantenimiento constante del Sistema
de Informacion por cada cierto periodo y acondicionar un area para la
instalacién de computadoras y cualquier otro tipo de requerimientos

necesarios para la implantacion del sistema.



2.1.3. Antecedentes a nivel regional

Nole (8), en su tesis titulada, “Disefio E Implementacion De Un Sistema
De Gestion De Ventas En La Tienda De Abarrotes Nico — Talara”

. en el afio 2019, la metodologia usada fue cuantitativa y descriptiva, su
disefio de investigacion fue no experimental, y de corte transversal.
Tuvo como objetivo Disefiar e Implementar un sistema para la gestion
de ventas en la tienda de abarrotes Nico — Talara, 2019. Se contd con
una poblacién muestral constituida por 20 trabajadores de area de
gestion de ventas de las distintas empresas dedicadas al mismo rubro, a
quienes se les aplico el cuestionario conformado por dos dimensiones y
se obtuvieron los siguientes resultados: En la dimension 1: nivel de
satisfaccion con el sistema actual el 70% indic6 que SI, que con el
disefio e implementacion de un sistema de gestion de ventas se
maximizara las ventas y en lo que se concierne a la dimension 2: nivel
de conocimiento con el sistema a implementar, el 70% indico que Sl se
agilizara los procesos de ventas con el disefio e implementacidn de un
sistema de ventas.Concluyendo que un sistema de gestion de ventas
maximizara las ventas y agilizara los procesos de ventas. Recomendo
que para que el sistema crezca hasta un nivel gerencial, la tienda de
abarrote Nico tenga a considerar la ampliacion del sistema a un modulo
de logistica porque permitira llevar un control de los productos que

entran y salen del almacén y tomar decisiones al respeto

Cornejo (9), en su tesis, Implementacion de software para la
automatizacion del proceso de ventas de la libreria bazar copipress
talara en el afio 2018, Cuyo objetivo fue realizar la propuesta de
implementacion de software para la automatizacion del proceso de
Ventas de la Libreria Bazar Copipres, mejora la calidad del servicio a
los clientes. La metodologia usada es cuantitativa, de nivel descriptivo,
disefio de tipo no experimental y de corte transversal. La poblacion y
muestra de la presente investigacion estuvo constituida por 20 personas,

los resultados obtenidos en el primer nivel de aceptacion con respecto



a la propuesta de Implementacion del Sistema de Ventas; el 50% del
personal encuestado indicaron que si estan de acuerdo con la propuesta
planteada. En la segunda dimension correspondiente al nivel de
conocimiento de las TIC y sistemas informaticos el 100% del personal
encuestado manifiestan que Si tienen conocimiento sobre las TIC
.Como conclusion se puede decir que existe un alto nivel de
insatisfaccion por parte de los trabajadores respecto a la actual forma
en que se trabaja en la empresa, asi como un alto indice de percepcion
de la necesidad de realizar la implementacion de un sistema que mejore
la actual forma que se trabaja en la empresa. Recomendé que la presente
investigacion esté al alcance de los propietarios, gerentes y trabajadores
administrativos de laempresa Libreria Bazar Copipress. Con el objetivo
que se tenga una idea mas concisa en lo que concierne a las mejoras que

brindar el sistema a implementar

Paiva (10), en su tesis , Implementacion de una aplicacion web de venta
online para la empresa negocios pequefiin milky s.a.c.— Piura en el afio
2018, Tuvo como objetivo realizar laimplementacion de una Aplicacion
Web de venta Online para la empresa Negocios Pequefiin Milky S.A.C
con la finalidad de mejorar el proceso de ventas. la metodologia usada
tuvo un disefio no experimental de tipo descriptivo y documental. La
poblacién y muestra fue de 22 trabajadores; con lo que una vez que se
aplico el instrumento se obtuvieron los siguientes resultados: En lo
referido a la dimension: Necesidad de mejorar el proceso de ventas, se
ha podido interpretar que el 95.45% de los trabajadores encuestados
expresaron que si percibieron que es necesaria la realizacion de una
mejora del proceso de ventas; mientras que el 4.55 % indico que no
percibieron que sea necesaria la realizacion de la mejora del proceso.En
conclusion, se logr6 mejorar la venta, la calidad de atencién a los
clientes a través de la aplicacion web y también se redujo el tiempo en
el proceso y atencion. permitio la mejora del proceso de venta, calidad

de atencion a los clientes. Se recomendd que la empresa Negocios



Pequeiiin Milky S.A.C., implemente realizar capacitaciones a los
trabajadores, para que se relacionen con la aplicacion web de forma
correcta, masifique las bondades que ofrece la aplicacion web de venta

online como modelo para posteriores desarrollos de software futuro

2.2. Bases teoricas dela investigacion

2.2.1. Rubro de la Empresa
Tienda

Segun Ucha, La tienda es un tipo de establecimiento comercial en el
cual la gente compra bienes o servicios a cambio del desembolso de
una determinada cantidad de dinero, es decir, del valor monetario con
el cual el producto o servicio ha sido asignado. La venta en estos
establecimientos es al menor generalmente, es decir, se venden los
productos por unidad y no es necesario como sucede en la venta al por
mayor comprar grandes cantidades de un producto para poder adquirir
alli (11).

2.2.2. Comercial “Cortez”

Actividades Comerciales:

Venta al por Mayor y menor de abarrotes en general.

Ubicacion

Jr. Alfonso Ugarte/Esquina.Jr.Cusco (Fte.Al mercado) Las Lomas.
Mision

Ser una tienda que trabaja para ofrecer a sus clientes la mayor variedad
de abarrotes, manejando un abastecimiento pleno y constante que

posibilite llegar a los clientes con un servicio apropiado de alta calidad

a un monto competitivo, brindar la mejor atencion posible a sus



clientes a través de un personal enormemente competente, capaz y

comprometido.

Vision

Sostener un solido posicionamiento y liderazgo comercial en la venta
de abarrotes en general, imponiendo las proyecciones de calidad y
servicio de nuestros consumidores y ser reconocidos como

consignatarios y comerciantes lideres en proveer soluciones plenas en

el sector comercial.

2.2.3. Ventas

Segun Thompson, La venta es una de las actividades mas pretendidas
por empresas, organizaciones o personas que ofrecen algo (productos,
servicios u otros) en su mercado meta, debido a que su éxito depende
directamente de la cantidad de veces que realicen ésta actividad, de lo
bien que lo hagan y de cuan rentable les resulte hacerlo. Por ello, es
imprescindible que todas las personas que estan involucradas en
actividades de mercadotecnia y en especial, de venta, conozcan la

respuesta a una pregunta basica pero fundamental (16).

Tipos de ventas

Segun Kamiya, Las ventas de una empresa suelen clasificarse en los
siguientes tipos: las ventas personales, las ventas por teléfono, las
ventas online, las ventas por correo, y las ventas automaticas (17).

Veamos a continuacién un resumen de cada uno de estos tipos de

ventas, Entre ellas tenemos (17):

-Ventas personales: Las ventas personales son un tipo de ventas en
donde el vendedor le ofrece o vende un producto o servicio a un

consumidor individual de manera directa o personal («cara a cara»).

-Ventas online: Las ventas online, también conocidas como ventas en

linea, o ventas por Internet, son un tipo de ventas en donde se ofrecen
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o venden productos o servicios a través de Internet. Las formas de
vender un producto o servicio por Internet son variadas, las principales
son a través de una tienda virtual, una pagina web propia o de terceros,

el uso de Marketplace, el uso del email marketing, etc .

-Ventas por correo: Las ventas por correo son un tipo de ventas en
donde se ofrece un producto o servicio a través del envio de correo
postal o correo electrénico. Este tipo de venta implica el envio de
una carta de venta, un folleto, un catdlogo, una muestra, etc., al
domicilio u oficina del potencial cliente. Las ventajas de las ventas
por correo radican en la posibilidad de lograr una mejor seleccion de
los potenciales clientes, la posibilidad.

Las fases del proceso de venta
Segun Valdez, el proceso de venta esta formado por 4 fases, son las
siguientes (18):

Fase 1: Atencion

En esta fase la empresa va a intentar llamar la atencion de sus
potenciales clientes hacia su producto o servicio. Puede hacerlo
utilizando muchas técnicas, pero todas ellas deben estar relacionadas

con la accidn final que seréa la venta.
Fase 2: Interés

Una vez que hemos captado la atencidn del cliente, por ejemplo, con
un blog en el que hablamos de las principales novedades en

terminales moviles del mercado, debemos despertar su interés.
Fase 3: Deseo

Si tras captar la atencion del cliente en la primera fase, logramos
despertar su interés en la fase anterior, es muy probable que el cliente

potencial llegue a la fase 3. En ella, se experimenta el deseo por tener
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ese producto o servicio.

Fase 4: Accion

Si el cliente pasa por todas estas fases sin desistir, entonces se
producird la fase final, la de la accion. En esta fase ya esta
convencido de lo que quiere y, por lo tanto, se produce la transaccion

econdmica y la compra del bien o servicio.

2.2.4. Sistema informatico

Segin Moreno y Ramos, en su libro “Administracion Hardware de un
Sistema Informatico”, Un sistema informatico (SI) es un conjunto de
dispositivos con al menos una CPU o unidad central de proceso, que
estaran fisica y légicamente conectados entre si a través de canales, lo
que se denomina “modo local”, o se comunicaran por medio de diversos
dispositivos o medios de transporte, en el llamado “modo remoto”.
Dichos elementos se integran por medio de una serie de componentes
I6gicos o software con los que pueden llegar a interaccionar uno o
varios agentes externos, entre ellos el hombre.La importancia de un
sistema de informacién radica en la eficiencia en la correlacion de una
gran cantidad de datos ingresados a traves de procesos disefiados para
cada area con el objetivo de producir informacion valida para la

posterior toma de decisiones (12).

