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RESUMEN

La presente investigacion ha sido desarrollada bajo la linea de investigacion de
implementacién de las tecnologias de informacion y comunicacion para la mejora
continua de la calidad en las organizaciones del Perd, en la escuela profesional de
Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catélica los Angeles de Chimbote, filial
Piura. La problemética radica en el tiempo que conlleva realizar las ventas en el
Minimarket. Debido a esto se obtuvo un objetivo general el Disefio de un sistema de
ventas para un Minimarket Listo de la empresa COESTI S.A - Piura; 2018, para
mejorar la calidad del servicio a los clientes. El tipo de investigacion utilizado es
cuantitativo, de nivel descriptivo, el disefio fue de tipo no experimental y de corte
transversal. La poblacion fue de 10 personas, que son los que se encuentran vinculados
con la venta. Los resultados obtenidos respecto a la primera dimension, Nivel de
Satisfaccion del Sistema Actual nos muestran que el 50% de los trabajadores
encuestados NO estén satisfechos y el 50% SI. En relacion a la segunda dimension:
Necesidad de Propuesta de Mejora, el 80% de los trabajadores encuestados sostienen
que Sl creen conveniente que se realice el disefio de un sistema de ventas para un
Minimarket ya que actualmente estan perdiendo clientes y dinero, es por eso que se
concluye que existe la necesidad de una propuesta de mejora a través del disefio de un

sistema de ventas con el fin de mejorar las ventas y la atencion a los clientes.

Palabras Claves: Cuantitativo, Disefio, Venta.
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ABSTRACT

This research has been developed under the research line of implementation of
information and communication technologies for the continuous improvement of
quality in Peruvian organizations, in the professional school of Systems Engineering
of the Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote, subsidiary Piura. The problem
lies in the time it takes to make sales in the Minimarket. Due to this, a general objective
was obtained: the Design of a sales system for the Ready Minimarket of the company
COESTI S.A-Piura; 2018, to improve the quality of customer service. The type of
research used is quantitative, descriptive, the design was non-experimental and cross-
sectional. The population was 10 people, who are those who are linked to the sale. The
results obtained with respect to the first dimension, Level of Satisfaction of the Current
System show us that 50% of the workers surveyed are not satisfied and 50% YES. In
relation to the second dimension: Need for an Improvement Proposal, 80% of the
workers surveyed say that IF they believe it is convenient to design a sales system for
the Minimarket since they are currently losing customers and money, that is why It is
concluded that there is a need for an improvement proposal through the design of a

sales system in order to improve sales and customer service.

Keywords: Quantitative, Design, Sale.
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INTRODUCCION

Las empresas estan adaptandose continua y rapidamente a los cambios que se
presentan en el entorno por causa de la alta competencia y la dindmica cambiante
del mercado, y el desafio que estas plataformas plantea es enorme para aquellas
firmas dispuestas a aprovecharlas por lo que el desarrollo de una aplicacion web
0 de escritorio estd dejando de ser una alternativa para pasar a ser un

requerimiento casi esencial (1).

El presente trabajo de investigacion corresponde a la linea de investigacion:
“Implementacion de las tecnologias de informacién y comunicacidon para la
mejora continua de la calidad en las organizaciones del Pert” la investigacion
se realizo en el Minimarket listo donde el proceso de venta y los controles del
negocio no se estan llevando de manera adecuada, todos los movimientos
comerciales se registran en un cuaderno de control ya sea venta o simple control
de productos, lo cual hacia que para registrarlo se requiera tiempo y eso
ocasionaba perdidas, los comprobantes de ventas son llenados de manera manual
lo que hacia perder tiempo al cliente en el despacho y genera molestia de algunos
otros que quieren una atencion mas rapida, por lo tanto el tiempo y costos eran

muy altos.

Debido a la problematica planteada, se planted la siguiente pregunta ;De qué
manera el Disefio de un sistema de ventas para un Minimarket Listo de la
empresa COESTI S.A - Piura; 2018, mejora la calidad del servicio a los clientes?
La presente investigacion tuvo como objetivo Disefiar un sistema de ventas para
un Minimarket listo de la empresa COESTI S.A en la ciudad de Piura; 2018.

La realizacién de este proyecto se justifica tecnoldgicamente porque disefiar un
sistema de ventas en el Minimarket Listo brindara un mayor soporte en el manejo
de los productos que y esto ayudara a que puedan estar al nivel de grandes
empresas que ya vienen utilizando este tipo de sistemas. Esto permitira optimizar

la empresa y que se tomen decisiones de manera oportuna. Operativamente la

1



organizacion cuenta con una cantidad de personal indicado encargado del
manejo y de la correcta funcionalidad del sistema y econémicamente ya que al
disefiar el sistema se podra tener un mejor control de las ventas, evitando

pérdidas econdmicas que se puedan dar por la mala atencion a los clientes.

La presente investigacion es de tipo cuantitativa, nivel descriptivo y disefio no
experimental de corte transversal. Y tendrd como resultado el disefio de un
sistema de ventas para un Minimarket Listo de la empresa COESTI S.A,
tomando como actividades la venta de productos entre otros servicios, con la

finalidad de mejorar la atencion a los clientes dentro del Minimarket.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la dimensién 1: Nivel de satisfaccion
del sistema actual del Minimarket, la Tabla N° 10, nos muestra los resultados
donde se puede observar que el 50% de los trabajadores encuestados del

Minimarket expresan que NO estadn conformes con el sistema actual.

En lo que respecta a la dimension 2: Necesidad de Propuesta de Mejora, la Tabla
N° 11, se puede observar que el 80% de los trabajadores cree que Sl es necesario
una propuesta de mejora en relacion al disefio del sistema de ventas del
Minimarket.

De acuerdo a los resultados obtenidos en el trabajo de investigacion, se concluye
que la mitad de los trabajadores estan conformes con el sistema actual mientras
que la otra mitad no segun las encuestas realizadas, pero hay un alto nivel de
aceptacion a lo que es la necesidad de una propuesta de mejora a través del
Disefio de un Sistema de Ventas para un Minimarket Listo que se encargue de
las ventas con el fin de optimizar los tiempos en las ventas d ellos productos y
mejorar la atencion a los clientes. Esta interpretacion coincide con la hipotesis,

por lo que se concluye que la hipotesis planteada es aceptada.



Con respecto a los objetivos especificos se concluye lo siguiente:

1.

3.

Se logro analizar la situacion actual del sistema de ventas a través de la
recoleccion de informacion por medio de la aplicacion de un instrumento
de recopilacion, donde pudimos analizar y determinar la necesidad de un

disefio de ventas.

Se determinaron los requerimientos funcionales y no funcionales en el
Minimarket, y mediante el disefio del sistema ahora podremos tener una
mejor proyeccion a las funciones que podrd y no podré realizar dicho

sistema de ventas.

A través del uso de un software se logro crear una base de datos que
pueda almacenar toda la informacién de la empresa y asi mejorar la

seguridad de la informacion de las ventas dentro del Minimarket.

Los procesos del sistema se modelaron teniendo en cuenta las normas de
lenguaje UML, siendo esta parte fundamental de lo que es metodologia
RUP.



REVICION DE LA LITERATURA

2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes a Nivel Internacional

Quijije (2), En el afio 2014 en su tesis titulada “Desarrollo e
implementacion de un sistema de gestion de ventas de repuestos
automotrices en el almacén de auto repuestos eléctricos marcos en
la parroquia Posorja canton Guayaquil, provincia del guayas”
detalla lo siguiente Hoy en dia todo establecimiento comercial
cuenta con un sistema informatico que realiza diversas funciones
administrativas como el de llevar toda la informacion que se
genere diariamente en dicho local brindando a su vez calidad en
sus servicios. La ejecucion del presente trabajo investigativo tiene
como objetivo primordial automatizar y sistematizar, mediante
una aplicacion informatica, todo el proceso de compra, venta y
control de inventarios del Almacén de ventas “Auto Repuestos
Eléctricos Marcos” ubicado en la Parroquia Posorja, Barrio 20 de
Diciembre, para tal objetivo la investigacion se fundamento en la
informacidn general del establecimiento comercial, utilizando un
lenguaje de programacion en software libre como tendencia
mundial en elaboracion de sistemas para el sector publico y
privado. La metodologia utilizada en el disefio del sistema se
desarroll6 en la estructura de red de cliente servidor, utilizando
formularios HTML y lenguaje de programacion PHP y Apache, la
realizacion del sistema constituye un hecho de gran importancia y
trascendencia tanto para los usuarios del software desarrollado en
funcidn de las facilidades que generara el uso del mismo, asi como
también para la autora del mismo en funcion de la grandiosa
experiencia, que enriquecié profundamente su formacion
profesional académica estudiantil. La conclusion del proyecto dio

como resultado la elaboracién de un sistema automatizado para el

4



almacén, en el sector comercial y en el rendimiento del
empresario, por este motivo se recomienda la aplicacion del

sistema a nivel local, regional y nacional.

Landivar (3), En el afio 2015, en su Tesis de grado para la
obtencion del Titulo de Ingeniero Informatico, titulada “disefio e
implementacién de un sistema web para compra y venta de flores
en la empresa Floraltime” de la Universidad Central del Ecuador.
Detalla lo siguiente El creciente uso de la plataforma web para el
desarrollo de aplicaciones es agigantado. Cada vez las empresas
dejan de lado el uso de aplicaciones de escritorio que solo pueden
accedidas desde un terminal especifico e intentan trasladar sus
aplicaciones al entorno web, el cual les otorga una mejor
accesibilidad teniendo asi un mejor control de sus procesos, sin
importar el terminal por el cual desean acceder a la aplicacion. El
trabajo tuvo como objetivo el disefiar e implementar un sistema
que permita tener un adecuado control sobre los pedidos y
despachos a los clientes. Tomando en consideracién las ventajas
que supone una aplicacion en la plataforma web, la empresa
Floraltime decide incrementar su productividad al migrar su
entorno de trabajo basado integramente en aplicaciones de
escritorio a la plataforma web. El presente trabajo de titulacion
pretende dotar a la empresa Floraltime de una aplicacion que
permita tener una mejor accesibilidad y control a sus registros de
compra y venta de flor, registros de clientes, registros de

aerolineas, registros de cargueras y registros de fincas

Peinado P (4), En el afio 2014; en la escuela técnica de ingenieria,
de la carrera de ingenieria de informatica en la Universidad
Politécnica de Valencia presento un trabajo de fin de grado
denominado “Portal web de una tienda virtual de productos para



animales domésticos”, desarrollada en la ciudad de Valencia, no
especifica la metodologia de investigacion ni la poblaciéon y
muestra, pero si especifica los resultados del proyecto, nos dice que
la aplicacion cumple la norma IEEE 830/1998, Concluy6 que logro
cumplir con el objetivo de disefiar un sitio web que gestiona una
tienda virtual para la venta por internet de productos para animales
domeésticos. Ademas, especifica que es facil de manejar un
framework para PHP como es Yii Framework, dice que el proyecto
le ayudo a comprender lo necesarias que son este tipo de
herramientas para proyectos modernos, que requieren unos ciertos
estandares de calidad, seguridad y sobre todo tienen que ser
desarrollados en un tiempo limitado. El proyecto le ha dado una
base para poder afrontar desarrollos web mas complejos. No

cuenta con recomendaciones

2.1.2. Antecedentes a Nivel Nacional

Huamén (5), 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 detalla lo
siguiente, Actualmente es notable que los Sistemas de
Informacion son necesarios en la mayoria de empresas para poder
cumplir con los objetivos de los negocios asi como también en la
toma de decisiones, pero hay muchas empresas que no cuentan
con un Sistema de Informacidn que permita facilitar sus procesos
de compras y ventas, el cual hace que la empresa tenga pérdida de
tiempo en cuanto a la atencidn, es por ello que se implementara un
Sistemas de Informacién en la empresa Humaju que mejore estos
procesos, el sistema se basara en el problema actual por el cual
estd pasando la empresa, para el sistema se implementara la
metodologia AUP (Proceso Unificado Agil) y se desarrollara en
Visual Studio 2010 y Motor de Base de Datos SQL 2012. El
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Sistema de Informacion serd muy util para mejorar los procesos

de Compras y Ventas que se desarrollan en la empresa Humaju.