Elementos del Sistema informatico
Tradicionalmente, los elementos que componen un Sl son (12):

1.Hardware: Formado por aquellos elementos fisicos del Sl, siendo
elementos hardware el elemento terminal, los canales y los soportes de
la informacién. Lo constituyen dispositivos electronicos y
electromecanicos que proporcionan capacidad de captacion de

informacion, calculos y presentacion de informacion a través de
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dispositivos como sensores, unidades de procesado y almacenamiento,

monitores, etc.

2.Software: Aquellos elementos del sistema que no tienen naturaleza
fisica y que se usan para el procesamiento de la informacion. Son
programas de ordenador que suelen manejar estructuras de datos, entre
las que destacan las bases de datos, entendidas como colecciones de

informacion organizadas y que sirven de soporte al sistema.

3.Personal. Entendido como el conjunto de usuarios finales u
operadores del Sl. 4. Documentacion: Es todo aquel conjunto de

manuales impresos o en formato digital y cualquier otra informacion.

Importancia De Los Sistemas Informaticos En Las Organizaciones

Segln Cobarsi , en su libro “Sistemas de informacion en la empresa”,
un sistema de informacion es preciso y contribuye a asegurar la eficacia,
la eficiencia, la calidad y la mejora continua en las operaciones
cotidianas en la rutina diaria de la organizacion, facilitando una mejor

calidad de servicio (13).

Segln Beynon, en su libro “sistemas de informacidn: Introduccion a la
informatica en las organizaciones”, nos relata que las organizaciones
invierten en implementar sistemas de informacién por las siguientes
razones: para ser mas eficientes, normalmente a través de los
incrementos de productividad, o para ser mas eficaces. Esto
normalmente se debe a los intentos por incrementar la cuota del

mercado de un negocio (14).
Caracteristicas

Segun Pablos y otros ,en su libro “Informatica y comunicaciones en la
empresa “, para cumplir eficientemente con los objetivos expuestos,

todo sistema informatico debera tener como minimo las siguientes (15):

-Ser fiable, facilitando informacion de calidad y sin errores
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2.2.5.

-Selectivo, suministrando solo la informacion necesaria para el objetivo
asignado.

-Relevante, proporcionando informacidn de interés para el usuario.
-Oportuno, entregando la informacion en el momento necesario
-Flexible, facilitando su propia modificacion para ajustarlo a las

necesidades cambiantes de la organizacion.

Software

Segun Sommerville, en su libro “Ingenieria del software”, Un sistema
de software no solos son programas de computadora. Sino todos los
documentos y la configuracion de datos que se necesita para hacer que
estos programas operen de manera correcta. Por lo general un sistema
de software consiste en diversos programas independientes, archivos
de configuracién que se utiliza para ejecutar estos programas, un

sistema de documentacion que describe la estructura del sistema (19).
Ingenieria de software

La ingenieria de software es una disciplina que comprende todos los
aspectos de la produccion de software desde las etapas iniciales de las
especificaciones del sistema hasta el mantenimiento de este después

de que se utiliza (19).

Metodologia del desarrollo del software

Segun Martinez, aunque las metodologias de desarrollo de software
no varian en lo esencial, si que se puede hablar de modelos 0 marcos
de trabajo distintos. Son métodos de trabajo que han sido creados para
satisfacer necesidades especificas en los proyectos (20).

Metodologia RUP

Segln Meza en su libro “Disefio de un Sistema de Informacion para el
Control del Patrimonio Predial”, La metodologia RUP , abreviatura de

Rational Unified Process (o Proceso Unificado Racional), es un
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proceso propietario de la ingenieria de software creado por Rational
Software , adquirida por IBM , ganando un nuevo nombre rup 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 del equipo de desarrollo de software con el fin de
aumentar su productividad en el proceso de desarrollo grandes equipos
de desarrollo y grandes proyectos, pero el hecho de que es
ampliamente personalizable que permite adaptarse a proyectos de

cualquier escala (21).
Fases de la Metodologia RUP

Las fases indican el énfasis que se da en el proyecto en un instante
dado. Para capturar la dimension temporal de un proyecto, RUP divide

el proyecto en cuatro fases diferentes (21):

-Iniciacidn o Disefio: énfasis en el alcance del sistema.
-Preparacion: énfasis en la arquitectura.
-Construccidn: énfasis en el desarrollo.

-Transicion: énfasis en la aplicacion.

2.2.6. Lenguaje de modelado unificado(UML)

Definicion

Segin Kimmel, en su libro “Manual de UML”, El Lenguaje
Unificado de Modelado (Unifield Modeling Lenguaje UML), es un
lenguaje estandar para escribir planos de software, UML se puede
utilizar para visualizar, especificar, construir y documentar los
artefactos de un sistema que involucra una gran cantidad de software.
UML prescribe un conjunto de notaciones y diagramas estandar para
modelar sistemas orientados a objetos, y describe la semantica
esencial de lo que estos diagramas y simbolos significan.

UML se puede usar para modelar distintos tipos de sistemas como,

por ejemplo: sistemas de software, sistemas de hardware, y
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organizaciones del mundo real. UML ofrece nueve diagramas en los
cuales modelar sistemas. Es un lenguaje muy explicito, que cubre
todas las vistas fundamentales para desarrollar y luego desplegar

tales sistemas (22).
Diagramas UML

Existen varios tipos de diagramas Usando UML se pueden construir

numerosos tipos de diagramas. Vamos a citar algunos (22):

-Diagramas de Casos uso: Los diagramas de caso de uso son el
equivalente del arte rupestre moderno. los simbolos principales de
un caso uso son el actor, Los diagramas de casos usO son
responsables principalmente de documentar los macro requisitos del

sistema.

Gréafico Nro.1:Diagramas de casos uso

Fuente: kimmel (22).

-Diagrama de actividades: Un diagrama de actividades es la
version de UML de un diagrama de flujo. Los diagramas de
actividades se usan para analizar los procesos Y, si es necesario,

volver a realizar la ingenieria de los procesos.
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Grafico Nro. 2:Diagrama de actividades
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-Diagrama de clases: Los diagramas de clases se usan para mostrar
las clases de un sistema y las relaciones entre ellas. Una sola clase
puede mostrarse es mas de un diagrama de clases y no es necesario
todas las clases en un solo diagrama monolitico de clases. EI mayor
valor es mas mostrar las clases y sus relaciones en varias

perspectivas, de una manera que ayudara a transmitir la comprension

mas util.

Grafico Nro. 3: Diagramas de clases

Fuente: kimmel (22).
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Fuente: kimmel (22).
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-Diagrama de estados: El diagrama de estados muestra el
comportamiento dindmico de un elemento en concreto. Mas
especificamente, consiente ver los diferentes estados por los que pasa

un objeto (un cliente, una venta.) a lo largo de su ciclo de vida

Grafico Nro. 4 Diagrama de estados
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Fuente: kimmel (22).
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2.2.7. Base de datos

Segin Marquez, en su libro “Modelo relacional Introduccion y
objetivos”, Una base de datos es un conjunto de datos almacenados
en memoria externa que estan organizados mediante una estructura
de datos. Cada base de datos ha sido disefiada para satisfacer los
requisitos de informacion de una empresa u otro tipo de
organizacién, como por ejemplo una universidad o un hospital.

Una base de datos se pude percibir como un gran almacén de datos
que se define y se crea una sola vez, y que se utiliza al mismo tiempo
por distintos usuarios. En una base de datos todos los datos se
integran con una minima cantidad d duplicidad. De este modo la base
de datos o pertenece a uno solo departamento, sino que se comparte

por toda la organizacion (23).
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Caracteristicas de las bases de datos

Segun Pulido y otros, en su libro “Base de datos”, estas son algunas

caracteristicas de las bases de datos (24):

-Independencia de los datos. Significa que los datos no dependen
del programa vy, por tanto, cualquier aplicacién puede hacer uso de
ellos.

-Reduccion de redundancia. Llamamos redundancia a la
duplicidad de los datos. Cuanto esta se reduce al maximo,
conseguimos un mayor aprovechamiento del espacio y ademas

evitamos que existan inconsistencias entre los datos

-Seguridad. Es la proteccion de la base de datos frente a usuarios no

autorizados

Gestores de base de datos

Segin Marqués, entre los principales gestores de bases de datos

tenemos (25):

-MySQL.: Es el sistema gestor de bases de datos relacional por
excelencia. Es un SGBD multadillo y multiusuario utilizado en la
gran parte de las paginas web actuales. Ademas, es el mas usado en

aplicaciones creadas como software libre.

-Microsoft SQL Server: Es un sistema gestor de bases de datos
relacionales basado en el lenguaje Transact-SQL, capaz de poner a
disposicion de muchos usuarios grandes cantidades de datos de

manera simultanea.

-Oracle: Tradicionalmente, Oracle ha sido el SGBD por excelencia
para el mundo empresarial, considerado siempre como el mas
completo y robusto, destacando por:

-Soporte de transacciones.
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-Estabilidad.
-Escalabilidad.

-Multiplataforma.

-Microsoft Access: Este gestor de datos viene incluido en la suite de
Microsoft office, es de uso facil, permite crear bases de datos
rapidamente, cuenta con plantillas para crear aplicaciones sencillas,
pero funcionales, y es especialmente para uso personal de pequefias

organizaciones.

-MariaDB: Este SGBD es una derivacion de MySQL que cuenta con
la mayoria de caracteristicas de este e incluye varias extensiones.
Nace a partir de la adquisicion de MySQL por parte de Oracle para
seguir la filosofia Open Source y tiene la ventaja de que es totalmente
compatible con MySQL.

2.2.8. Lenguajes de programacion

Segun Gortazar y Martinez, en su libro “ Lenguajes de programacion
y procesadores” Es un lenguaje formal que, mediante una serie de
instrucciones, le permite a un programador escribir un conjunto de
Ordenes, acciones consecutivas, datos y algoritmos para, de esa
forma, crear programas que controlen el comportamiento fisico y

I6gico de una maquina (26).

Mediante este lenguaje se comunican el programador y la maquina,

permitiendo especificar, de forma precisa, aspectos como (26):

-cuales datos debe operar un software especifico.
-coOmo deben ser almacenados o transmitidos esos datos.
-las acciones que debe tomar el software dependiendo de las

circunstancias variables.
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Para explicarlo mejor (en otras y con menos palabras), el lenguaje de
programacion es un sistema estructurado de comunicacién, el cual
estd conformado por conjuntos de simbolos, palabras claves, reglas
semanticas y sintacticas que permiten el entendimiento entre un

programador y una maquina.

JAVA

Segln Moreno, en su libro “Programacion” Es uno de los lenguajes
mas utilizados en la actualidad. Es un lenguaje de propdsito general
el éxito de java radica en que es un lenguaje multiplataforma.java
utiliza una maquina virtual en el sistema destino y por lo tanto no
hace falta recopilar de nuevo las aplicaciones para cada sistema
operativo. Java por lo tanto es un lenguaje interpretado que para
mayor eficiencia realiza utiliza un cddigo intermedio(bytecode).Este
codigo intermedio o bytecode es independiente de la arquitectura y

por lo tanto puede ser ejecutado en cualquier sistema (27).

P.H.P

Segln Vikran, en su libro “Fundamentos PHP”, Es un lenguaje de
programacion del lado del servidor gratuito e independiente de
plataforma, rapido, con una gran libreria de funciones y mucha
documentacién. Es de facil acceso para huevos programadores y a su

vez ofrece grandes herramientas a los mas experimentados (28).

Python

Segun Pascual, un poco olvidado durante afos, el lenguaje Python
ha vuelto con fuerza en los Ultimos tiempos porque se ha descubierto
que es perfecto para desarrollar una tecnologia que practicamente no
existia cuando el programador holandés Guido van Rossum cred

Python, en los afios 80: la inteligencia artificial. Python es un
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lenguaje muy amigable, porque van Rossum lo desarrollé con el
unico objetivo de que fuese sencillo de aprender. Sus oOrdenes y
comandos son palabras comunes en inglés, asi que su cadigo (lista

de ordenes que forman un programa) es facil de leer (29).

22



111. HIPOTESIS

3.1.

3.2.

Hipétesis general

El disefio del sistema de ventas en comercial Cortez, Las Lomas-Piura;

mejorara la calidad del servicio de los clientes.

Hipotesis especificas

1.

El nivel de satisfaccion acerca del sistema actual permitira determinar la

problemética de la tienda.

Los requerimientos funcionales y no funcionales del sistema nos

permitiran disefiar adecuadamente las funciones del sistema de ventas.

El modelado de los procesos, la base de datos e interfaces del sistema

informatico es indispensable para el desarrollo de un sistema informatico.

El nivel de aceptacion respecto a la propuesta del sistema ayudara a

automatizar las operaciones de la tienda.
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IV.METODOLOGIA

4.1.

4.2.

4.3.

El tipo de investigacion

Investigacion cuantitativa porque se aplicd cuestionarios se trabajo
estadisticamente. Segun Ledn y Lazar, la investigacion cuantitativa es una
forma estructurada de recopilar y analizar datos obtenidos de distintas fuentes. La
investigacion cuantitativa implica el uso de herramientas informaticas,
estadisticas, y matematicas para obtener resultados. Es concluyente en su
propdsito ya que trata de cuantificar el problema mediante la bldsqueda de

resultados proyectables a una poblacion mayor (30).

Nivel de la investigacion.

Nivel descriptivo, porque describimos como estan sucediendo las actividades
de la empresa. Rodriguez, comprende la descripcion como , registro, analisis
e interpretacion de la naturaleza se encarga de puntualizar las caracteristicas
de la poblacion que esta estudiando se refiere al disefio de la investigacion,
creacion de preguntas y analisis de datos que se llevaran a cabo sobre el tema
(32).

Disefio de la investigacion.

La presente investigacion se clasificd como una investigacion de disefio no
experimental, y de corte transversal, porque no experimentamos con la
variable y se realiza en un determinado tiempo.

Los disefios de investigacion transaccional o transversal recolectan datos en
un solo momento, en un tiempo Unico. Su propdsito es describir variables y
analizar su incidencia e interrelacion en un momento dado (31).

Segun Parra y Jaramillo, la investigacion no experimental es aquella que se
realiza sin manipular deliberadamente las variables, lo que hacemos es
observar fendmenos tal como se dan en su contexto natural para después

analizarlos (32).
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4.4. El universo y muestra.

Universo

Bilbao y escobar definen que, el universo se constituye como totalidad de
las personas, poblaciones o instituciones donde se presenta las
caracteristicas o problemas que se quiere investigar. En este grupo se
generalizan los resultados (33).

La poblacién fue censal, es decir la poblacion igual a la muestra (N=n), al
respecto Ramirez (34), indico que la prueba censal son todos los elementos
de investigacion a considerar como prueba o cuando se cuenta con una base
de datos de fécil acceso; en la investigacion la poblacién estuvo constituida

por 4 personas.

La poblacion estuvo compuesta por 4 trabajadores del area encargada de
comercial Cortez, Las Lomas-Piura ;2020.

Muestra

La muestra es una parte representativa de una poblacién donde sus elementos
comparten caracteristicas comunes o similares. Se utiliza para estudiar a la
poblacién de una forma mas factible, debido a que se puede contabilizar
facilmente. Cuando se va a realizar algun estudio sobre el comportamiento,
propiedades o gustos del total de una poblacidn especifica, se suelen extraer

muestras (35).
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4.5. Definicién y operacionalizacion de variables

Tabla Nro. 1:Matriz de operacionalizacion de las variables

Variable Definicion conceptual Dimensiones Indicadores Escala Definicion
medicion | Operacional
El Andlisis y disefio de un - satisfaccion
sistema, es el proceso de estudiar | - Calidad de servicio .
Nivel de Es el mecanismo
su Situacion con la finalidad de i i4 -Demora en las ventas i
Zatllsfatcuon mediante el cual se
. observar como trabaja y decidir si | d€l SIStema | _sequridad en los célculos
sistema de ventas _ _ jay C | actual g N elabora el modelo
es necesario realizar una mejora - Fiabilidad ) )
_ _ N de como se realizan
busca analizar sistematicamente .
las actividades en la
la entrada de datos, el proceso de . i
_ tienda  comercial
transformaciéon de los datos, el _ Nominal
. - Mejor control de ventas. Cortez o  que
almacenamiento de los datos y la o, .
. ] . - Atencion rapida y eficiente. mejorara el servicio
salida de la informacion dentro | Nivel de _ _ _ )
_ tisfaccion | - Meiora de satisfaccion de que se brinda a los
del contexto de un negocio en | SallSIaccio _ ,
con la los clientes clientes
articular, para mejorar el -
P P J propuesta del | - Agilizar procesos
funcionamiento de los negocios | sistema
por medio del uso del sistema de - Consultas de reportes y
informacidn computarizados(36). productos.

Fuente :Elaboracion propia
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4.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Encuesta

Tenemos que recolectar datos mediante la técnica de medicién que es la
encuesta esto quiere decir mediante el instrumento de un cuestionario.Se
puede definir la encuesta, siguiendo a Alvira, La encuesta es una técnica que
se lleva a cabo mediante la aplicacion de un cuestionario a una muestra de
personas. Las encuestas proporcionan informacion sobre las opiniones,
actitudes y comportamientos de los ciudadanos. La encuesta se aplica ante
la necesidad de probar una hipotesis o descubrir una solucién a un problema,
e identificar e interpretar, de la manera mas metddica posible, un conjunto

de testimonios que puedan cumplir con el propésito establecido (37).

Cuestionario

Fabregues, Meneses y otros indicaron que, el cuestionario es un instrumento
estandarizado que empleamos para la recogida de datos durante el trabajo
de campo, es la herramienta que permite plantear un conjunto de preguntas
para recoger informacién estructurada sobre una muestra de personas,
empleando el tratamiento cuantitativo y agregado de las respuestas para

describir a la poblacion a la que pertenecen (38).

4.7. Plan de analisis

Para realizar el procesamiento de la informacion en concordancia a la
formulacion del problema y los objetivos planteados en la investigacion, se
utilizo la estadistica descriptiva tomando como referencia lo siguiente: Se
hizo alcance del consentimiento informado a el administrador de la tienda,
asegurando que las personas se manifiesten su participacion voluntariamente
en la investigacion, la encuesta se realiz6 de forma an6nima, lo cual se
formuld 6 preguntas en una dimension y 4 en otra, teniendo como total 10
preguntas, estas fueron validadas por el juicio de expertos de los docentes
colegiados de ingenieria y contabilidad. Luego se efectu0 la tabulacion de los
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datos empleando el software SPSS, cada quien con su respectiva dimensién e
indicadores de la investigacion. El analisis de la informacion se realizé con
cada pregunta establecida en el cuestionario, lo cual nos facilitd resumir los
datos en las tablas, ya que nos muestran el impacto porcentual de las mismas,
también se llevo a cabo la interpretacion de los resultados, de acorde al
andlisis, de la distribucion de frecuencias, ademas se paso a medir el grado de
confiabilidad con el KR20.
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4.8. Matriz de consistencia

Tabla Nro. 2:Matriz de Consistencia

Problema

Objetivo general

Hipotesis general

Metodologia

¢De qué forma el disefio
del sistema de ventas en
Comercial Cortez , Las
Lomas-Piura, mejora la
calidad del servicio de los

clientes?

Disefar el sistema de ventas en
comercial Cortez, Las Lomas-
Piura, para mejorar la calidad

del servicio de los clientes.

El disefio del sistema de ventas en
comercial Cortez, Las Lomas-Piura;
mejoraré la calidad del servicio de los

clientes.

Obijetivos Especificos

Hipotesis especificas

Para lograr desarrollar dicho

objetivo general se propuso los

siguientes objetivos
especificos:
1.Determinar el nivel de

satisfaccion del sistema actual.