Lagones, (6), en el afio 2014 en su tesis titulada « implementacion
de un sistema de ventas y facturacion para optimizar los procesos
de compra y venta en la empresa Gravill S.A.C.” detalla lo
siguiente El presente trabajo de tesis tiene como objetivo la
implementacién de un sistema de ventas y facturacion para
optimizar los procesos de compra y venta en la empresa
GRAVILL S.A.C en el distrito de Comas. Esta es una pequefia y
micro empresa (PYME), la cual cuenta con algunas areas tales
como: administracion, finanzas, almacén, marketing y RR. HH,
dicha empresa se encarga del proceso de compra y venta de
productos de giro alimenticio, asimismo busca resolver sus
necesidades y problemas de expansion de sus productos
deseando incrementar sus ventas. Es asi que la empresa
GRAVILL S.A.C ha visto resolver el problema que afronta al no
tener un sistema de control de ventas y facturacion para mejorar
dichos procesos. De igual manera, nosotros sabemos de la
importancia que brinda un sistema de informacion, es por ello que
la implementacion de un sistema de control de ventas desarrollado
en plataforma Java, podra almacenar gran cantidad de informacién
que sera procesada para satisfacer sus procesos de compra y venta,
asi como la atencion eficaz a sus clientes, de esta manera ser mas
competitivo en el mercado nacional y global. Por lo tanto, la
empresa decidié automatizar sus procesos, con lo cual disminuyo
los tiempos, mejoré la forma de trabajo, brindé un mejor servicio
a los clientes; ademéas de manejar informacion en tiempo real y

confiable para una adecuada toma de decisiones.



2.1.3.

Mendoza (7), en el afio 2014 en su tesis titulada "desarrollo de un
sistema de gestion de ventas de la empresa Pc Express” detalla lo
siguiente La presente investigacion se realizé en la empresa PC
EXPRESS”, en el departamento de Lima, el periodo de
investigacion fue desde Enero 2013 hasta Setiembre del 2013,
donde se involucra el area de ventas. En este estudio se tomaron 3
indicadores, el tiempo promedio de verificacion de datos, tiempo
promedio en realizar reportes y el tiempo promedio de busqueda
de datos, con el proposito de realizar una medicion y luego
determinar las mejoras que tendra la implementacion del sistema
de gestion de ventas de la empresa “PC EXPRESS”. El desarrollo
del aplicativo se ha llevado a cabo con la metodologia RUP. En el
aspecto metodoldgico, el trabajo se aborda desde la perspectiva
del tipo de estudio aplicado, con un disefio de investigacion
experimental, de tipo pre- experimental donde la poblacion esta
formada por quince (15) procesos de tiempo promedio en realizar
reportes, cuatro (4) procesos de tiempo promedio de verificacion
de datos y siete (7) procesos por cada semana por un mes en el
tiempo promedio de busqueda de datos, de lo cual se tomd como
muestra a la poblacién mencionada para cada indicador . Se
concluyé que al disefiar el sistema de gestion de ventas en la
empresa PC EXPRESS sera positiva, en la reduccion de los
tiempos promedios de realizacion de reportes, verificacion de
datos y basqueda de datos, permitiendo que el proceso que se

realiza en el area de ventas sea mas eficiente y eficaz.

Antecedentes a Nivel Regional

Cupitan de la Cruz (8), en el afio 2017,con su tesis titulada “Disefio
e implementacion de una aplicacion web de venta online para la
empresa Grupo Company S.A.C. Chimbote; 2015 en Chimbote —

Peru”, Esta tesis ha sido desarrollada bajo la linea de
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investigacion: Implementacion de las tecnologias de informacion
y comunicacion para la mejora continua de la calidad en las
organizaciones del Peru, de la Escuela Profesional de Ingenieria
de Sistemas de la Universidad Catélica los Angeles de Chimbote.
La investigacion tuvo un disefio no experimental de tipo
descriptivo y documental. La poblacion y muestra fue de 22
trabajadores; con lo que una vez que se aplico el instrumento se
obtuvieron los siguientes resultados: En lo que respecta a la
dimensién: Necesidad de mejorar el proceso de ventas en la Tabla
Nro. 14 se ha podido interpretar que el 90.91% de los trabajadores
encuestados expresaron que si percibieron que es necesaria la
realizacion de una mejora del proceso de ventas; mientras que el
9.09 % indicé que no percibieron que sea necesaria la realizacion
de la mejora del proceso. Estos resultados coinciden con las
hipédtesis especificas y en consecuencia con la hip6tesis general;
por lo que estas hipotesis quedan demostradas y aceptadas.
Finalmente, la investigacion queda debidamente justificada en la
necesidad de realizar el Disefio e Implementacion de la aplicacion

web de venta Online para la empresa investigada.

Manrique (9), en el afio 2015 en su tesis para optar el titulo
profesional de ingeniero de sistemas de la Universidad Cesar
Vallejo, titulada “Influencia de un sistema informatico para el
proceso de ventas en el gimnasio corsario Gym” La investigacion
comprendié el estudio del proceso de ventas, el cual fue
desarrollado en el gimnasio CORSARIO GYM. Este proceso se
realizaba de forma manual; y con el objetivo de determinar la
influencia del sistema informatico en dicho proceso se considerd
los 2 indicadores de todo proceso de ventas tomados en funcion
del volumen de ventas, estos fueron el volumen de ventas por

producto y el volumen de ventas por clientes. El tipo de



investigacion fue de tipo aplicada y el disefio fue experimental, se
evalud el proceso de forma tradicional en el Pre-test y luego se
evalud el proceso con el sistema informatico en el post-test. La
muestra del primer indicador fue 23 productos que fueron
comprados en el gimnasio CORSARIO GYM vy del segundo
indicador fue de 80clientes que compraron en el gimnasio
CORSARIO GYM. Se utilizo la ficha de registro con el proposito
de registrar el volumen de ventas en el proceso tradicional vy el
volumen de ventas con el sistema informatico. En la investigacion
se determind que sin el uso del sistema informético el promedio
del volumen de ventas por producto en el proceso de ventas fue de
S/. 1,809.74 y con el uso del sistema informatico fue de S/.
5,313.70, y sin el uso del sistema informéatico el promedio del
volumen de ventas por cliente en el proceso de ventas fue de S/.
534.33 y con el uso del sistema informatico fue de S/. 1,545.609.
Con estos resultados finalmente se concluyé que existe influencia
positiva de un sistema informético en el proceso de ventas en el
gimnasio CORSARIO GYM.

Diaz (10), en el afio 2014, en su tesis de grado para optar el Titulo
de Contador Publico, en la Universidad Nacional de Trujillo,
titulada “Propuesta de un sistema de control interno para el area
de ventas y su incidencia en su gestion econdmica financiera en la
empresa Gran Hotel el Golf de Trujillo”. El presente trabajo de
investigacion se desarrolld en virtud del crecimiento de las
empresas de servicios de hoteleria, empresas que han ido
intensificando el desarrollo de sus actividades gracias a los
imponentes indices del turismo en el pais; pues no solo significa
crecer en cantidad de servicio a brindar y necesaria infraestructura
sino también mostrar un crecimiento en calidad de servicio y

adecuada administracion o gestion del mismo. El trabajo de
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investigacion, se basa en la elaboracion de una propuesta de
control interno para el area de ventas de la empresa del rubro
hoteleria denominada Gran Hotel EI Golf Trujillo SA que hoy en
dia forma parte del Grupo Hotelero Costa del Sol, con nombre
comercial Costa del Sol Trujillo. Teniendo en cuenta que el area
en mencion para efectos de control y resultados involucra desde el
area de recepcion con el control de caja para todos los servicios, y
el area contable con el control de ingresos y cuentas por cobrar;
ya que siendo una empresa de servicios requiere de esencial
cuidado en cuanto al control de la prestaciéon de los mismos. Para
lo cual se realizo un estudio del &rea con la finalidad de determinar
los puntos débiles que imposibilitan la fluidez de las operaciones,
y con andlisis comparativo determinar el aporte de un sistema de
control interno tras la elaboracion de la propuesta de mejora; y por
ende los beneficios para la empresa. Por tanto, disefiar un sistema
de control interno para el area en mencion muestra importancia
relativa, al tratarse de una empresa que presta servicios diversos,
es de suma importancia mantener un especial tratamiento tanto
operativo como contable. Y es que un sistema de control interno
aporta a la mejora de la empresa ya que crea mayores y mejores
flujos operativos en el proceso de ventas e ingresos, contribuyendo
con la salvaguarda de los activos y por ende mostrando una base
de informacion confiable para la elaboracion y presentacién de la
informacién econdémica y financiera. Ademads, plasmar una
propuesta de sistema de control interno significara asignar de
manera formal funciones, politicas y procedimientos en el area de
ventas que contribuirdn con la reduccion de posibilidades de
fraude por parte de los colabores principalmente o estos
confabulados con ciertos clientes; todo ello con la finalidad de

lograr mejorar el transito operativo, que finalmente se reflejan en
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los resultados y por ende contribuiran con una buena gestion

econdmica y financiera.

2.2. Bases Tedricas de la Investigacion

2.2.1.

2.2.2.

2.2.3.

Sistema de venta

Los sistemas de ventas estan formados por software y hardware
los cuales fueron creados especialmente para que puedan acelerar

los procesos relacionados con las ventas y atencién al publico (11).

Se entiende por sistema de ventas a una aplicacion informatica
capaz de llevar el control de productos y gestionar procesos entre
ellos tenemos el proceso de ventas esto incluye gran posibilidad
de que se realice el registro de ventas de dichos productos y este
sistema podra generar reportes que serviran en la toma de

decisiones de manera oportuna en el giro del negocio (11).

Empresa Privada

Una empresa privada es aquella organizacion que pertenece a
inversiones privadas muy comun mente estas organizaciones son
formadas por un conjunto de socios a veces suele pasar que una
empresa privada sea de un solo inversionista mayormente son el
pilar fundamental de un pais y trabajan de manera paralela con las

empresas estatales (12).

Informacion de la Empresa COESTI S.A.C
2.2.3.1. Resefia Historica

Nacio de la fusion de la Division de Combustibles de
Romero Trading y la Empresa Nacional del Petréleo de

Chile, para la adquisicion del negocio de combustibles
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2.2.3.2.

de Shell Perd. En noviembre del 2005 Primax S.A

empez0 sus operaciones en el Peru.

“COESTI S.A” es subsidiaria de PRIMAX encargada de
la operacion del grupo més grande de Estaciones de la
red PRIMAX a nivel nacional. COESTI S.A, es una
compaiiia distribuidora minorista de gasolina y petréleo
diésel, a través de 22 Estaciones de servicio en Surquillo,
Santiago de Surco, la Victoria y Jests Maria, en el Per.
La compafiia esta presente en el Pert desde el afio 1985,

siendo inicialmente reconocida como Shell Peruana S.A

Ubicacién

Zona Industrial, Mz. 235, Lotes 11-12

Graficos N° 1:Ubicacion del Minimarket
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Fuente: Google Maps (13).
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2.2.3.3. Misién

Proveer calidad y excelencia para mejorar de manera

positiva la vida de todos.

2.2.3.4. VisiOn

Ser lideres en Latinoamérica por nuestra buena calidad
de atencién y la buena calidad de nuestros productos y la
excelencia en nuestros servicios, enfocandonos en la

creacion y mejora de valor para todos.

2.2.3.5. Organigrama

Graficos N° 2. Organigrama

Gerente
[ Sub Gerente i

[ Asistente HAdministradora]

[ Jefa de tienda ]

[ Vendedores ][ Vendedores ][ Vendedores ]

Fuente: Elaboracion propia
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2.2.4. Las Tecnologias de Informacioén y Comunicacién

2.24.1.