1.La determinacion del nivel de
satisfaccion acerca del sistema actual
permitird identificar la problematica
de la tienda.

2.La

requerimientos funcionales y no

determinacién de los

Tipo: Cuantitativo

Nivel: Descriptiva

Disefio:

No experimental de corte

trasversal.
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2.Determinar los
requerimientos funcionales y no
funcionales del sistema de
ventas.

3.Modelar los procesos, la base
de datos e interfaces del sistema
informaético de ventas.
4.Determinar el nivel de
aceptacion  respecto a la

propuesta del sistema de ventas.

funcionales del sistema nos permitira
disefiar adecuadamente las funciones
del sistema de ventas.

3.Es indispensable el modelado de los
procesos, la base de datos e

interfaces del sistema informatico
para el desarrollo de un sistema de
ventas informatico.

4.La determinacion del nivel de
aceptacion respecto a la propuesta del
sistema de ventas ayudard a
automatizar las operaciones de la

tienda.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.9. Principios éticos

Durante el desarrollo de la presente investigacion denominada “Analisis y disefio
del sistema de ventas en comercial Cortez, Las Lomas-Piura; 2020.”, la presente
investigacion se realiz6 acatando el codigo de ética version 004 del 2021, el cual
tiene por finalidad establecer los principios y valores éticos, y se ha considerado
en forma estricta el cumplimiento de los principios éticos que permitan asegurar
la originalidad de la Investigacion. Asimismo, se han respetado los derechos de
propiedad intelectual de los libros de texto y de las fuentes electronicas

consultadas, necesarias para estructurar el marco teorico (39).
De los cuales he tomado en cuenta los siguientes (39):

También, se debe asegurar los beneficios de las personas y no buscar el maleficio
para ellos, es decir; no causar dafio y disminuir los efectos negativos, lo que
logrard maximizar los beneficios de las personas. La Proteccion a las personas
respetando su dignidad y confidencialidad. Resguardando a las personas

voluntarias y mas si estan vulnerables.

El investigador durante su investigacion debera poner en practica un juicio
adecuado, responsable y razonable, tomando las precauciones necesarias para
evitar injusticias con las personas que intervengan en los procesos Yy

procedimientos de la investigacion, y también, tratarlas de manera equitativa.

La integridad cientifica que debe regir el investigador es ensefiar actividades
relacionadas a su profesion, declarando riesgos y beneficios potenciales que
pueden sufrir los participantes, asi como también, declarar conflictos que pudieran
perjudicar el estudio o resultados de la investigacion. Y, por ultimo, la libre
participacion y derecho a estar informado expreso en la investigacion debe de ser
voluntario, detallado, libre, sin equivocaciones y especifico, contando con el
consentimiento de las personas para obtener la informacion y resultados que

permitan el desarrollo del proyecto (39).
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V.RESULTADOS

5.1. Resultados

5.1.1. Dimensién 01: Nivel de satisfaccion del sistema actual

Tabla Nro. 3:Satisfaccion de los procesos de ventas

Distribucion de frecuencia sobre la satisfaccion de los procesos de ventas
respecto analisis y disefio del sistema de ventas en comercial Cortez, Las
Lomas - Piura; 2020.

Alternativas n %
Si 1 25.00
No 3 75.00
Total 4 100.00

Fuente: Aplicacion del instrumento a los trabajadores, respecto a la
pregunta: ¢ Esté satisfecho con la forma en que el sistema actual lleva el
proceso de control de ventas?

Aplicado por: Soto, F.; 2020.

En la Tabla Nro. 3, se observa que el 75.00% de los encuestados
respondieron que, No estan satisfechos con la manera en que el sistema
actual lleva el procedimiento de ventas, mientras que el 25.00% indican

que Si.
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Tabla Nro.4:Reportes y consultas

Distribucion de frecuencia sobre los reportes y consultas de ventas
respecto el analisis y disefio del sistema de ventas en comercial Cortez,
Las Lomas - Piura; 2020.

Alternativas n %
Si 1 25.00
No 3 75.00
Total 4 100.00

Fuente: Aplicacion de la encuesta a los trabajadores, respecto a la
pregunta: ¢Estd conforme como generan las consultas y reportes del

proceso de ventas en la tienda?

Aplicado por: Soto, F.; 2020.

En la Tabla Nro. 4, se aprecia que el 75.00% de los encuestados
respondieron que, No estan satisfechos con la manera en que se generan
las reportes y consultas del proceso de ventas de la tienda, mientras que

el 25.00% de los encuestados indica que Si.
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Tabla Nro.5:Necesidad de un sistema de ventas

Distribucién de frecuencia sobre necesidad de un sistema de ventas
respecto el anélisis y disefio del sistema de ventas en comercial Cortez,
Las Lomas - Piura; 2020.

Alternativas n %
Si 4 100.00
No - -
Total 4 100.00

Fuente: Aplicacion de la encuesta a los trabajadores, respecto a la

pregunta: ;Considera necesario un sistema de ventas para la tienda?

Aplicado por: Soto, F.; 2020.

En la Tabla Nro. 5, se observa que el 100.00% de los encuestados
respondieron que Si, es esencial un sistema de ventas en la tienda para
mejorar los procesos de venta, porque con el sistema las ventas se

realizaran de manera conveniente y en menos tiempo.
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Tabla Nro. 6:Mejorar los proceso de venta

Distribucién de frecuencia sobre necesidad de un sistema de ventas
respecto el analisis y disefio del sistema de ventas en comercial Cortez,
Las Lomas - Piura; 2020.

Alternativas n %
Si 3 75.00
No 1 25.00
Total 4 100.00

Fuente: Aplicacion del instrumento a los trabajadores, respecto a la
pregunta: ;Cree usted que se puede mejorar los procesos de ventas en la
tienda?

Aplicado por: Soto, F.; 2020.

En la Tabla Nro. 6, se aprecia que el 75.00% de los encuestados
respondieron que, Si es posible optimizar procesos de venta en la tienda,
entre tanto el 25.00% de los encuestados indica que No se puede mejorar
los procesos de ventas.
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Tabla Nro. 7:Trabajar de forma manual

Distribucion de frecuencia sobre trabajar de forma manual respecto el
analisis y disefio del sistema de ventas en comercial Cortez, Las Lomas -
Piura; 2020.

Alternativas n %
Si - -
No 4 100.00
Total 4 100.00

Fuente: Aplicacion de la encuesta a los trabajadores, respecto a la
pregunta: ;Considera usted que trabajar de forma manual el proceso de

venta es conveniente?

Aplicado por: Soto, F.; 2020.

En la Tabla Nro. 7, se aprecia que el 100.00% de los encuestados
respondieron que, No es conveniente trabajar de forma manual los
procesos de venta de la tienda, ya que se pierde mucho tiempo al

momento de realizar una venta.
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Tabla Nro.8 :Fiabilidad de los datos de las ventas

Distribucién de frecuencia sobre fiabilidad de los datos de las ventas
respecto el anélisis y disefio del sistema de ventas en comercial Cortez,
Las Lomas - Piura; 2020.

Alternativas n %
Si 1 25.00
No 3 75.00
Total 4 100.00

Fuente: Aplicacion de la encuesta a los trabajadores, respecto a la

pregunta: ¢ Los datos existentes sobre las ventas realizadas son fiables?

Aplicado por: Soto, F.; 2020.
En la Tabla Nro. 8, se aprecia que el 75.00% de los encuestados

respondieron que, No, son fiables los datos existentes sobre las ventas,
mientras que el 25.00% de los encuestados indica que Sl son fiables.
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5.1.2. Dimension 02: Nivel de satisfaccion con la propuesta del sistema

Tabla Nro. 9:Ventas de forma adecuada

Distribucion de frecuencia sobre ventas de forma adecuada respecto al

analisis y disefio del sistema de ventas en comercial Cortez, Las Lomas -

Piura; 2020.
Alternativas n %
Si 4 100.00
No ) -
Total 4 100.00

Fuente: Aplicacion del instrumento a los trabajadores, respecto a la
pregunta: ¢cree usted que con el sistema de ventas se realicen las ventas

de forma més adecuada y rapida?

Aplicado por: Soto, F.; 2020.

En la Tabla Nro. 9, se observa que el 100.00% de los encuestados
respondieron que, Sl, realizarian las ventas de forma méas adecuada y
rapida con el sistema de ventas propuesto ya que los procesos

relacionados a la venta se haran en menos tiempo.
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Tabla Nro. 10 :Mejorar la atencién al cliente

Distribucion de frecuencia sobre mejorar la atencion al cliente respecto
al analisis y disefio del sistema de ventas en comercial Cortez, Las Lomas
- Piura; 2020.

Alternativas n %
Si 4 100.00
No ) -
Total 4 100.00

Fuente: Aplicacion de la encuesta aplicado a los trabajadores, respecto a
la pregunta: ¢ Considera usted que, con el un sistema de ventas, permitira

mejorar el servicio de atencion al cliente?

Aplicado por: Soto, F.; 2020.

En la Tabla Nro. 10, se observa que el 100.00% de los encuestados
respondieron que, Si, se mejorara el servicio de atencion al cliente con el
sistema de ventas en la tienda ya que se atendera a los clientes de manera

mas adecuada y rapida.
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Tabla Nro. 11: Reduccién de tiempos

Distribucion de frecuencia sobre mejorar la atencién al cliente respecto
al analisis y disefio del sistema de ventas en comercial Cortez, Las Lomas
- Piura; 2020.

Alternativas n %
Si 2 50.00
No 2 50.00
Total 4 100.00

Fuente: Aplicacion del instrumento a los trabajadores, respecto a la
pregunta: ;Cree usted que dicho sistema de ventas permitira obtener en
menor tiempo la consulta de estadisticas y reportes de ventas?

Aplicado por: Soto, F; 2020.
En la Tabla Nro. 11, se observa que el 50.00% de los encuestados
respondieron que, Si, permitiria obtener en menor tiempo la consulta de

estadisticas y reportes de ventas, mientras que el otro 50.00% indica que

no permitira obtener en menor tiempo.
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Tabla Nro. 12:Mejor control de ventas

Distribucion de frecuencia sobre mejor control de ventas respecto al
andlisis y disefio del sistema de ventas en comercial Cortez, Las Lomas -
Piura; 2020.

Alternativas n %
Si 3 75.00
No 1 25.00
Total 4 100.00

Fuente: Aplicacion de la encuesta a los trabajadores, respecto a la
pregunta: ;Cree usted que es mejor llevar el control de ventas a través de

un sistema mecanizado que de un sistema manual?

Aplicado por: Soto, F; 2020.

En la Tabla Nro. 12, se observa que el 75.00% de los encuestados
respondieron que, Si, es mejor llevar el control de ventas mediante un

sistema mecanizado que a través de un sistema manual, mientras que el
25.00 % indica que No.
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5.1.3. Resultados por dimension

Tabla Nro. 13: Resumen de la primera dimension

Resumen sobre el nivel de satisfaccion del sistema actual respecto a

analisis y disefio del sistema de ventas en comercial Cortez, Las Lomas

- Piura; 2020.
Alternativas n %
Si 2 50.00
No 2 50.00
Total 4 100.00

Fuente: Aplicacion de la encuesta a los trabajadores de Comercial
Cortez, respecto a la primera dimension

Aplicado por: Soto, F; 2020.
En la Tabla Nro.13, se observa que el 50.00% de la muestra escogida

respondieron que, Si se siente satisfecho con el sistema actual, mientras

que el otro 50.00% respondieron que No.
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Grafico Nro. 5 : Resumen de la primera dimension

Resumen sobre el nivel de satisfaccion del sistema actual respecto al
analisis y disefio del sistema de ventas en comercial Cortez, Las
Lomas - Piura; 2020.

u S
= No

Fuente: Tabla Nro. 13
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Tabla Nro. 14: Resumen de la segunda dimension

Resumen sobre el nivel de satisfaccion con la propuesta del sistema
respecto al analisis y disefio del sistema de ventas en comercial Cortez,
Las Lomas - Piura; 2020.

Alternativas n %
Si 3 75.00
No 1 25.00
Total 4 100.00

Fuente: Aplicacién de la encuesta a los trabajadores de Comercial

Cortez, respecto a la segunda dimension

Aplicado por: Soto, F; 2020.

En la Tabla Nro.14, se observa que el 75.00% de la muestra escogida
respondieron que, Si se siente satisfecho con la propuesta del sistema,

mientras que el otro 25.00% respondieron que No.
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Grafico Nro. 6 : Resumen de la segunda dimension

Resumen sobre el nivel de satisfaccion con la propuesta del sistema
respecto a analisis y disefio del sistema de ventas en comercial Cortez, Las
Lomas - Piura; 2020.

= Si

= No

Fuente: Tabla Nro. 14
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5.1.4. Resumen General por Dimensiones

Tabla Nro. 15: Resumen general de dimensiones

Resumen general de dimensiones, respecto a andlisis y disefio del

sistema de ventas en comercial Cortez, Las Lomas - Piura; 2020.

Dimensiones S No Total
% n % n %
Nivel de satisfaccion
del sistema actual 2 50.00 2 50.00 4 100.00

Nivel de satisfaccion
con la propuesta del 3 75.00 1 25.00 4  100.00
sistema

Fuente: Aplicacion de la encuesta a los trabajadores de Comercial

Cortez, respecto a las dos dimensiones.

Aplicado por: Soto, F; 2020.

En la Tabla Nro. 15, en la primera dimension se observa que el 50.00%
de los encuestados No estan satisfechos con el método actual, mientras
la otra mitad indica que esta conforme. En la segunda dimension el
75.00% de los encuestados Si estan satisfechos con la propuesta del

sistema de ventas, mientras que el 25.00% indico que No.
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Gréfico Nro. 7 :Resumen General por Dimensiones

Resumen general de dimensiones, respecto al analisis y disefio del sistema de

ventas en comercial Cortez, Las Lomas - Piura; 2020.

80 75.00%
70
60

50.00% 50.00%
50

40 WS
30 25.00% H No

20

10

Nivel de satisfaccion del sistema actual Nivel de satisfaccion con la propuesta del
sistema

Fuente: Tabla Nro.15 Resumen General de dimensiones
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5.2. Analisis de resultados

La presente investigacion tiene como objetivo general Analizar y disefiar el

sistema de ventas en comercial Cortez, Las Lomas-Piura;2020 con la

finalidad de mejorar la calidad del servicio de los clientes. Luego de haber

aplicado las técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos de acuerdo

teniendo dos dimensiones definidas, se presenta el siguiente andlisis de

resultados:

Los resultados obtenidos de la dimension 01: Nivel de satisfaccion del
sistema actual, En la tabla Nro. 13, se determiné que el 50.00% de los
colaboradores encuestados indicaron que, No estan de acuerdo con el
método actual de venta. Este resultado tiene semejanza con los datos
obtenidos en la investigacion por Aranda (7), en el afio 2018, en
primera instancia de aceptacion con respecto a la propuesta; el 59.00%
de los trabajadores encuestados respondieron que No estan conformes
como se vienen realizando el manejo de la informacién dentro de la
empresa; mientras que un 41.00% considera Sl presentan ninguna

dificultad al momento de realizar los procesos de manera manual.

Los resultados obtenidos de la dimension 02: Nivel de satisfaccion
con la propuesta del sistema, En la tabla Nro.14, se determind que el
75.00% de los colaboradores encuestados indicaron que, Si
consideran que con el sistema de ventas se agilizaria los procesos de
la empresa, mientras que el 25.00 % indica que No. Este resultado
tiene parecido con los datos alcanzados en la investigacion por Nole
(8), se observa que de los trabajadores encuestados el 70.00% ha
respondido Si se debe implementar un sistema de gestion de ventas
para la tienda de abarrotes Nico, que el 30.00% ha respondido No se
debe implementar un sistema para la tienda de abarrotes Nico.
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5.3. Propuesta De Mejora

En este trabajo de investigacion después de haberse observado y analizado
los resultados de las dimensiones, de comercial Cortez con el objetivo de
mejorar la gestion de los procesos de ventas, segun los resultados obtenidos
el personal de la tienda no estd conforme con el sistema actual a las

diferentes actividades.

Para la presente investigacion se ha considerado plantear como propuesta

de mejora lo siguiente:

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

b) Disefiar el sistema informatico de gestidn de ventas utilizando el software

NetBeans y como gestor de base de datos MYSQL.

5.3.1. Seleccién de la metodologia y plataforma para el desarrollo

La metodologia que se optd para el desarrollo del disefio del sistema
de ventas es RUP (Rational Unified Process), ya que nos brinda un
buen soporte técnico en el desarrollo se sus fases. Esta metodologia es
basicamente una buena guia para poder usar eficientemente el
Lenguaje Unificado de Modelado (UML); el cual nos permitira

detallar claramente la arquitectura, el disefio y sus funciones.

5.3.2. Requerimientos Funcionales

Tabla Nro. 16: Requerimientos funcionales

Cddigo Descripcion

RFO1 Registrar Administrador
RF02 Registrar Usuario

RF03 Registrar Cliente

RF04 Registrar Producto
RF05 Registrar Proveedor
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RF06 Registrar Ventas

Fuente: Elaboracién Propia
5.3.3. Requerimientos no funcionales

1.Eficiencia: El sistema debe procesar las peticiones en un tiempo 6ptimo
y operar apropiadamente todos los procesos requeridos en tiempo real
por el cliente.

2.Escalabilidad: Es sistema presenta una Prototipos amigable y
entendible, facilitando al usuario seguridad para un uso
conveniente del sistema para desempefio de sus funciones

3.Seguridad: El sistema debe contar con permisos de accesos,
respaldo de datos en un tiempo estimado, informacion encriptada,
una buena conexion a la base de datos y registros de los eventos

del sistema

5.3.4 Fases de Disefio

Diagramas Casos de Uso

Grafico Nro. 8:Diagrama Registrar Administrador

Registrar Administrador

Ingresar datos personales

% ) S Establecer contrasena %

Administrador & 1 7
Sistema

Guardar datos

/
/

Fuente: Elaboracion Propia
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Narracion Casos de Uso _ Registrar Administrador

Tabla Nro. 17: Registrar Administrador

Nombre del Caso de Uso | Registrar Usuario

Actor Primario Administrador

Descripcion e EIl administrador ingresar sus
datos al sistema

e El administrador establece su
contrasefia

e El sistema Guarda los datos del

administrador

Conclusién Concluye cuando el administrador
haya registrado correctamente su

datos en el sistema

Fuente: Elaboracién Propia

Gréfico Nro. 9: Diagrama Registrar usuario

Registrar Usuario

Buscar Usuario

g? / Registrar Usuario «include»
A e (N
7N . Verificar datos

Administrador ~__ ——e

Fuente: Elaboracién Propia

51



Narracién Casos de Uso _ Registrar Usuario

Tabla Nro. 18: Registrar Usuario

Nombre del Caso de Uso

Registrar Usuario

Actor Primario

Administrador

Actor(es) Secundario(s)

Usuario

Descripcion

El administrador busca los datos del
usuario en el sistema

El administrador no encontro
usuario en el sistema.

El administrador, registra el usuario
verificando todos sus datos
correctamente,  generandole  su
cédigo y asignandole sus privilegios
El administrador, puede modificar
el usuario si asi se requiere.

El administrador, puede eliminar el

usuario

Conclusion

Concluye cuando el administrador a

registrado apropiadamente los datos del

usuario produciéndole su cadigo.