2.24.2.

Conceptos

Las TIC se desarrollan a partir de los avances cientificos
producidos en los ambitos de la informatica y las
telecomunicaciones. Las TIC., son el conjunto de
tecnologias que permiten el acceso, produccion,
tratamiento y comunicacion de informacion presentada
en diferentes cddigos (texto, imagen, sonido). El
elemento mas representativo de las nuevas tecnologias
es sin duda el ordenador y mas especificamente, internet
(14).

Beneficios de las empresas que usan las TIC

Los beneficios que logran las empresas de las TIC son el
uso de las redes sociales, las TIC también facilitan la
comunicacion entre los trabajadores y agilizan gestiones
y tareas administrativas varias que sSe pueden
automatizar o hacer por |Internet sin tener que
desplazarse. Aportan nuevas formas de trabajo, como el
teletrabajo, tiendas online, compras a través de la web,
estudios y certificaciones virtuales y suponen una
reduccién de costes debido a la digitalizacion de todos
los contenidos, archivos y acciones. Ademas, son una
herramienta ideal para la formacion continua de los
trabajadores, que pueden compaginar su trabajo con
cursos online, todo ello favorece a un mejor ambiente de
trabajo y una mayor productividad y, por lo tanto, aporta

beneficios en las empresas (15).
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2.24.3.

Tiposde TIC

Todas las tecnologias que permiten acceder, producir,
guardar, presentar y transferir informacion. Estan de
manera constante en nuestra vida social, familiar y
escolar. Podemos usarla de forma ilimitada y es facil de
manejar. Televisores, teléfonos celulares, computadores,
radios, reproductores de audio y video, consolas de

videojuegos, tabletas e Internet. (16).

2.25. Disefo de Sistemas

2.25.1.

Definicion

Disefar es el conjunto de los procesos de describir,
organizar y poder estructurar los diferentes componentes
de un sistema, también es planear y poder desarrollar un
nuevo sistema que pueda solucionar los problemas que

son detectados en los sistemas actuales y pueda

superarlos de forma sobresaliente (17).

2.2.6. Software de punto de venta

Es el sistema que se utiliza para el proceso de venta este lleva

registro de los productos y almacena todo dentro de una base de

datos, son capases de leer informacion a través de dispositivos

externos y realizar reportes mensuales (18).

2.2.6.1.

Procesos del Area de Ventas

El area de ventas es un activo muy caro para la empresa
COESTI S.A ya que se deben realizar diferentes
procesos entre ellos el de vendas y los servicios que
brinda (19)
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Ejemplo: Realizar consultas, entrega de reportes,
impresion de boletas, preformas, mantenimiento de los
datos todo eso relacionado con la atencién al cliente para

poder mejorar.

2.2.6.2. Procesos de Ventas

Es de mucha utilidad que se bosqueje en el nimero de
factores importantes que desempefian su papel en las
ventas y la accion de vender. La venta no es solo el acto
en el que tiene lugar, o no, la compra de un producto o
servicio. Segun se realice directamente al comprador
final u otra empresa tendran lugar algunas diferencias.
La venta es un proceso que estd comprendido por

diferentes etapas:

e Establecer una conexion entre cliente y vendedor y
poder generar confianza

o Identificar las necesidades del cliente y los problemas
que puede tener la empresa al momento de realizar las

ventas.

2.2.7. Componentes de un punto de venta
22.7.1. CPU.

Las computadoras estan compuestas por un CPU o
también Ilamada Unidad Central de Procesamiento, es
un elemento de suma importancia ya que gracias a este
un sistema informatico llega a funcionar es una de las
partes centrales, en él se aloja el sistema operativo y con

la ira sistema de venta que disefiaremos (18).
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2.2.17.2.

2.2.7.3.

2.2.74.

Monitor

Es la que ayuda a los usuarios para que puedan
interactuar de manera visual con la computadora y
software en tiempo real. Los Monitores con
TouchScreen facilitan el uso de un punto de venta al
reemplazar el tradicional raton o ‘“Mouse” de

computadora por sensibilidad directa en la pantalla. (18).

Terminal Punto de Venta

El beneficio de la terminal de punto de venta radica en
que todos los componentes estan perfectamente
ensamblados y que ocupe un espacio reducido (18).

Sistema de punto de ventas armables

Son aquellos en los cuales el cliente arma a su total
preferencia las caracteristicas de este mismo. Puede
utilizar una computadora normal para que haga la
funcion del punto de venta adicionando, ademas, cajon
de dinero, scanner, lectora de tarjetas magnéticas y
algunos casos segun las necesidades del cliente monitor
TouchScreen. Representa una ventaja al cliente la
adquisicién de estos tipos de punto de venta pues su
costo es mas bajo, aungue su gran inconveniente es el

gran espacio que ocupa (18).

2.2.8. Sistemas Informaticos

2.2.8.1.

Definicion
Es un conjunto de partes interrelacionadas, emplea un

ordenador que usa dispositivos programables para

capturar, almacenar y procesar datos (20).
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2.2.8.2. Objetivo

El objetivo de un sistema informético es dar soporte al
procesado, almacenamiento, entrada y salida de datos
que suelen formar parte de un sistema de informacion

general o especifico (21).

2.2.8.3. Elementos

Un sistema informético estd compuesto por tres partes
fundamentales.

Componente fisico (hardware): incluye las placas,
circuitos integrados, conectores, cables y sistema de
comunicaciones (22).

Componente légico (software): permite disponer de un
lenguaje légico para comunicarse con el hardware y
controlarlo, hay tipos de software: Software de base (es
el conjunto de programas necesarios para que el
hardware tenga capacidad de trabajar. Recibe también el
nombre de (sistema operativo) Software de aplicacion:
son los programas que maneja el usuario (tratamiento de

textos, bases de datos, hojas de calculo) (22).

Componente humano: esté constituido por las personas
que participan en la direccion, disefio, desarrollo,
implantacion y explotacién de un sistema informatico
(22).

2.2.9. Sistema de Informacion
2.29.1. Definicién

Grupo de elementos que interactGan para una solucién

tradicional; permite que la informacion constantemente
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2.2.10. UML

2.2.10.1.

2.2.10.2.

pueda ser de utilidad para poder compensar las
necesidades de una organizaciéon un sistema de
informacién no siempre requiere contar con recurso
computacional sin embargo la habilidad del mismo
facilita el manejo e interpretacion de la informacion por

los usuarios (23).

Definicion

El Lenguaje Unificado de Modelado (UML) fue
elaborado para idear un lenguaje de modelado Unico y
semantica y sintacticamente amplio para la arquitectura,
el disefio de sistemas de software complejos, tanto en
organizacion como en procedimiento. UML tiene
aplicaciones mas alla del desarrollo de software, por
ejemplo, en el flujo de procesos en la elaboracion. Es
semejante a los planos usados en otros campos y consiste
en diferentes tipos de diagramas. En general, los
diagramas UML describen los limites, la distribucion y

la conducta del sistema y los objetos que contiene (24).

Diagrama de casos de uso

Los diagramas de casos de uso modelan la funcionalidad
del sistema usando actores y casos de uso, es una
herramienta impdrtate por que podemos obtener los
requerimientos del sistema desde el punto de vista del

usuario (25).
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Gréaficos N° 3: Diagrama de caso de uso

Imprimir informe dM

Cliente Elementos de reciclaje Operador

C_J

Administrar elemento de depdsito

Fuente: Elaboracion Propia

2.2.10.3. Diagrama de estados

Un diagrama de estado muestra los cambios de un objeto
dentro del sistema. Cada estado representa el mismo
objeto en distinto circunstancia, los eventos representan
incidentes que hacen que los objetos cambien de estado,

tienen un estado inicial y un estado final (25).

Graficos N° 4: Diagrama de estado

Estado inicial

[ Estado1 Estado2 )

“transicion

Q Estado final

Fuente: Elaboracion Propia
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2.2.10.4. Diagrama de clases

Los diagramas de clases son estaticos que describen la
estructura del sistema a partir de las clases los atributos
de estas clases y las relaciones que se establecen entre
ellas (conocidas como asociaciones) Estos diagramas
son uno de los principales bloques en el desarrollo
orientado a objetos, pero también han demostrado una

capacidad excelente para modelar datos. (25).

Gréficos N° 5: Diagrama de Clase

PROGESANOR

RECOLECTOR |

Smandsar_dstos_de_vanta()
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Spusca_novedades()
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| @clasitcacion ONLINE
|81ema Tama

.Qﬂ“"“““' | Scambiar_ctasibeacinl) Sputlicsi()

[ ArncuLo e

| SEGUNDA MANO |
|@clasificacion
@tama

Fuente: Shirley (26)
2.2.10.5. Diagrama de secuencia

Un diagrama de secuencia muestra los objetos que
intervienen en el escenario con lineas discontinuas
verticales, y los mensajes pasados entre los objetos como

vectores horizontales. (25).
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Gréaficos N° 6: Diagrama de Secuencia

usuario:Claselsuario cuenta:ClaseCuenta | | ofroQhjeto.OtraClase
obtenerSaldo() N
F]
] s ]
mensajeAsincrona) |

metodoSinRetomo()
¥l

A |

mensajeAsiMismof)

Fuente: Shirley (26).
2.2.10.6. Diagrama de colaboracion

Los diagramas de colaboracion son una representacion
espacial de los objetos, enlaces e interacciones entre
ellos mediante el envio y recepcion de mensajes. Tiene
como objetivo es describir el comportamiento dinamico
del sistema de informacion mostrando como interacttan
los objetos entre si (25).

Gréaficos N° 7: Diagrama de Colaboracién

:Titulo

; 0 2: encontrar

: encontrar titulo (String) i

3: encontrar ejemplar () Ejemplar
5: identificar p io () /

R i ‘Ventana de 4: encontrar sobre
Prestamos titulo (Titulo)
‘Blbliotecario 6: eﬂ& ‘Informacién del
7: crear (informacion (String) Prestatario
del prestatario ,ejemplar)
Préstamo

Fuente: Shirley (26)
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2.2.10.7. Diagrama de actividades

Un diagrama de Actividad demuestra la serie de
actividades que deben ser realizadas en un uso-caso, asi
como las distintas rutas que pueden irse desencadenando
en el uso-caso. Se utilizan para poder analizar los
procesos y poder modelar el flujo de control de actividad
a actividad (27).

Gréaficos N° 8: Diagrama de Actividad

$ Estado inkial

Activar Cajero |

Transicidn sindispa-ador

Estado de Accion

Desactivar Cagjero \

(. Estado de Parada
b5

Fuente: Elaboracion Propia

2.2.10.8. Diagrama de componentes

Los diagramas de componentes representan los
componentes fisicos que conforman un sistema y sus

relaciones (25).
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Gréaficos N° 9: Diagrama de Componentes

Aplicacidn Almacén Deportes
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Fuentes: Shirley (26).

Aplicacion Ventas Deportes

2.2.11. Java
2.2.11.1. Definicion

Es un lenguaje orientado a objetos, sencillo, pero a la vez
potente, lo que le permite tener ciertas facilidades al
abordar diferentes tipos de problemas, y con capacidad
de ejecucion en distintas plataformas, incluyendo su gran
incursion en los ambientes de internet, “Java es el

lenguaje mas importante de Internet” (28).

2.2.11.2. Plataforma

Existen distintas plataformas Java, dependiendo del
ambito en el que se vaya a trabajar. Estas plataformas

son las siguientes (29).

v’ Java Micro Edition (Java ME): Esta orientada

a las aplicaciones que se ejecutan en dispositivos
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2.2.11.3.

2.2.11.4.

pequefios. Utiliza una API para el desarrollo de

este tipo de aplicaciones.

v Java Standard Edition (Java SE): Ofrece un
entorno para el desarrollo de aplicaciones para
clientes y servidores. Ademas, es la base de la

plataforma Java EE y los servicios web.

v Java Enterprise Edition (Java EE): Es una
especificacion definida por Sun, esta basado en
componentes estandares, modulares y reusables.