Fuente: Elaboracién Propia
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Grafico Nro.10:Diagrama Registrar Productos

Registrar Producto

Registrar Producto
7 zincludes
Listar producto T

—_— Modificar Producto
Administrador \

Eliminar Producto
Vendedor

Fuente: Elaboracion Propia

Narracion Casos de Uso _ Registrar Producto

Nombre del Caso de Uso Registrar Producto
Actor Primario Administrador
Actor(es) Secundario(s) Vendedor
Descripcion e El administrador busca los datos

del producto en el sistema

e El administrador no encontro el
producto en el sistema.

e EI administrador, registra el
producto verificando todos sus
datos correctamente y

generandole su codigo.
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e El vendedor puede listar el
producto ya registrado

e EI administrador, puede
modificar el producto si asi se
requiera.

e El administrador, puede eliminar

el producto.

Conclusién Concluye cuando el administrador a
registrado correctamente el producto
generandole su cddigo, o elimino al

producto.

Tabla Nro. 19 : Registrar Producto

Fuente:Elaboracion Propia

Gréafico Nro. 11:Diagrama Registrar Cliente

Registrar Cliente

—
Reglstrar Cllente

<<|nc|ude»

Modlcar Cliente @ %
Cliente
Ellmlnar Cliente

Generar Reparte

G-
«extend» .
Imprimir Reporte

Fuente:Elaboracion Propia.

vendedor

Narracién Casos de Uso _ Registrar Cliente

Tabla Nro. 20:Registrar Cliente

Nombre del Caso de Uso Registrar Cliente

54




Actor Primario

Cliente

Actor(es) Secundario(s)

Vendedor

Descripcion e El cliente brinda los datos al
vendedor
e EI vendedor, registra el cliente
verificando todos sus datos
correctamente y generandole su
cadigo.
e El vendedor, puede modificar los
datos cliente si asi se requiera.
e EIl vendedor, puede eliminar el
cliente.
e EI vendedor genera un reporte
del cliente registrado.
Conclusion Concluye cuando el vendedor a

registrado correctamente el cliente
,generandole su c6digo, o si se elimind el

cliente.

Fuente:Elaboracion Propia

Gréfico Nro. 12 :Registrar Proveedor

Registrar Proveedor

Buscar Proveedor

Administrador

Eliminar Proveedor

Fuente.Elaboracion Propia
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Narracion Casos de Uso _ Registrar Proveedor

Tabla Nro. 21: Registrar Proveedor

Nombre del Caso de Uso

Registrar Proveedor

Actor Primario

Administrador

Descripcion e El administrador busca los datos del
proveedor en el sistema
e El administrador no encontrd proveedor en
el sistema.
e EIl administrador, registra el proveedor
verificando todos sus datos correctamente y
generandole su codigo.
e El administrador, puede modificar el
proveedor si asi se requiera.
e El administrador, puede eliminar el
proveedor.
Conclusion Concluye cuando el administrador a registrado

correctamente el  proveedor ya sea
registrandolo y generandole su cédigo, o si se

elimind el proveedor.

Fuente.Elaboracién Propia

56




Grafico Nro. 13: Diagrama Registrar Ventas

Registrar venta
«include»
Registrar Venta )
cincludes = Buscar Producto
Realizar Pago +\_\\ %

Cliente
«include=
% Entregar Producto
.——/“’_-—)/4? T

Recibir Producto

Vendedor

g Generar comprobante de pago
wextends """~
" Imprimir comprobante
Generar Reporte

wextahdy

Imprimir Reporte

Fuente:Elaboracion Propia

Narracion Casos de Uso _ Registrar Venta

Tabla Nro. 22: Registrar Venta

Nombre del Caso de Uso Registrar Venta
Actor Primario Vendedor
Actor(es) Secundario(s) Cliente
Descripcion e EI cliente proporciona sus

datos de la venta al vendedor.
e El vendedor busca ingresando
los datos del producto y del

cliente en el sistema.
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El vendedor ejecuta la venta
exitosamente.

Después el vendedor, entrega
documento de venta al cliente
especificando todo sobre el
monto de la venta.

El cliente realiza pago sobre
todo lo indicado.

Otra vez el vendedor registra
el pago del cliente.

El vendedor puede modificar
la venta si es necesario.

El vendedor entrega el
producto de la venta al cliente
El cliente toma y comprueba
si todo esté acorde, si es asi se

cierra la venta exitosamente

Conclusién

Concluye cuando el vendedor haya

entregado todo el pedido al cliente y

el cliente lo haya recibido conforme

Fuente:Elaboracion Propia
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Diagramas de Secuencia

Grafico Nro. 14: Diagrama de Secuencia Registrar usuario

interaction Registrar Usuario )

Usuario

Administrador

1: Acceder

Sistema

2 - Bienvenido al sistema

3 : Nuevo registro

1A

| l 4 : Ingresar nuevo registro

] 6 : Brindar datos

LI\S - Solicitar datos personales

7 : Ingresar datos

9 : Asignar Privilegios

l - venficar datos

i

-

T

| I 10 : Usuario registrado con exito

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 15: Diagrama de Secuencia Iniciar Sesion

interaction Iniciar Sesion J

Administrador Sistema Base de datos

Usuario
T

1: Ingresar datos

3 : Validar datos

| | 4 - Datos existen

- — ———. ;
' 5 : Datos no existen

F : Mostrar perfil de usuario

[—r 7 - Acceso al sistema

Fuente: Elaboracién Propia
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Grafico Nro.16: Diagrama de Secuencia Registrar Producto

interaction Registrar Producto )

Administrador Sistema Base de datos

1: Acceder

|_| 2 - Bienvenido al sistema

3 : Nuevo registro

LJ 4 - Ingrese nuevo registro

6 : Ingresar datos del producto

7 : Enwviar datos de productos U

81 \.-’eri'icar datos

I—l 9 : Producto registrado con exito

Fuente: Elaboracién Propia
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Grafico Nro.17 :Diagrama de Secuencia Registrar cliente

|interaction Registrar Cliente )

Cliente

vendedor

Sistema

1: Acceder al sistema

2 : Bienvenido al sistema

3 : Nuevo registro

LI 5 : Solicitar datos personales

6 : Brindar datos

4 : Ingrese nuevo registro

7 - Ingresar datos

\

8: Verirlcar datos

9 : Cliente registrado exitosamente

.- ____:\__-

Fuente: Elaboracién Propia

: Genera reporte de datos del cliente

11 : Imprimir reporte
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Grafico Nro.18: Diagrama de secuencia Registrar Venta

interaction Registrar Venta )

Sistema

2 : Recepcionar pedido

3 : Buscar cliente

5 : Buscar producto

- Mosrando datos del clinet

Lr : Solicitar cantidad de producto a llevar,

Cliente Vendedor
1: Realizar padido

AT

8 : Ingresar cantidad de producto

: Mostrando datos del producta

10 : Solicitar pago i

11 : Realizar pago

L

12 : Registrar datos de venta

9 : Calcular importe total

e N

Ll 14 : Entregar comprobante de pago

15 : Entregar producto

Ll

—-

13 : Generar comprobante de pago

Fuente: Elaboracion Propia
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Diagramas de Actividad

Grafico Nro. 19: Diagrama de Actividad Iniciar Sesion

iniciar sesion

Interfaz

sistema

l

ﬁ[lngresar datos de Usuario}
l Ingresar Contrasefia

lCaplural Indice de Usuarioj

usuario Confirmado

[Presionar Boton de Ingresar]

si
Mo l

_fl\l'lensaje de volver a ingresar usuario]

[Se muestra menu del sislema]

o

Fuente: Elaboracion Propia

Gréafico Nro.20: Diagrama de Actividad Registrar Cliente

Vendedor

Interfaz

Sistema

[Seleccionar Registrar Clie nte]

_a[Se muestra interfaz de registro de cIientes]

|

[Se genera un codigo de cliente

!

[ Se ingresan Datos del cliente

L

[Presfonar Boton Guard ar]

¢datos completos

Si

MNo

(Mostrar Mensaje Datos incompletos]

[Registrar cliente l

[Se lista Clientes reg iﬁtrados]

®

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro.21: Diagrama de Actividad Registrar Producto

Administrador

Interfaz

sistema

Igresa al sistema

|
Al

(selecciona formulario de productos]

v

[Se genera codigo de productcj

|

[Se ingresan datos de producto]

> Verificar existencia de producto]

No

si

Listar Producto

Fuente: Elaboracion Propia

S

Registrar producto
Presionar boton guardar

Grafico Nro. 22: Diagrama de Actividad Registrar Venta

Si

Cancelar Compra
Mo disponible

—— |

Cliente Vendedor
[ Realizar Pedido = | Recepcionar Pedido ]

['\.l"e rificar stock de prod ucto}

]
<>

disponible

Buscar Producto

[ Buscar datos del Cliente ]

Realizar Pago

Realizar ventas

\[mr Pago l

Fuente: Elaboracion Propia
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Modelo Relacional Base de datos

Grafico Nro. 23: Modelo Relacional Base de datos

j proveedor v
cod_provesdor INT{11)

» cod_ciudad INT{11)

> dni INT{11)

2 nombre VARCH AR(45)

s direccidn VARCHAR{45)

»email VARCHAR(45)

> telefono INT{11)

j usuario
cod_usuario INT{11)
 contrasefia YARCHAR{45)
» DNI_usuario INT{11)
*nombre VARCH AR{45)
> apellido VARCH AR(45)
»direccién WARCHAR{45)
s telefono IMT(11)
email VARCHAR(45)
¥ cod_tip_usuario INT{11)
¥ cod_ciudad INT{11)
¥ cod_provincia INT{11)

:] tipo_usuario v
cod_tip_usuario INT{11)
* descripcion VARCHAR{45)

| producto v
num _prod INT (11}
» cod_producto INT{11)

jman:a v

| cod_marca INT{11)

 precio_com pra INT {11)

» stock INT{11)

#igv DOUBLE

* descripcion VARCH AR{45)

¥ cod_provesdor INT(11)
¥ cod_marca INT(11)
¥ cod_categoria INT{11)

:] ventas

_ ciudad v
cod_ciudad INT{11)
*nombre VARCHAR({45)

H———

cod_ventas INT{11)
» cod_usuario INT (11)
# fecha DATE
# subtotal DCUBLE
4‘—I—F *igv DOUBLE

# descuento DOUBLE

* total-ventas DOUELE
¥ cod_dliente INT{11)
¥ usuario_cod _usuario IN...

¥ usuario_cod _tip_usuario...

»

»nombre VARCHAR(45)
»>

| categoria v
‘ cod_categoria INT{11)
M

j detalle_venta
cod_ventas INT{11)

# cod_producto DOUBLE

* cantidad DOUBLE

# precio DOUBLE

#igv DOUBLE

#importe DOUBLE

¥ cod_ventas INT{11)

» producto_cod_marca INT{11})

@ num _prod INT{11)

_| diente

cod_cliente INT{11)
> dni INT{11)
»nombre WARCHAR{45)
 apellido VARCHAR(45)
»direccion VARCHAR{45)
 tddefono INT(11)
> email VARCHAR(45)
¥ cod_ciudad INT{11)

¥ cod_provincia INT{11)

Fuente: Elaboracion Propia
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:] provincia b

cod_provincia INT{11)
*nombre VARCHAR(45)
¥ cod_pais INT{11)

» nombre_categoria VARCHAR{45)

»

“ligv v

cod_igv INT{11)

#valor_igv DOUBLE
» estado TINYINT {4}
»

_ pais v
cod_pais INT{11)
*nombre VARCHAR{45)



Interfaces del sistema
Grafico Nro.24: Interfaz Registrar Administrador

Télefono: | |

Ciudaa: | |

Direccién: | |

Correo Electrénico: ‘ |

Tipo de T Admini

Contraseiia: ‘ |

Repetir Contrasefia: | |

Fuente: Elaboracion Propia

Gréafico Nro.25: Interfaz Iniciar Sesién

INICIAR SESION

COMERCIAL CORTEZ

Usuario: | |

Contraseifia: | |

Ingresar Cancelar

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 26: Interfaz Menu principal

COMEIRCIAL CORTEZ

Fuente: Elaboracion Propia

Gréfico Nro.27: Interfaz Registrar Usuario

Personal

0 | @ | Qe

Buscar

Direccion: | |

o R —

Asignar F

[]Registrar [ ] Editar [ ] Eliminar

Contraseiia Actual: | |

Contrasefia: | |

Nueva Contraseiia: | |

Fuente: Elaboracion Propia.
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Gréfico Nro. 28: Interfaz Registrar Cliente
=

Clientes

0 Nuevo _:Cancelur OEliminar ﬁ{:iudad lnprimirl:lientas{ ;
Cédigo:

om[ | Télefono: |

Nombre: | | Apetiido: |
Direccion: |
Email: | | Ciudad: |

Doble clic para seleccionar cliente Cantidad de clientes: 0

Fuente: Elaboracién Propia

Gréafico Nro.29: Interfaz Registrar Producto

q_'_tanceiar 0 Deiete“ . Recargar \\.‘_, Invenlario‘ -' Proveedores |Porcentaje 1GV:18.0

Codigo: codigo: stok: vl [

Categoria: | | = |  Ppreciocompra:
warca: [T ][]

Medida | | | Color: Precio de Venta: ER)

==
Buscar: | Tipo | [+] marca: | [+] [ Buscar | [ Todo |

Comercial Cortez Cantidad: 0

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréfico Nro. 30: Interfaz Registrar Proveedor

7

Eliminar Ciudad | Imprimir Proveedores:

]:i Nuevo _:Cancelar
Codigo:

RUC: Télefono:
Nombre: Ciudad: | | |
Direccion:
Email:

B
Proveedores

=

Doble clic para seleccionar cliente

Cantidad: 0

Fuente: Elaboracién Propia

Gréafico Nro.31: Interfaz Registrar Venta

B Ventas x

Cadigo: Cliente: | |

Direccidn: | | p
Cédula/Ruc: | | Teléfono:

Atendido por:  Flor Soto Camacho

Codigo: Producto:

Igv: []  Precio: Stok:

Fuente: Elaboracion Propia
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Subtotal:
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Total:

Factura NOmero

F0000002
Fecha de emision

2021-06-15

Cod Producto Marca Precio Cantidad Igv Total

G0 |
0.0



VI. CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos, analizados e interpretados, se concluye que
existe la necesidad de Disefiar un sistema de venta en Comercial Cortez Las Lomas-
Piura;2020, para optimizar el proceso de las ventas y por ende minimizar los recursos,
tiempo y costos que se pueden presentarse, ademas, brindar una mejor atencion al
cliente; esto debido a la insatisfaccion del personal con respecto al sistema actual que
maneja la empresa. Esta interpretacion coincide con lo propuesto en la hipdtesis de

esta investigacion, por lo que podemos decir que la hipotesis queda aceptada.

1. EI 50.00% de los trabajadores de Comercial Cortez No estan satisfechos con el
sistema de ventas actual, pues presentan serias deficiencias en los procesos de
ventas, lo que genera malestar y pérdida de tiempo por parte de los trabajadores
y de los clientes, por lo tanto, se justifica que Comercial Cortez debe contar con

un sistema de ventas para automatizar los procesos.

2. Se logro determinar los requerimientos funcionales y no funcionales del sistema
para la mejora de la gestion de las necesidades en forma estructurada por lo tanto
se justifica ya que el sistema debe contar con requerimientos ya que permitiran
especificar las caracteristicas operacionales y obteniendo una satisfaccion en las

actividades diarias de los trabajadores.

3. Se logré el modelado de los procesos mediante el lenguaje unificado de
modelado(UML), se disefi6 la base de datos en MYSQL e interfaces del sistema
informatico haciendo uso del software NetBeans. Se justifica ya que es necesario

para el desarrollo de un sistema.

4. EI 75.00% de los trabajadores de Comercial Cortez Si estan satisfechos con la
propuesta del sistema, lo que significa que aceptan la propuesta del disefio de un
sistema de ventas, se justifica ya que ayudara a mejorar la gestion de los
procesos, y la automatizaciéon en las operaciones donde reducira tiempos y
optimo rendimiento en las operaciones y brindara una mejor atencién a los

clientes.
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RECOMENDACIONES

1. El duefio de “Comercial Cortez” tenga a bien considerar la siguiente fase que es
implementar el sistema de ventas, para que se consiga optimizar los procesos de venta
que se ofrecen, permitiéndoles tener un resguardo de informacion al alcance y en el

momento solicitado y asi brindarles una mejor atencién a los clientes.

2. Realizar capacitaciones a sus trabajadores sin excepcion, para que interactien de
manera satisfactoria con el sistema de gestion de ventas en mencion. asi mismo les
resultard favorable ya que alcanzaran un mayor conocimiento en el uso de las

tecnologias de informacion.

3. Es importante que la empresa difunda las ventajas y beneficios que brinda la
presente investigacion del disefio del sistema informético, a las diferentes empresas,
para que se realice la implementacion del sistema y puedan obtener los beneficios del

sistema en sus establecimientos.

4. ldear estrategias que permitan el uso e integracion de las nuevas tecnologias de
informacidn y comunicacién en el desarrollo del proyecto para el analisis y disefio del
sistema de ventas con esto se asegurara un optimo uso de la informacion y la seguridad

de trabajar conforme.
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ANEXO NRO.01: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
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o Caratula del Informe final 40 /0921
o Cronograma de trabajo W 191 ==
o Borradot del informe final W 250971 =l
o Primer borrador del articulo cientfico X092 202
o Levantamiento de observaciones del articulo cientifico 702 s ——]
o Revision delinforme final yI021 161021 ==
o Diapositiva de la ponencia w0 30 [—
o Firmar autorizacién de derecho de autor para publicar aticulo ci.. /1021 30/10721 =]
o Sustentacién del informe de investigacion W I

Fuente: Elaboracién Propia
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ANEXO NRO.02: PRESUPUESTO

Presupuesto desembolsable
(Estudiante)

Categoria Base % o Numero T(.()g’:/l)l

Suministros (*)

e Impresiones 0.50 42 21.00

o Fotocopias 0.10 20 2.00

e Anillado 10.00 1 10.00

e Papel bond A-4 (500 hojas) 0.10 30 3.00

e Lapiceros 3.00 2 6.00
Servicios

e Uso de Turnitin 50.00 1 50.00
Sub total 92.00
Gastos de viaje

o Pasajes para recolectar informacion 3.00 5 15.00
Sub total 15.00
Total de presupuesto desembolsable 107.00

Presupuesto no desembolsable
(Universidad)
Categoria Base % 0 Total
NUmero (S

Servicios

e Uso de Internet (Laboratorio de 50.00 1 50.00

Aprendizaje Digital - LAD)
o Busqueda de informacidn en base de 00 0 00
datos

Sub total 50.00

Recurso humano

o Asesoria personalizada (5 horas por 00 0 00
semana)

Sub total 00
Total de  presupuesto no 50.00
desembolsable

Total (S/.) 157.00

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO NRO. 03: CUESTIONARIO

TITULO: Andlisis y Disefio del sistema de venta en comercial Cortez, Las Lomas-
Piura;2020.

ESTUDIANTE: Flor Karina Soto Camacho

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
informacion 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, de acuerdo al

siguiente ejemplo:

DIMENSION 1: Nivel de satisfaccion del sistema actual

NRO PREGUNTA Si No

¢ Esté satisfecho con la forma en que el sistema actual lleva
el proceso de control de ventas ?

2 ¢ Esté conforme como generan las consultas y reportes del
proceso de ventas en la tienda?

¢ Considera necesario un sistema de ventas para la tienda?

4 ¢ Cree usted que se puede mejorar los procesos de ventas
en la tienda?

¢Considera usted que trabajar de forma manual el proceso
de venta es conveniente?
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¢ Los datos existentes sobre las ventas realizadas son
fiables?