Simplifica las aplicaciones de mdltiples capas.

Entornos de Desarrollo

Un entorno de desarrollo integrado o IDE (Integrated
Development Environment) es un programa informatico
que tiene el objetivo de asistir al programador en la tarea
de disefiar y codificar un software mediante la inclusion
de multiples herramientas destinadas para dicha tarea.
Cada entorno de desarrollo (IDE a partir de ahora) tiene
caracteristicas y funcionalidades especificas que lo
definen. No obstante, todos mantienen unos
componentes comunes: Editor de texto, compilador,

intérprete, depurador y cliente (30).

IDE NetBeans

Es un entorno de desarrollo integrado libre, desarrollado
en el lenguaje Java, de cddigo abierto, y permite
desarrollar en todos los lenguajes de programacion
actuales. Incorpora soporte para manipular diferentes
servicios como bases de datos, servidores
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web/aplicaciones. Asimismo, incorpora una inmensa
cantidad de plugins, permitiendo llegar a todas las fases
del desarrollo (31).

2.2.11.5. Editor Sublime Text

Es un editor de cddigo muy rapido y sofisticado que nos
permite ejecutar un monton de tareas de forma muy
rapida y sencilla. Soporta muchos lenguajes de
programacion y dispone de un sistema de instalacién de
paquetes adicionales que amplian sus caracteristicas de

forma ilimitada (32).

2.2.11.6. Framework Spring

Nos provee de un conjunto de conceptos, técnicas y una
metodologia de programacion para el desarrollo de
aplicaciones informaticas de alta calidad. Impulsa una
metodologia de trabajo &gil, eficiente y de buena praxis,
lo que resulta la creacién de Software de elevada calidad
y mantenibilidad. Tiene amplia compatibilidad para la
integracion con otros frameworks y librerias de uso

comun para la creacién de aplicaciones web (33).

2.2.12. Internet
2.2.12.1. Definicién

Esta constituido por ordenadores conectados entre si a
través de redes o sistemas de comunicacion que
interconectan distintos tipos de dispositivos, con la
finalidad de compartir informacion y ofrecer distintos

servicios (34).
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2.2.13.

2.2.12.2.

Web

Es un sistema de distribucion de documentos de
hipertexto interconectados y accesibles via Internet que
ha impactado a la llamada Sociedad Red al convertirse
en una plataforma comun y popular para comunicarse,

publicar y compartir informacion (35).

Redes Informaticas

2.2.13.1.

2.2.13.2.

2.2.13.3.

Definicion

Es una estructura formada por determinados medios
fisicos y logicos desarrollada para satisfacer las
necesidades de comunicacion de una determinada zona
geogréfica. Se trata, de un soporte que permite la
conexion de diversos equipos informaticos con el

objetivo, de que intercambien informaciones (36).

Redes Locales LAN

Una red de area local (LAN, Local Area Network) es un
conjunto de elementos fisicos y légicos que
proporcionan interconexion entre dispositivos en un area
privada y restringida. Toda la red debe pertenecer a una

misma organizacion (36).

WLAN

Es un sistema flexible de comunicacion de datos, que
suele implementarse como extension, o alternativa a una
red de area local tradicional, dentro de un edificio o entre
varios edificios. Usan sefiales electromagnéticas de radio
para comunicar informacién de un punto a otro, sin
necesidad de ningun cable (36).
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2.2.13.4.

Redes de Area Externa WAN

Las redes WAN abarcan varias ciudades, regiones o
paises. Los enlaces WAN son ofrecidos generalmente
por empresas de telecomunicaciones publicas o privadas
que utilizan enlaces de microondas, fibra Optica o via
satélite (36).

2.2.14. Gestion de Datos

2.2.14.1.

2.2.14.2.

Definicion

Gestion de datos se compone de todas las disciplinas
relacionadas con gestionar los datos como un recurso
valioso. Asimismo, es el desarrollo y ejecucion de
arquitecturas, politicas, précticas y procedimientos que
gestionan apropiadamente las necesidades del ciclo de

vida completo de los datos de un estudio (37).

Sistema de Gestion de Base de Datos

Es un software especificamente disefiado y desarrollado
para asistir en la creacion, la manipulacion y el

mantenimiento de las Bases de Datos (37).

2.2.15. Bases de Datos

2.2.15.1.

Definicion

Es una coleccion estructurada de datos que contienen
fisicamente el disefio logico de un conjunto de
entidades que se esta modelando en una organizacion.

Las bases de datos es un conjunto de datos

almacenados informaticamente, que lo utilizamos para
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2.2.15.2.

2.2.15.3.

poder acceder facilmente a ellas, sin errores ni

repeticiones (38).

Tipos de Base de Datos

Las bases de datos de tipo OLTP (On Line Transaction
Processing) son aquellas bases de datos dinamicas en
las cuales podemos modificar la informacion en
tiempo real (39).

Las bases de datos de tipo OLAP (On Line Analytical
Processing) son aquellas bases estaticas pues la
informacién que tengan en tiempo real no podra ser
afectada o modificada solo se realizan consultas sobre
los datos ya existentes para el analisis y toma de

decisiones (39).

Gestores de Base de Datos

Un Sistema de Gestién de Bases de Datos (SGBD) es
un sistema construido en software que permite crear,

editar y controlar el acceso de la base de datos (38).

SQL Server: es un sistema para la gestion de bases de
datos producido por Microsoft basado en el modelo
relacional. Sus lenguajes para consultas son T-SQL y
ANSI SQL (40).

MySQL.: Es un sistema cliente/servidor que consiste

en un servidor SQL multi-threaded (multihilo), que

trabaja con diferentes programas y bibliotecas cliente,

herramientas administrativas y un amplio abanico de

interfaces de programacion para aplicaciones (APIs).

Gestiona bases de datos relacionales, es multiusuario
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y el mas usado dentro del software libre (41).

2.2.15.4. Funciones de los Sistemas Gestores de Base de Datos

Manipulacién de los datos:

En ellas se puede realizar consultas, agregar datos,

actualizarlos utilizando lenguajes de manipulacion de

datos.

a) Acceso controlado a los datos: Mediante
mecanismos de seguridad de acceso a los usuarios.

b) Mantener la integridad y consistencia de los datos:
Se utilizan mecanismos para evitar que datos sean
dafiados por cambios no autorizados.

c) Acceso compartido a la base de datos: Controlando
la interaccion entre usuarios concurrentes.

d) Mecanismos de respaldo y recuperacion: Para
restablecer la informacion en caso de fallos en el
sistema (40).

2.2.16. SCRUM
2.2.16.1. Definicion

Es una metodologia agil y flexible que sirve para
gestionar el desarrollo de software. Se basa en construir
la funcionalidad de mayor valor para el cliente, el cual es
pieza fundamental en el desarrollo de software;
permitiéndole en cualquier momento realinear el
software con los objetivos de negocio de su empresa.
Asimismo, promueve la innovacion, motivacion y el
compromiso del equipo que forma parte del proyecto
(42).
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2.2.16.2. Roles

Scrum se basa en tres roles segun, Nader K. Rad, Frank
Turley (43).

e Product Owner (Duefio del producto): Es la

persona responsable de maximizar el valor del
producto. Tiene comunicacién constante con el
cliente, los usuarios finales y desarrolladores.

El Scrum Master (Maestro Scrum): Esta persona
asegura que el marco de Scrum es seguido
completamente 'y correctamente, que requiere
entrenamiento, formacion y solucion de problemas.
Development Team (Equipo de desarrollo): Es un
conjunto de expertos técnicos, auto-organizados y
con funciones que desarrollan la solucion. Se

encargan de escribir y probar el cadigo.

2.2.17. Metodologia Hibrida

2.2.17.1. Definicion

2.2.17.2.

Las metodologias hibridas poseen algunas practicas
existentes tanto en las metodologias tradicionales como
en las agiles, aportando asi una gran ventaja y ademas
estdn marcando la nueva tendencia en el area de

ingenieria de software (44).

Tendencia

La nueva tendencia en ingenieria de software es disefiar
metodologias hibridas, dicha propuesta es atribuida a
Ivar Jacobson, uno de los tres creadores de UML

(Lenguaje Unificado de Modelado), UP (Proceso
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Unificado), y EssUP (Proceso Unificado Esencial).
EssUP es una metodologia hibrida que combina RUP
(metodologia tradicional) con SCRUM (metodologia
agil) (45).

2.2.18. Metodologia RUP

2.2.18.1.

Definicion

La metodologia de desarrollo RUP por sus siglas en
inglés 6 Proceso de Desarrollo Unificado es un proceso
de desarrollo de software y junto con el Lenguaje
Unificado de Modelado UML, constituye la metodologia
estandar mas utilizada para el analisis, implementacion

y documentacion de sistemas orientados a objetos (46).

2.2.19. Sistema Web

2.2.19.1.

2.2.19.2.

Definicion

Son aquellos que estan alojados en un servidor en
Internet o sobre una intranet (red local). Su aspecto es
muy similar a paginas web. Tienen funcionalidades muy
potentes que brindan respuestas a casos particulares y
pueden utilizar en cualquier navegador web sin importar

el sistema operativo (47).

Beneficios

Un sistema web a medida permitird ahorrar costos,

tiempo y recursos humanos. Por tanto, la rentabilidad de

Su empresa aumentara y gestionara mejor a sus clientes,

proveedores, distribuidores, etc. Ademas, han

demostrado mejores resultados para las empresas frente

a los Sistemas Tradicionales Cliente/Servidor, pues le
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2.2.19.3.

2.2.19.4.

2.2.195.

brindan beneficios que estos no pueden (48).

Herramientas de desarrollo: HTML5

HTMLS5 es la Gltima version de HTML, esta version esta
ya implementada en las dltimas versiones de los
navegadores mas populares, y es muy utilizada por los
desarrolladores web por los avances, mejoras y ventajas
que ofrece (herramientas graficas de geolocalizacion, de
arrastrar 'y soltar, nuevos formularios, graficos,
animacion, etc.). Ademas, es muy compatible con
XHTML vy etiquetas de HTML de versiones anteriores
(49).

Herramienta de disefio web: CSS

CSS o también llamado Hojas de Estilo en Cascada, es
un lenguaje de marcado que se emplea para dar formato
a un sitio web; es decir, funciona en conjunto con los
archivos HTML. Asimismo, se puede aplicar en la
misma hoja en la que estas desarrollando un documento
HTML, pero por motivos de productividad se suele
realizar en un documento aparte con la extension .css.
Este documento se puede vincular a cada pagina HTML

que conforme el sitio web (49).

Lenguaje de Programacion web: JavaScript

Es un lenguaje de programacién de scripting
(interpretado) y embebido en un documento HTML. Se
utiliza principalmente del lado del cliente, con un
intérprete implementado como parte de un navegador

web. Su objetivo principal es el de permitir realizar
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2.2.19.6.

2.2.19.7.

mejoras en la interfaz de usuario y, crear paginas web

dinamicas. (50).

Responsive Design

También llamado disefio adaptativo. Es decir, que la
estructura de la web se adapta a los distintos tamarios de
pantalla en los que se puede visualizar: monitores de

ordenador, tabletas o smartphones (51).

Bootstrap

Es un framework desarrollado y liberado por Twitter que
tiene como objetivo facilitar el disefio web. Permite crear
de forma sencilla webs de disefio adaptable, es decir, que
se ajusten a cualquier dispositivo y tamafio de pantalla 'y
siempre se vean igual de bien. Es Open Source o0 c4digo
abierto, por lo que lo podemos usar de forma gratuita y

sin restricciones (52).
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I11. HIPOTESIS

El Disefio de un sistema de ventas para un Minimarket Listo de la Empresa

COESTI S.A - Piura; 2018, mejorara la calidad del servicio a los clientes.
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IV. METODOLOGIA

4.1. Disefio de la Investigacion

No experimental y por la caracteristica de la ejecucion es de corte
transversal. Segan Toro, I. y Parra, R. (53), es aquella que se realiza sin
manipular deliberadamente variables. Lo que hacemos aqui es observar
fendmenos tal y como se dan en su contexto natural, para después de
analizarlos, en esta investigacion las variables independientes ya han
ocurrido y no pueden ser manipuladas por el investigador, no tiene control
directo sobre dichas variables, no puede influir sobre ellas porque ya

sucedieron, al igual que sus efectos.