DIMENSION 2: Nivel de satisfaccion con la propuesta
del sistema

¢cree usted que con el sistema de ventas se realicen las
ventas de forma més adecuada y rapida?

¢ Considera usted que, con el un sistema de ventas, permitira
mejorar el servicio de atencion al cliente?

¢Cree usted que dicho sistema de ventas permitird obtener
en menor tiempo la consulta de estadisticas y reportes de
ventas?

10

¢ Cree usted que es mejor llevar el control de ventas a
través de un
sistema mecanizado que de un sistema manual?
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ANEXO NRO. 04: FICHAS DE VALIDACION

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N* DIMENSIONES | items Pertinencia’ Relevancia® Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1: Nivel de satisfaccion del sistema actual Si No Si | No [ Si No
1 | (Esta satisfecho con la forma en que actualmente el sistema | * " x El sistema no resuelve o desamolla
resuelve o desarrolla el proceso de control de ventas en la ferreteria
San Martin?
2 | ;Esta conforme como generan las consultas v reportes del proceso de x x x
ventas en la tienda?
3 | iConsidera necesario un sistema de ventas para comercial Cortez? X X X
4 | iCree usted que se puede mejorar los procesos de ventas en la X X X
Ferreteria San Martin?
5
& Considera usted gue trabajar de forma manual el proceso de venta es * * *
conveniente
& | (Esta de acuerdo con la con exactitud v rapidez de los datos que * * * Puede agregar algo como esto:
existe sobre las ventas realizadas? Los datos existentes son fiables
DIMENSION 2: Nivel de satisfaccion con la propuesta del sistema | = x x
7 | jcree usted que con el sistema de ventas se realicen las ventas mas | * * *
rapido?
8 | ;Considera usted que. con el sistema de ventas, pernutird mejorar | * " "
el servicio de atencion al cliente?
9 . . L - % X X Puede agregar algo como esto:
iCree usted que dicho sistema de ventas permutnd agilizar la ’
consulta de estadisticas y reportes de ventas? Agilizar por permitir abtener en menar
tiempo .....
10 | ;Cree usted que es mejor llevar el control de ventas a través de un | * X x
Sistema mecanizado que de un sistema manual?
Observaciones (precisar si hay Suficiencia):
Opinicn de aplicabilidad: Aplicable [ ] Aplicable después de corregir [X ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez evaluador: Heber Gémez Hurtado
Especialidad del evaluador: Ingeniero de Sistemas

Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
*Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Mota: Suficiencia, se dice suficisncia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

DNI: 329846914
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Firma




CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTQ QUE MIDE:

e DIMENSIONES | items Pertinencia’ Relevancia® | Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: Nivel de safisfaccion del sistema actual Si | Mo | Si |MNo|Si|MNo

1 . ] X X
¢ Esta satisfecho con la forma en que el sistema actual lleva el proceso de control
de ventas en comercial Cortez?

2| {Esté conforme como generan s consultas v reportes del proceso de ventas | . .
en [a tienda?

i ¢ Congidera necesario un sistema de ventas para comercial Cortez? X X X

‘ ¢ Cree usted que se puede mejorar los procesos de ventas en comercial Cortez? X . .

5 | ;Considera usted que trabajar de forma manual el proceso de venta es X X X
conveniente

] ] ] X X X
(Los datos existentes sobre las ventas realizadas son fiables?
DIMENSION 2: Nivel de safisfaccion con la propuesta del sistema X X X

T | jeree usted que con el sistema de ventas se realicen las ventas mis ripdo? | * X X

8 | Considera usted que, con el un sistema de ventas, permitird mejorar el | X X X
servicio de atencion al cliente?

§ | iCree usted que dicho sistema de ventas permitira obtener en menor tiempo fa | X X X
consulta de estadisticas y reportes de ventas?

10 [ ;Cree usted que es mejor levar el control de ventas a través de un X X X
sistema mecanizado que de un sistema manual?

Observaciones (precisar & hay Suficlencls); SUFICIENCIA ADECUADA
Opinion de aplicabilidad:  Aplicable [ 5] Aplicabls deapuss de cormagir [ | Mo aplicabla [ ]

Apailldos y nombres gel jusz evaluador: MIZ4MA REYES MARIQ ENRIQUE
Especialidad del evaluador: INGENIERD INFORMATICO

1 Partingncla: El kem comesponds al sancaplo tedhos formiudada
*Relevancla: B iem a5 apropiado pars pprasantar al camponenis o dimension especifics del consrucn
“Claridad: 3= entiends sin dificultad slguna el enunciade del Bem, es canciss, exacln v direcs

Mote: Suficienci, s dics suficiencis ouando los items plaieados son suficienies para medic B dimensian
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

i
Ly DIMENSIONES | items Pertinencia’ Relevancia® | Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: Nivel de satisfaccion del sistema actual Si | No | §i | No| 5i| No
1 | ;jEstd satisfecho con lz forma en que actualmente el sistema resuelve o | X X X
desarrolla el proceso de confrol de ventas?
2| ;Estd conforme como generan las consultas v reportes del proceso de ventas | * K K
en la tienda?
3 ¢ Gonsidera necesario un sistema de ventas para la fienda? K K K
4 ¢+ Cree usted que se puede mejorar los proceses de ventas en la tienda? K K K
3 | jConsidera usted que frabajar de forma manual el proceso de venta es X X bt
conveniente
6 | ;Estade acuerdo con la con exactitud y rapidez de los datos que existe sobre | X X X
las ventas realizadas?
DIMENSION 2: Nivel de satisfaccion con la propuesta del sistema X X bt
T | jeree usted que con el sistema de ventas se realicen las ventas més rapido? | X X X
& | ;Considera usted que, con el un sistema de ventas, permitira mejorar el | X X X
servicio de atencion al cliente?
9 | ;Cree usted que dicho sistemz de ventas permutird agilizar la consulta de | X X X
estadizticas y reportes de ventas?
10 X X y | ComoesiEen
;Cree usted que es mejor levar el control de ventas a través deun 'f”“;’z;,i“'siliﬁn que
. - . n [+ I
sistema mecanizade que de un sistema manual? ecanizado
Observaciones |precisar si hay Suficiencia);
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [] Aplicable después de corregir [ x ] Mo aplicable [ ]
23 de agosto del 2020
Apellidos y nombres del juez evaluador: : VILLEGAS MACALUPU ESMERITA DNI:02810354

Especialidad del evaluador: CONTADOR PUBLICO COLEGIADO

!Pertinencia: El ftem comesponde al concepto tedrico formulado.

“Relevancia: El item 25 apropiado para representar al componente o dimension especifica del construcio
IClaridad: Se entiende sin dificultad alguns el enunciado del item. es conciso, exacto y directo
Mota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los femns planteados son suficientes para medir la dimensian

Firma
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ANEXO NRO. 05: CONSENTIMIENTO INFORMADO

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Ingenieriay Tecnologia)

La finalidad de este protocolo en Ingenieria y tecnologia es informarle sobre el
proyecto de investigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador

y usted se quedaran con una copia.

La presente investigacion se titula
Y es
dirigido por investigadora de la

Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote.
El propésito de la investigacion es: medir la gestion de ventas
del

Paraello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara 5 minutos de su tiempo.

Su participacion en la investigacion es completamente voluntaria y anénima. Usted
puede decidir interrumpirla en cualquier momento, sin que ello le genere ningun
perjuicio. Si tuviera alguna inquietud y/o duda sobre la investigacion, puede formularla
cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacidn, usted sera informado de los resultados a través del correo
electrénico. Si desea, también podra escribir al correo

para recibir mayor informacion. Asimismo,

para consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el Comité de Etica de la
Investigacion de la universidad Catélica los Angeles de Chimbote.

Si esté de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

Firma del investigador (o encargado de recoger informacion):
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ANEXO NRO. 06: CARTA DE PRESENTACION

“Afio de la Universalizacion de la Salud”

Piura, 17 de octubre de 2020

Carta P. 206 — 2020 EPG - LE
SENOR:
Gilberto Cortez Soto.

Duefio de Comercial negocios “Cortez”.

Atencion:
Administracion de comerciales negocios “Cortez”.
Asunto: Carta de presentacion

De nuestra consideracion:
Es grato dirigirme a usted, para presentar a Flor Karina Soto Camacho identificado(a)
con DNI N° 75743548 y cddigo de matricula N° 0809181138; estudiante del programa

de ingenieria de sistemas quien se encuentra desarrollando el trabajo de investigacion:

ANALISIS Y DISENO DEL SISTEMA DE VENTAS EN COMERCIAL
CORTEZ, LAS LOMAS-PIURA;2020.

En este sentido, solicito a su digna persona facilitar el acceso de nuestro(a) estudiante
a su institucion a fin de que pueda aplicar entrevistas/cuestionarios a las areas

correspondientes y poder recabar informacion necesaria.

Atentamente,

Flor Karina Soto Camacho
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ANEXO NRO. 07: CARTA DE RESPUESTA

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

" Afo de la Universalizacion de la Salud "
Piura, 17 octubre 2020

Sefior Gilberto Cortez Soto
Duefio de Comercial negocios “Cortez”
Universidad Cat6lica Los Angeles de Chimbote

Presente

Asunto:Autorizacion para la aplicacion de los instrumentos de Investigacion
(Cuestionarios) del Bach. Flor Karina Soto Camacho.

Me es grato dirigirme a Usted para saludarle y a la vez hacer de su conocimiento que
la ULADECH_Piura, ha estimado pertinente autorizar al Bach. Flor Karina Soto
Camacho, la aplicacion de los instrumentos de evaluacion (cuestionario) de la
investigacion titulada “ANALISIS Y DISENO DEL SISTEMA DE VENTAS EN
COMERCIAL CORTEZ, LAS LOMAS-PIURA;2020.”, lo que hago de su

conocimiento para los fines del caso.

Aprovecho la oportunidad para expresarte los sentimientos de mi especial
consideracién y deferente estima personal.

Atentamente

Flor Soto Camacho Gilberto Cortez Soto
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