La investigacion cuantitativa se basa en técnicas mucho mas estructuradas,
ya que busca la medicion de las variables previamente establecidas, ya que
su constatacion se llega a realizar mediante la recoleccion de informacion
cuantitativa orientada por conceptos empiricos medibles, derivados de los
conceptos tedricos con los que se construyen las hipotesis conceptuales,
por el cual el andlisis de la informacion recogida tiene por fin determinar

el grado de significacion de la relaciones previstas entre las variables (54).

Las investigaciones descriptivas se tratan de describir las caracteristicas
mas importantes de un determinado objeto de estudio con respecto a su
aparicion y comportamiento, o simplemente el investigador buscara
describir las maneras o formas en que éste se parece o diferencia de él
mismo en otra situacion o contexto dado. Los estudios descriptivos
también proporcionan informacion para el planteamiento de nuevas
investigaciones y para desarrollar formas mas adecuadas de enfrentarse a
ellas. De esta aproximacion, al igual que de la del estudio exploratorio,
tampoco se pueden obtener conclusiones generales, ni explicaciones, sino

mas bien descripciones del comportamiento de un fendmeno dado (55).
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4.2. Poblacion y Muestra

42.1.

42.2.

Poblacion

Segln Pérez, J. y Merino, M. (56): El concepto de poblacion
proviene del término latino populatio. En su uso mas habitual, la
palabra hace referencia al grupo formado por las personas que

viven en un determinado lugar o incluso en el planeta en general.

También permite referirse a los espacios y edificaciones de una
localidad u otra division politica, y a la accidn y las consecuencias
de poblar. La poblacién estara delimitada por 10 trabajadores, los
cuales tienen conocimiento y seran los que usaran el sistema de

ventas en el Minimarket.

Muestra

Tamayo y Tamayo (57), define la muestra como: "el conjunto de
operaciones que se realizan para estudiar la distribucién de
determinados caracteres en totalidad de una poblacién universo, o
colectivo partiendo de la observacion de una fraccién de la

poblacién considerada”.

En el caso de Palella y Martins (58), definen la muestra como:
"...una parte o el subconjunto de la poblacién dentro de la cual
deben poseer caracteristicas reproducen de la manera mas exacta

posible”.

La muestra abarcara toda la poblacion delimitada, por lo que se
denominara una poblacion muestral, con el fin de conseguir
resultados mucho mas precisos con respecto a las caracteristicas
especificadas en el planteamiento del problema. La muestra de
este proyecto de investigacion seran todos los trabajadores que

van usar el sistema entre vendedores y administradores (59).
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Tabla N° 1: Muestra

Areas Cantidad
Administracion 1
Asistente 1
Jefa de tienda 1
vendedores 7

Fuente: Elaboracion propia
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4.3. Definicion y Operacionalizacion de Variables e indicadores

Tabla N° 2: Definicion y Operacionalizacion de Variables e indicadores

VARIABLE DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES DEFINICION
OPERACIONAL
Disefo El tiempo de solucion de | EI sistema de ventas, se

DISENO DE UN
SISTEMA DE
VENTAS

El disefio de sistemas es el
proceso de definicion de la
arquitectura, modulos,
interfaces y datos de un
satisfacer

sistema para

unos requisitos
previamente especificados.
El disefio de sistemas
podria verse como la
aplicaciéon de teoria de
sistemas al desarrollo de un

nuevo producto. (60)

Nivel de satisfaccion

con el sistema actual.

fallas sera rapido.
Aumento de la fiabilidad
y la seguridad de los
datos.

Disminucion de tiempo
en la bdsqueda de datos y
generar reportes.

Satisfaccion del usuario

trata de una completa
aplicacion, para la gestion
de clientes, proveedores y
productos, incluyendo la
posibilidad de realizar el
registro de ventas de
dichos  productos y
generar informes La
facturacion, cobranza,
para una organizacion es
muy importante por eso es

muy necesario el disefio
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Sistema Informatico
Un sistema informatic
(S1) es un sistema que

permite  almacenar

0]

y

procesar informacion; es el

conjunto de partes

interrelacionadas:
hardware,  software

personal informatico (61).

y

Propuesta de Mejora.

e Necesidad de Mejora

Necesidad de | ¢ Mayor seguridad en la
administracion
usuarios.

e Procesar
Optima el resguardo de
los productos.

e Disminucién de tiempo
empleado en el manejo

de los procesos.

de este sistema en el
Minimarket para poder asi
dar una mejor atencién y
generar mayor
rentabilidad

Fuente: Elaboracion Propia
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4.4.

4.5.

Técnicas e Instrumentos de Recoleccién de datos

En el presente trabajo de investigacion se utilizara la técnica de la encuesta

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

La encuesta es un instrumento de la investigacion de mercados que
consiste en obtener informacion de las personas encuestadas mediante el
uso de cuestionarios disefiados en forma previa para la obtencion de

informacidn especifica (62).

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

aspectos que interesan en una investigacion o evaluacion (62).

Plan de analisis

Con todos los datos que se llegaron a obtener, se cre6 una base de datos
temporal en el programa Microsoft Excel 2016, para el analisis de los datos
se utilizara el programa estadistico SPSS (Statistical Package for the
Sciencies), con el cual se obtendran los cuadros y graficos de las variables

en estudio
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4.6.

Matriz de Consistencia

Tabla N° 3: Matriz de Consistencia

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

METODOLOGIA

¢De qué manera
el Disefio de un
sistema de
ventas para un
Minimarket
Listo de la
empresa
COESTIS.Aen
la ciudad de
Piura, 2018,
mejora la
calidad del
servicio a los

clientes?

Obijetivo General

Disefiar un sistema de ventas para un Minimarket Listo de la
empresa COESTI S.A en la ciudad de Piura, 2018, para mejorar
la calidad del servicio a los clientes

Obijetivos Especificos

1. Analizar la situacion actual del sistema de ventas con el que
cuenta el Minimarket.

2. Determinar que el nivel que satisfaccion con el que cuenta el
sistema actual para poder identificar cuales serian los
requerimientos funcionales y no funcionales del sistema.

3. Almacenar toda la informacion de la empresa en una base de
datos para poder tener una mejor seguridad en el control de

la informacion de las ventas de los productos.

El Disefio de un sistema
de wventas para un
Minimarket de la
empresa COESTI S.A
en la ciudad de Piura,
2018,

calidad del servicio a los

mejorara  la

clientes.

Tipo: Cuantitativo
Nivel: Descriptiva

Disefio: No
experimental, de corte

transversal

Poblacion Muestral:
10

Técnica: encuesta

Instrumento:

Cuestionario
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4. Plantear los procesos para el sistema de la empresa

basandonos en el uso de la metodologia RUP.

Fuente: Elaboracion Propia
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4.7. Principios Eticos

Durante el desarrollo de la presente investigacion denominada “Disefio un
Sistema de Ventas para un Minimarket Listo de la Empresa COESTI S.A-
Piura; 2018.” se ha considerado en forma estricta el cumplimiento de los

principios eticos que permitan asegurar la originalidad de la Investigacion.

El principio de Proteccion a las personas no sélo implica que las personas
que son sujetos de investigacion participen voluntariamente y dispongan
de informacion adecuada, sino también involucra el pleno respeto de sus
derechos fundamentales, en particular, si se encuentran en situaciéon de
vulnerabilidad.

Con el principio de Libre participacion y derecho a estar informado se
busca que las personas que desarrollan actividades de investigacion tienen
el derecho a estar bien informados sobre los propésitos y finalidades de la
investigacion en la que participan; asi como tienen la libertad de participar
en ella, por voluntad propia.

Con el principio de Beneficencia no maleficencia se busca asegurar el
bienestar de las personas que participan en las investigaciones.

Con el principio de ética sobre justicia se busca que el investigador deba
ejercer un juicio razonable, ponderable para que no se dé lugar a practicas
injustas. Al investigador se le obliga a tratar equitativamente a quienes
participan en los procesos, procedimientos y servicios asociados a la
investigacion.

La integridad cientifica del investigador resulta especialmente relevante
cuando, en funcion de las normas deontologicas de su profesion, se
evallan y declaran dafios, riesgos y beneficios potenciales que puedan
afectar a quienes participan en una investigacion. Asimismo, debera
mantenerse la integridad cientifica al declarar los conflictos de interés que

pudieran afectar el curso de un estudio o lacomunicacion de sus resultados
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V.

RESULTADOS

5.1.

Resultados

5.1.1. Primera Dimension: Nivel de Satisfaccion del Sistema actual

Tabla N° 4: Sistema de control de ventas

Distribucién de frecuencias acerca del sistema actual de control

de ventas, respecto al Disefio de un Sistema de Ventas para un

Minimarket Listo de la Empresa COESTI S.A- Piura; 2018.

Alternativa n
Sl 10
NO 00
Total 10

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores del Minimarket
Listo de laEmpresa COESTI S.A, respecto a la pregunta ¢ Cuenta

con un sistema que permita llevar un control de ventas en su

negocio?

Aplicado por: Moncada J, 2019

En la Tabla N° 4, se observa que el 100% de los trabajadores
sostienen que, Sl se observa que el 100% de los trabajadores

sostienen que, Sl cuentan con un sistema de ventas el cual es

manual.
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Tabla N° 5: Conformidad del control de ventas

Distribucion de frecuencias acerca de la conformidad con el
control de las ventas, respecto al Disefio de un Sistema de Ventas

para un Minimarket Listo de la Empresa COESTI S.A - Piura;
2018.

Alternativa N %

Sl 03 30
NO 07 70
Total 10 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores del Minimarket
Listo de la Empresa COESTI S.A, respecto a la pregunta ¢Se

encuentra conforme con la manera en cémo se llevan las ventas?
Aplicado por: Moncada J, 2019.

En la Tabla N° 5, se observa que el 70% de los trabajadores
sostienen que, NO estan conformes con el control de las ventas,

mientras que el 30% afirman que SI.
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Tabla N° 6: Manejo de Informacion

Distribucion de frecuencias acerca del manejo de informacién
respecto al Disefio de un Sistema de Ventas para un Minimarket
Listo de la Empresa COESTI S.A - Piura; 2018.

Alternativa n %
Sl 02 20
NO 08 80
Total 10 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores del Minimarket
Listo de la Empresa COESTI S.A, respecto a la pregunta ¢Su

sistema actual tiene un buen manejo de la informacion?
Aplicado por: Moncada J, 2019.

En la Tabla N° 6, se observa que el 80% de los trabajadores
sostiene que el sistema actual NO tiene un buen manejo de

Informacion, mientras que el 20% afirma que SI.
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Tabla N° 7: Tiempo de venta

Distribucion de frecuencias acerca del tiempo para realizar una
venta, respecto al Disefio de un Sistema de Ventas para un
Minimarket Listo de la Empresa COESTI S.A - Piura; 2018.

Alternativa N %
S 03 30
NO 07 70
Total 10 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores del Minimarket
Listo de la Empresa COESTI S.A, respecto a la pregunta ¢Se
encuentra de acuerdo con el tiempo que ocupa para realizar una

venta?
Aplicado por: Moncada J, 2019.
En la Tabla N° 7, se observa que el 70% de los trabajadores

sostiene que NO estan satisfechos con tiempo que se utiliza para

realizar una venta, mientras que el otro 30% afirma que SI.
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Tabla N° 8: Almacenamiento de la Informacion

Distribucion de frecuencias acerca del Almacenamiento de la
Informacidn, respecto al Disefio de un Sistema de Ventas para un
Minimarket Listo de la Empresa COESTI S.A - Piura; 2018.

Alternativa n %
Si 08 80
NO 02 20
Total 10 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores del Minimarket
Listo de la Empresa COESTI S.A, respecto a la pregunta ¢Cree
usted que seria favorable que la informacion sea almacenada en

una base de datos?
Aplicado por: Moncada J, 2019.

En la Tabla N° 8, se observa que el 80% de los trabajadores
sustenta que Sl seria favorable almacenar todo en una base de

datos, mientras que el 20% alega que NO.
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5.1.2. Segunda Dimension: Necesidad de Propuesta de Mejora.
Tabla N° 9: Mejora del Sistema Actual

Distribucion de frecuencias acerca de mejorar el sistema actual,
respecto al Disefio de un Sistema de Ventas para un Minimarket
Listo de la Empresa COESTI S.A - Piura; 2018.

Alternativa n %
Sl 08 80
NO 02 20
Total 10 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores del Minimarket
Listo de la Empresa COESTI S.A, relacion a la pregunta ;Cree
usted necesario que con el disefio de un sistema de ventas se

mejorard la atencion al cliente?
Aplicado por: Moncada J, 2019.

En la Tabla N° 9, se observa que el 80% de los trabajadores
sostiene que el sistema actual de ventas S1 debe mejorar, mientras
que el 20% cree que NO.
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Tabla N° 10: Control de stock de los productos

Distribucion de frecuencias acerca del control de stock de los
productos, respecto al Disefio de un Sistema de Ventas para un
Minimarket Listo de la Empresa COESTI S.A- Piura; 2018.

Alternativa n %
S 07 70
NO 03 30
Total 10 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores del Minimarket
Listo de la Empresa COESTI S.A, respecto a la pregunta ¢Cree
usted que el disefio de sistema de ventas ayude a controlar mejor

su stock de productos?
Aplicado por: Moncada J, 2019.

En la Tabla N° 10, se observa que el 70% de los trabajadores
cree que el nuevo sistema de ventas, ayude el control de stock de

los productos, mientras que el 30% cree que NO.
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Tabla N° 11: Disefio de sistema de ventas

Distribucion de frecuencias acerca de disefiar un sistema de
ventas, respecto al Disefio de un Sistema de Ventas para un
Minimarket Listo de la Empresa COESTI S.A- Piura; 2018.

Alternativa n %
Sl 09 90
NO 01 10
Total 10 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores del Minimarket
Listo de la Empresa COESTI S.A, respecto a la pregunta ;Cree
usted que la empresa deberia tener un nuevo sistema de ventas

para generar mas ingresos?
Aplicado por: Moncada J, 2019.

EnlaTablaN° 11, se observaque el 90% de los trabajadorespiensaque
el disefio de un sistema de ventas S| mejorara los ingresos, mientras que
el 10%dice que NO.
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Tabla N° 12: Propuesta de Mejor atencion

Distribucion de frecuencias acerca mejorar la atencion con el
nuevo sistema de ventas, respecto al Disefio de un Sistema de
Ventas para un Minimarket Listo de la Empresa COESTI S.A-
Piura; 2018.

Alternativa n %
Sl 08 80
NO 02 20
Total 10 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores del Minimarket
Listo de la Empresa COESTI S.A, respecto a la pregunta ;Cree
usted que con el disefio de un sistema de ventas la atencién al

cliente seria mas rapida?
Aplicado por: Moncada J, 2019.

En la Tabla N° 12, se observa que el 80% de los trabajadores
afirman que, SI serd mas rapida la atencién, mientras que el 20%

piensa que NO.
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Tabla N° 13: Control de los procesos

Distribucion de frecuencias acerca Control de los procesos,
respecto al Disefio de un Sistema de Ventas para un Minimarket
Listo de la Empresa COESTI S.A- Piura; 2018.

Alternativa n %
Sl 06 60
NO 04 40
Total 10 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores del Minimarket
Listo de la Empresa COESTI S.A, respecto a la pregunta ;Cree
usted que con el disefio de un sistema de ventas se tendra un

mejor control de los procesos de negocio?
Aplicado por: Moncada J, 2019.

En la Tabla N° 13, se observa que el 60% de los trabajadores
sostiene que con el disefio de un sistema de cobranza Sl se tendra

mejor control de los procesos, mientras que el 40% dice que NO.
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Resumen de la Dimension N° 01: Nivel de Satisfaccion del Sistema actual
Tabla N° 14: Resumen de la Dimension N° 01

Distribucion de frecuencias de la Dimension N°01, Nivel de Satisfaccion del
Sistema Actual, respecto al Disefio de un Sistema de Ventas para un
Minimarket Listo de la Empresa COESTI S.A - Piura; 2018.

Alternativa n %
Sl 05 50
NO 05 50
Total 10 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores del Minimarket Listo de la
Empresa COESTI S.A, respecto a la Dimension N°01.

Aplicado por: Moncada J, 2019.

En la Tabla N° 14, se observa que el 50% de los trabajadores sostiene que NO

esta satisfecho con el sistema actual, mientras que el 50% afirma que SI.
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Graficos N° 10: Resumen de la Dimensién N° 01

Distribucion de frecuencias de la Dimension N° 01: nivel de satisfaccion del
sistema actual, respecto al Disefio de un Sistema de Ventas para un
Minimarket Listo de la Empresa COESTI S.A - Piura; 2018.

m S|
ENO

Fuente: Tabla N° 14
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Resumen de la Dimension N° 02: Necesidad de Propuesta de Mejora
Tabla N° 15: Resumen de la Dimension N° 02

Distribucion de frecuencias de la Dimension N° 02, necesidad de propuesta de
mejora, respecto al Disefio de un Sistema de Ventas para un Minimarket Listo
de la Empresa COESTI S.A- Piura; 2018.

Alternativa N %
Sl 08 80
NO 02 20
Total 10 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores del Minimarket Listo de la

Empresa COESTI S.A, respecto a la Dimension N°02.

Aplicado por: Moncada J, 2019.

En la Tabla N° 15, se observa que el 80% de los trabajadores sostiene que, Sl
es necesario el disefio de un sistema de ventas, mientras que el 20% afirman
que NO.
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Graficos N° 11: Resumen de la Dimensién N° 02

Distribucion de frecuencias de la Dimension N°02: necesidad de propuestas de
mejora, respecto al Disefio de Un Sistema De Ventas para un Minimarket Listo
de la Empresa COESTI S.A- Piura; 2018.

m S|
B NO

Fuente: Tabla N° 15

59



Resumen General

Tabla N° 16: Resumen de Dimensiones

Distribucion de frecuencias de las Dimensiones N.° 01 y 02, en relacion a la
Disefio de un Sistema de Ventas para un Minimarket Listo de la Empresa
COESTI S.A- Piura; 2018.

S| NO Total

Dimension N° 01 5 50 5 50 10 100

Dimension N° 02 8 80 2 20 10 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores del Minimarket Listo de la
Empresa COESTI S.A- Piura; 2018.

Aplicado por: Moncada J, 2019.

En la Tabla N° 16, se observa que el 50% de los trabajadores sostiene que
NO esté satisfecho con el sistema actual, mientras que el 50% afirma que SI,
a su vez se observa que el 80% de los trabajadores sostiene que, Sl es
necesario el disefio del sistema de ventas, mientras que el 20% afirma que NO

es necesario.
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Graficos N° 12: Resumen General de las Dimensiones

Dimensiones N.° 01 y 02, en relacion al Disefio de un Sistema de Ventas para
un Minimarket Listo de la Empresa COESTI S.A- Piura; 2018.

80%

50% 50%

20%

Dimension N° 01: Dimension N° 02:
Nivel de Nivel de
satisfaccion con Necesidad de
respecto al Propuesta de
sistema actual Mejora
H S| BENO

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores del Minimarket Listo De La
Empresa COESTI S.A- Piura; 2018.

Aplicado por: Moncada J, 2019.
En la Tabla N° 17, se observa que el 50% de los trabajadores sostiene que NO
esta satisfecho con el sistema actual, mientras que el 50% afirma que Sl, a su

vez se observa que el 80% de los trabajadores sostiene que, Sl es necesario el
disefio del sistema de ventas, mientras que el 20% afirma que NO es necesario.

61



5.2. Analisis de Resultados

La presente investigacion tiene como objetivo Disefiar un Sistema de
Ventas para un Minimarket Listo de la Empresa COESTI S.A- Piura; 2018,

para presentar una propuesta de mejora al servicio de atencion al cliente

En lo que respecta a la Dimension 01: Nivel de Satisfaccion del Sistema
Actual, la Tabla N° 14 nos muestra los resultados, en el cual se observa
que el 50% de los trabajadores encuestados expresaron que NO estan
satisfechos con el sistema actual de la gestion de cobranzas. Este resultado
es similar a presentado por, Huaman (5), en su tesis titulada “Desarrollo e
Implementacién de un sistema de informacién para mejorar los procesos
de compras y ventas en la empresa Humaju” en el afio 2017, sostiene que
tiene como objetivo principal automatizar los procesos de compra y venta
y también reducir el tiempo para elaborar orden y comprobante de pedido

del cliente, y asi mejorar el nivel de satisfaccion del cliente.

Respecto a la Dimension 02: Necesidad de Propuesta de Mejora, En la
Tabla N° 15, se observa que el 80% de los trabajadores sostiene que Sl es
necesaria una propuesta de mejora con respecto a la gestion de cobranza.
Este resultado es similar a presentado por, Lagones (6), en su tesis titulada”
implementacién de un sistema de ventas y facturacién para optimizar los
procesos de compra y venta en la empresa Gravill S.A.C., en el distrito de
comas —2014” en el afio 2014, sostiene que desea optimizar la empresa
para mejorar su sistema de ventas y ganar mayor clientes y mejorar sus
vetas a traves de este sistema piensa mejorar la atencion a los clientes y
también mejorarla toma de decisiones con reportes personalizados de los
procesos de ventas y actualizacién de stock con la implementacién de un

maodulo de reportes.
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5.3. Propuesta de Mejora

Después de haber obtenido los resultados y andlisis de los mismos, se

formula las siguientes propuestas de mejora

% Realizar el Disefio del Sistema de ventas del Minimarket Listo
siguiendo la metodologia RUP ya que nos brindard una mejor
estructuracion del sistema, dando asi a los usuarios un proceso de
adaptacion fiable, dentro de los requerimientos de un software de

calidad conjuntamente se modelard en utilizando el lenguaje UML.

5.3.1. Requerimientos funcionales

Tabla N° 17: Lista de Requerimientos funcionales

ID DESCRIPCION

RF01 | Acceder al sistema

RF02 Registrar datos del Cliente.
RF03 Registrar un Producto

RF04 Realizar Ventas

RFO05 Registrar datos del Productos.
RF06 Listado de Clientes.

RFQ7 Eliminar productos

RF08 Modificar informacion de un producto.

RF09 Realizar busqueda de Productos por nombre
0 descripcion
RF10 Listar productos

Fuente: Elaboracion Propia.
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5.3.2. Requerimientos no funcionales

Tabla N° 18: Lista de requerimientos no funcionales

ID DESCRIPCION

RNFO1 | La aplicacion debe visualizarse y funcionar
correctamente en cualquier version de Windows.

RNFO02 | La aplicacion no debe tardar mostrar los resultados
de una busqueda.

RNF03 | Cada usuario que desee ingresar al sistema, debera
introducir su cddigo de usuario y clave, la cual sera
validada por el sistema, dandole acceso de acuerdo al
perfil de usuario que tenga asignado.

RNFO04 | El sistema ofrecerd un servicio Optimo, en un
ambiente amigable, permitiendo un buen tiempo de
respuesta en la transmision de datos.

Fuente: Elaboracion Propia.

5.3.3. Definiciéon de actores

Los actores del sistema propuesto son los siguientes:

e Administrador: Es la persona que tiene el manejo total

del sistema, velando asi por el buen funcionamiento de

éste, sin que tenga ningun inconveniente.

e Jefe de Tienda: Persona encargada de recibir los

productos por parte del proveedor y de registrarlos en el

sistema

e Vendedor: Es la persona encargada de brindar el servicio

de venta a los diferentes clientes.

e Clientes: Es la persona que solicita informacion de un

producto para su respectiva compra.
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5.3.4. Procesos Principales del sistema

e Acceder al Sistema
e Gestionar Usuarios
e Gestionar Clientes

e Gestionar Venta

e Gestionar Productos

5.3.5. Fase de Disefio
Diagrama de caso de uso del negocio

Gréficos N° 13: Diagrama de caso de uso del Negocio

«includex”  Validar Datos
Acceder al Sistema 9

.- VN =

’ Vendedor

Administrador \

Consultar Producto

Gestionar ventas £
G cliente

=

Gestionar clientes

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N° 19: Caso de Uso Modelo de Negocio

Descripcion Gestionar modulo del negocio

Actor Principal Administrador

Actor Secundario Vendedor, cliente

Punto de Inicio Actor Inicia sesion, y elige el mddulo a utilizar.

Punto de Término | Realizar diferentes operaciones respecto al
modulo elegido.

Flujo de eventos Realiza operaciones, acorde a las actividades que

va a realizar.
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Flujo de eventos | Visualiza datos de los registros, editar,

alternativos consultar, realizar reportes.

Resultado medible | Gestion de los mddulos del negocio exitosos.

Fuente: Elaboracion Propia

Modelamiento de diagramas de caso de uso

Tabla N° 20: Acceder al sistema

Caodigo Ccuo1

Nombre Acceder al Sistema
Tipo Primario
Actores Administrador, vendedor

Descripcion | ElI usuario debe ingresar al sistema con su
usuario y contrasefia y la vez indicando el tipo
de usuario, de esta manera el sistema validara
los datos correspondientes permitiendo ingresar

a su interfaz correspondiente.

Conclusion | Si los datos del usuario son correctos ingresara

al sistema sin ningun inconveniente.

Fuente: Elaboracion Propia

66




Graficos N° 14: Caso de uso - Acceder al sistema

«include» Elegir tipo de usuario
«include» P
"""" Mostrar Ventana de Login
s «include»

T Tl
i, Wnchiey Ingresar Usuario y contrasefa
Usuario
s
include» Validar datos g T

e Thea
Acceso denegado Acceso permitido

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla N° 21: Gestionar Usuarios

Cddigo Ccu02

Nombre Gestionar Usuario

Tipo Primario

Actor Administrador

Descripcion El administrador debe ingresar al sistema

e ingresar al moédulo de gestionar
usuario, para crear, listar, modificar los
datos de los usuarios del sistema, poder
dar de baja a un usuario que ya no labore
en la empresa al igual que dar los

privilegios de acuerdo al perfil.

Conclusion El administrador es el Unico encargado

de gestionar un usuario.

Fuente: Elaboracion Propia
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Graficos N° 15: Caso de uso - Gestionar Usuario

Validar Datos
i «include»
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\ Activar Usuario A T
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/N : S W £ Eliminar datos
Administrador jextend>
«include» :

h."";

. Modificar Datos
«include»
\ Dar de baja a Usuario

Fuente: Elaboracién Propia

«include -

Tabla N° 22: Gestionar Clientes

Cddigo Cu03

Nombre Gestionar Clientes

Tipo Primario

Actor Administrador, vendedor

Descripcion | EI administrador y el vendedor deberén
ingresar al sistema y gestionar un cliente, ya
sea consultar, Registrar, consultar, listar o
modificar algin dato; lo cual servira para el

registro a la hora de la venta.

Conclusién El administrador y vendedor son los Unicos

encargados de gestionar un cliente.

Fuente: Elaboracion Propia
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Graficos N° 16: Caso de uso - Gestionar Clientes

: > «include»
Registrar Clientes =~ )--------oooemeoeee3 Ingresar datos
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Administrador T Acceder al Sistema Validar Datos

«extend»/,f' *, «include»

«include» -~
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% Modificar Datos
|
Vendedor |
Consultar Clientes

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla N° 23: Gestionar Ventas

Caodigo Cu04

Nombre Gestionar ventas

Tipo Primario

Actor Administrador, vendedor

Descripcion | ElI administrador y/o vendedor deben ingresar al
sistema y gestionar una venta, dentro de la gestion
podran realizar ventas a lo cual deberan ingresar los
datos del cliente y producto, e indicar la forma de
pago, lo cual se generard una boleta de venta; se
podré generar un reporte de ventas al final del dia. El
administrador es el Gnico en poder eliminar una

venta dentro del madulo.

Conclusién El administrador y vendedor son los Unicos

encargados de gestionar una venta

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréaficos N° 17: Caso de uso — Gestionar venta

Generar Reporte de ventas Ingresar Datos de diente
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Fuente: Elaboracion Propia

Tabla N° 24: Gestionar Producto

Cddigo CU05

Nombre Gestionar Productos
Tipo Primario

Actor Administrador

Descripcion | EI administrador debera ingresar al sistema y
gestionar un Producto, ya sea registrar,
consultar, modificar el estado de un producto o

eliminar algun dato.

Conclusién El administrador es el Unico encargado de

gestionar Productos.

Fuente: Elaboracion Propia
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Graficos N° 18: Caso de uso — Gestionar Productos

Consultar Producto

«extend» .-~
Validar Datos
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Ingresar Datos  )-----...... > Validar Datos
«include»

Fuente: Elaboracion Propia

Modelado de Diagramas de Actividad

Gréaficos N° 19: Diagramas de Actividad - Acceder al Sistema

Ingresar al Sistema

[Mostrar ventana de Login

¥

[Ingresar Tipo de Usuario
[Ingresar Usuario y Com.raseﬁa] [Verifica.r Dalos]

NO
¢Datos
Correctos?
[ Mostrar Panel de Opciones

Fuente: Elaboracion Propia
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Graficos N° 20: Diagrama de Actividad - Gestionar Usuario
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Fuente: Elaboracion Propia
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Graficos N° 21: Diagrama de Actividad - Gestionar Clientes
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Fuente: Elaboracion Propia
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Gréaficos N° 22: Diagrama de Actividad - Gestionar Venta
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Fuente: Elaboracion Propia
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Graficos N° 23: Diagrama de Actividad - Gestionar Producto
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Fuente: Elaboracion Propia
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Graficos N° 24:

Sistema

Diagrama de Secuencia — Acceder al Sistema
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2 : Ingresar su Usuario v Contrasefia
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3 - Validar Datos

4 : Datos correctos
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;.c: .............................
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Fuente: Elaboracion Propia
Gréaficos N° 25: Diagrama de Secuencia — Registrar Usuario
Administrador Sistema Registrar: Usuario Base de Datos

1: Acceder al sistema _
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3 Registrar Usuario  _ »
e — e — |
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R oo
9 - Mostrar lista de Usuarios |

Fuente: Elaboracion Propia

76



Gréaficos N° 26: Diagrama de Secuencia — Registrar Cliente
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Fuente: Elaboracion Propia
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Gréaficos N° 27: Diagrama de Secuencia — Registrar Productos
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Fuente: Elaboracion Propia
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Gréaficos N° 28: Diagrama de Secuencia — Gestionar Venta
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Fuente: Elaboracion Propia

79




Gréaficos N° 29: Base de datos del sistema de ventas

¢ idUsuario INT(20)
o nick VARCHAR(20)
“ password VARCHAR(20)
> nombre VARCHAR(50)
> apellido VARCHAR(50)
2 DNI CHAR(8)
2 correo VARCHAR(50)
@ Tipo_Usuario_idTipo_Usuario INT

Indexes

v
|
|
|
|
|

1

m

* idTipo_Usuario INT(20)
> nombre VARCHAR(50)

Indexes

" idventa INT (20)
@ cliente_idcliente INT(20)
@ Usuario_idUsuario INT (20)
2 ruc VARCHAR(50)
2 IGV FLOAT
2 total FLOAT
—I< * dscto FLOAT
“importe ALOAT
> fecha_hora DATETIME
7 Pago FLOAT

> Medio de pago VARCHAR(45)

r————

PRIMARY
fk_venta_clientel_idx
fk_venta_Usuario1_idx

+
|

* idComprobante INT(20)
> serie VARCHAR(45)

2 num ero_com probante VARCHAR(45)
“ tipo de comprobante VARCHAR(45)
@ venta_idventa INT(20)

Indexes
PRIMARY

 subtotal FLOAT =X1]

fk_Comprobante_venta1_idx

-2
3

Indexes

7 idcliente INT(20)
2 nombre VARCHAR(50)

> apellido VARCHAR(50)

H > DNI CHAR(8)

7 ruc VARCHAR(50)

> razon_social VARCHAR(50)

* idDetalle INT(20)
@ Producto_idProducto INT(20)
@ venta_idventa INT(20)

“ descripcion VARCHAR(50)

2 cantidad INT(11)
7 prec_venta FLOAT

Fuente: Elaboracion Propia
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* idProducto INT(20)
2 nombre_pro VARCHAR(50)
> descripcion VARCHAR(50)
“» prec_venta FLOAT

> stock INT(11)

“» fecha_venci DATE




CONCLUSION

De acuerdo a los resultados obtenidos en la propuesta de disefio de un Sistema
de Ventas para un Minimarket Listo de la Empresa COESTI S.A- Piura; 2018,
queda demostrar la necesidad de representar el disefio del sistema de ventas para

mejorar la atencion a los clientes.
En cuanto a las dimensiones, se concluyd lo siguiente:

1. De acuerdo a los resultados obtenidos en la dimension 1: Nivel de
satisfaccion del sistema actual del Minimarket, la Tabla N° 14, nos
muestra los resultados donde se puede observar que el 50% de los
trabajadores encuestados del Minimarket expresan que NO estan

conformes con el sistema actual.

2. Enlo que respecta a la dimension 2: Necesidad de Propuesta de Mejora,
la Tabla N° 15, se puede observar que el 80% de los trabajadores cree
que Sl es necesario una propuesta de mejora en relacion al disefio del
sistema de ventas del Minimarket.

De acuerdo a los resultados obtenidos en el trabajo de investigacion, se
concluye que la mitad de los trabajadores estan conformes con el sistema
actual mientras que la otra mitad no segun las encuestas realizadas, pero
hay un alto nivel de aceptacion a lo que es la necesidad de una propuesta
de mejora a través del Disefio de un Sistema de Ventas para un
Minimarket Listo que se encargue de las ventas con el fin de optimizar
los tiempos en las ventas d ellos productos y mejorar la atencién a los
clientes. Esta interpretacion coincide con la hipotesis, por lo que se

concluye que la hipotesis planteada es aceptada.
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Con respecto a los objetivos especificos se concluyé lo siguiente:

1. Se logro analizar la situacion actual del sistema de ventas a través de la

3.

recoleccion de informacion por medio de la aplicacion de un instrumento
de recopilacion, donde pudimos analizar y determinar la necesidad de un

disefio de ventas.

Se determinaron los requerimientos funcionales y no funcionales en el
Minimarket, y mediante el disefio del sistema ahora podremos tener una
mejor proyeccion a las funciones que podra y no podré realizar dicho

sistema de ventas.

A través del uso de un software se logré crear una base de datos que pueda
almacenar toda la informacion de la empresa y asi mejorar la seguridad de

la informacion de las ventas dentro del Minimarket.
Los procesos del sistema se modelaron teniendo en cuenta las normas de

lenguaje UML, siendo esta parte fundamental de lo que es metodologia
RUP.
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RECOMENDACIONES

1. Se sugiere al Minimarket, realizar periédicamente respaldos de la base de
datos, como plan de contingencia para alguna eventualidad que ponga en

riesgo la informacion almacenada en el sistema.

2. Se recomienda designar a una persona con conocimientos comprobados en
computacion/sistemas para el manejo del sistema de ventas, asimismo,
capacitar al personal de atencion, de tal manera que se haga un buen uso del

sistema.

3. Se propone considerar dentro del Disefio del sistema, la documentacion del
mismo, asi como realizar un manual de usuario amigable para generar una

interaccion positiva entre las partes.
4. Se exhorta continuar con el Disefio de mecanismos que permitan recopilar

informacion acerca del uso del sistema informético y asi poder establecer

mejoras del mismo.
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ANEXO N° 1: Cronograma de actividad

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

NO

Afo Afo
Actividades 2018 2019 2020

Semestre | | Semestre 11 | Semestre | | Semestre 11

Mes Mes Mes Mes

112341234/ 1|2(34|1|2|3|4

Elaboracion del Proyecto| X

Revision del proyecto X
por el Jurado de
Investigacion

/Aprobacion del X
proyecto por el Jurado
de Investigacion

Exposicidn del proyecto
al Jurado de X
Investigacion o
Docente Tutor

Mejora del marco teorico X

Redaccién de la revision X
de la literatura. X

Elaboracion del
consentimiento
informado (*)

Ejecucion de la X
metodologia

Resultados de la X | X
investigacién

10

Conclusiones X
recomendaciones

11

Redaccion del pre X
informe de
Investigacion.
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12

Reaccién del informe
final

13

Aprobacion del informe
final por el Jurado de
Investigacion

14

Presentacion de
ponencia en
eventos cientificos

15

Redaccidn de articulo

cientifico

(*) solo en los casos que aplique
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ANEXO N° 2: Presupuesto

Rubro Cantidad Costo Costo
Unitario (5/) Total (5/)
Bienes de consumo
USB 2 unidad 20.00 40.00
Folder v faster 7 unidades 250 17.50
Papeleria 1/2 millares 10.00 10.00
Cuaderno 1 unidad 4.00 4.00
Otros 50.00 50.00
Lapiceros 3 unidades 1.50 4350
Total de bienes 126.00
Servicios
Pasajes 3 5.00 15.00
Impresiones 50 0.20 10.00
Copias 50 0.10 5.00
Internet 30 1.50 45.00
Anillados 1 6.50 6.50
Telefono movil'fijo | 25 0.60 15.00
PERSONAL
Honorarios asesoria | 5 Horas 30.00 130.00
Total de Servicios | 246.50
Total (3/) | 372.50
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ANEXO N° 3: Cuestionario

CUESTIONARIO

El prezsanta cueshonano forma parte dal trabajo de mrvestizacion, titulada: Dizsrio dz un

zistema de ventas para un Mimmarkst de la empresa COESTI 5_A Por lo que sobcito zu
participacion, respondiendo a cada pregunta de panera objetiva v veraz, la mmformacion

a proporcionar ez de caracter confidencial v reservade. Los resultados seran utilizados

zolo para la presente mveshzacion

[NETEUCCIOMES: A contimmacion, se le prezenta 1ma hsta de prequmtas, agrupadas
dos dimensiones, con 03| preguntas cada wma, por lo que == solicita, responda marcando
una sola altemztiva com un aspa (7207) en el recuadro comespondiente (51 o WO zagun

constders.

Primera Dimension: MNivel de Satisfaccion dal Sistema Actial

' Preguntas =1

O

1. | ;Cuenta con un siztema que permuta llevar un control da ventas

291 21 Negotlo]

]

;5e encuentra conforme con la manerz en como se llevan las
ventas’

L

250 zistema actual tens un busn mamejo de la mformacion”

4 | ;5eencuentra de acuerdo con el tiempo que ocupa para realizar
una venta?

LA

iCrea usted que serna favorsble que la mformacion sea
almacenada en una base da datos?
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Sepmnda Dimennion: Nivel de Propuesta de mejora

Preguntas &l xo

1. | ;Cresusted necesano que con la implementacion de wm

ziztema de ventas se mejorard |z atencidn al cliente?
2. | ;Cres ustad gue 2l Dizetio de un zistemaz de ventaz avude a

controlar major su =tock de productos?
3 | ;Cresusted qua |2 empresa debenia tensr un mievo sistema da

ventaz para gemeTar mas Insrasos]
4 | ;Cree usted que con &l Dizefic de wn zstema de jrentas la

atencicn al cliente zerla mas rapada’
5 | ;Cres usted que con el Dizefio de un sistema de ventas za

tendra un mejor control de lo= procesos de negocio?
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ANEXO N° 4: Fichas de Validacion

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
1. DATOS GENERALES

1.1 Nombres y apellidos del validador : M\Owi}’,@f}'\(} ’\29\5 eh
L3 g N
1.2 Cargo e institucion donde labora CbO’(&\“Q\?SOY%OA&WHCQ-—Ul&&GCM

1.3 Nombre del instrumento evaluado : CD%&\D\(’M Y Y
1.4 Autor del instrumento : ..HQVKQQQ...DU.?{Q\’I&.‘.:YQY.\DAh
Il. ASPECTOS DE VALIDACION

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

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

Aspectos de validacién del instrumento 1 220 |3 Observaciones
Criterios Indicadores D|R|B Sugerencias
Los items miden lo previsto en los objetivos de <
SlREEn investigacion. 0|0|x
Los items responden a lo que se debe medir en la
i variable y sus dimensiones. oo El
Los items son congruentes entre si y con el concepto
« CONGRUENCIA | 01 e Oo|®R
Los items son suficientes en cantidad para medir la
+ SURCENCA [ \arishie. oo 9_“
Los items se expresan en comportamientos y acciones
- OBIETMIDAD | 1 corvables. o/o|®
Los items se han formulado en concordancia a los
D fundamentos ledricos de la variable. ojo|m
Los items estan secuenciados y distribuidos de
=y acuerdo a dimensiones e indicadores. ojo|®
Los items estén redactados en un lenguaje entendible
< GIAL para los sujetos a evaluar. o®| 0
Los items estan escritos respetando aspecios técnicos
Sl (tamafio de letra, espaciado, interlineado, nitidez). gl|o &
& instrumento cuenta con instrucciones, consignas,
AT opciones de respuesta bien definidas. ujo [Zf
CONTEO TOTAL
(Realizar ei conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cadaindicador) { ¢ | B | A Total
Coeliciente A+B+C A3+ 9 Intervalos Resultado
Seviida: 20 = '*3‘0"'_ | 000-048 | . Valideznula
: .50-0,58 | . Validez muy baja
: 60-0,69 | - Validez baja
Hl. CALIFICACION GLOBAL 70 079 |- Validez acentable
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo 80-089 | . Validez buena
respectivo y escriba sobre el espacio el resuitado. 901,00 | . Validez muy buena
0 |
| 96 \/odeclos g puwe
Plura, Mayo del 2018

mmam et T TG DoyS
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FICHA DE VALIDACIONDEL INSTRUMENTO
1. DATOS GENERALES

1.1 Nombres y apellidos del validador :
1.2 Cargo e institucicn donde labora

1.3 Nombre del instrumento evaluado :
1.4 Autor del instrumento LA

1. ASPECTOS DE VALIDACION

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

1. Deficiente (Simencs del 30% de los items cumplen con el indicador).
2. Reguler  (Sientre el 31% y 70% de los iters cumplen con el indicador).
3. Buena  (Simas del 70% de los items cumplen con el indicador).

Aspectos de validacion del Instrumento 1.1.2.L8 Observaciones
Criterios Indicadores DIiR|B Sugerencias
Los items miden lo previsto en los objetivos de
DL investigacion. oioe
£ Los items responden a lo que se debe medir en fa
+ CORZRENCA | - rible y 8us dimensicnes. oo
e :ﬁz ;;?gés son congruentes entre si y con el conceple ool
S I;::a:ims son suficientes en cantided para medir ia olola
Los iterns se expresan en comporiamientos y acciones
< ORIETVIORD | ) s, O0=R
Los ftems se han formulado en concordancia a los
+ CONSISTENCR. | ¢+ t-menos tedricos de I variable, 0jo|=
= Los items estdn secuenciados y distribuidos de
- Dronncoy acuerdo a dimensiones e indicadores. 00l
Los items estén redactados en un lenguaje entendible
s para los sujetos a evaluar, o=
Los items estan escritos respetando aspectos técnicos
AR {tamafio de letra, espaciado, interlineado, nitidez). oo
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas,
JEa opciones de respuesta bien definidas. oloe
CONTEO TOTAL
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cadaindicador) [ G 1 B | A Totat
oee: | Wepe| o [0H0 hme L
e valloae: 30 30 05005 |+ Validoz muy baa
0,60-0,69 « Validez baja
Il. CALIFICACION GLOBAL Mo S e
Ubicar el coeficiente de vaiidez obtenido en ef infervalo 050-089 | . Vaiidez buena
respectivo y escriba sobre el espacio &l resultado. 090-1,00 |+ Validez muy buena
o) ¢
g L ] Uh‘i@ ”“{? \oqu
v o
w b
2 Piura, octubredel 2018 ’
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FICHA DE VALIDACIONDEL INSTRUMENTO
1. DATOS GENERALES

1.1 Nombres y apelfidos del validador : QV[OS FJW\QVN@‘ G&Lﬁ [‘(CUGRX) %WV mg

1.2 Cargo e institucion donde labora @ s . O d(.\

1.3 Nombre del instrumento evaluado f Z ZR0A)

1.4 Autor del instrumento dona’f‘ T(a N‘Q,l 1‘(@1\6&0&3 \.‘Douwylcl
1i. ASPECTOS DE VALIDACION

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

1. Deficiente (Simenos del 30% de los items curmplen con el indicadar).
2, Regular  (Sientre el 31% y 70% de los ftems cumplen con el indicador).
3. Buena  (Simas del 70% de los items cumplen con &l indicador).

Aspectos de validacién del i KRR Observaciones
Criterios Indicadores DIR|B Sugerencias
. Los items miden lo previsto en los objefivos de
HREIE L investigacion. oo
Los items responden a lo que se debe medir en la
S CORCRENCU variable y sus dimensiones. ojo|®
et Los itgms son congruenies entre si y con el concepto ololx
que mide.
Los items son suficientes en cantidad para medir fa
+ SUFICEENCIA variable. O[O X
Los iters se expresan en comportamientos y acciones
< OBETVIOID | (1 corvables. 00X
Los items se han formulado en concordancia a los
* CONSISTENGIA | ¢ tementos tedricos d fa variable. Oj0x
Los items estdn secuenciades y distribuidos de
» ORGANZAGON | . erdo a dimensianes e indicadores. o
Los ftems estén redactados en un lenguaje entendible
G para los sujetos a evaluar. o0
Los ftems estén escritos respetando aspectos técnicos
+ FORNTO | 4onvato o leta, espariado, nerineado, miidez), | = | 5 | X
El instumento cuenta con insbucciones, consignas,
LA opciones de respuesta bien definidas. Ojos
CONTEO TOTAL
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas acadaindicader) | ¢ | B | A Total
Coeficients AxBsC = 2040+0 _%g(_}t%waig - Resultado
de veikhec 2 30 050-05 |+ Valis ?:yyxa baa
H. CALIFICACION GLOBAL L
Ubicar ef coeficiente de validez obtenido en el intervalo 080-089 | . Validez buena
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado. 080-100 | . Validez muy buena
|7 4,00 | [
\id lDUQ‘/\fL
Piura, octubredel 2018 \ alices W“w
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DISENO DE UN SISTEMA DE VENTAS PARA UN
MINIMARKET LISTO DE LA EMPRESA COESTI S.A- PIURA;

2018.

INFORME DE ORIGINALIDAD

0. O O y

INDICE DE SIMILITUD  FUENTES DE PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
INTERNET ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

Excluir citas Activo Excluir coincidencias < 4%

Excluir bibliografia Activo



