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RESUMEN

La presente tesis se desarrolld bajo la linea de investigacion: Ingenieria de Software, en la
Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catélica los Angeles de
Chimbote; tuvo objetivo general, Realizar la propuesta de implementacion de un sistema
de ventas en el restaurante Nuevo Milenio — Chimbote; 2020, para mejorar la calidad del
servicio a los clientes. Actualmente el restaurante no cuenta con un sistema de ventas, que
le permita llevar el control de sus ventas realizada al dia. La investigacion fue de tipo
cuantitativo, de nivel descriptivo, con un disefio de tipo no experimental, de corte
transversal. La poblacién total de esta investigacion consta de 20 personas entre
trabajadores y clientes de la empresa, la muestra fue de 20, para recoleccion de datos se
utilizé el instrumento del cuestionario mediante la técnica de la encuesta, obteniendo
como resultados en la dimension 01: Nivel de Satisfaccion de la realidad actual, se observo
que el 65.00% de encuestados respondieron que NO consideran aceptable la atencion
actual, mientras que el 35.00% consideran que SlI. En la dimensiéon 02. Necesidad de
Implementar un Sistema de Ventas, en la tabla N° 21 se observo que el 70.00% de clientes
responden que un sistema de ventas Sl ayudara a cumplir los objetivos del restaurante,
mientras que el 30.00% respondieron lo contrario, con un alcance de recibir una atencion
de calidad a los clientes, se concluye que existe un alto nivel de insatisfaccion en los

clientes con respecto a mejorar la calidad del servicio.

Palabras clave: Propuesta, Restaurante, Sistema, Ventas.
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ABSTRACT

This thesis was developed under the research line: Software Engineering, at the
Professional School of Systems Engineering of the Universidad Catdlica Los Angeles de
Chimbote; had general objective, to carry out the proposal for the implementation of a
sales system in the Nuevo Milenio restaurant - Chimbote; 2020, to improve the quality of
customer service. Currently the restaurant does not have a sales system, which allows you
to keep track of your daily sales. The research was quantitative, descriptive level, with a
non-experimental, cross-sectional design. The total population of this research consists of
20 people between workers and clients of the company, the sample was 20, for data
collection the questionnaire instrument was used through the survey technique, obtaining
as results in dimension 01: Level of Satisfaction of the current reality, it was observed that
65.00% of respondents answered that they do NOT consider current care acceptable, while
35% consider that it is. In dimension 02. Need to Implement a Sales System, in table N °
21 it was observed that 70.00% of customers answered that a sales system WILL help
meet the restaurant's objectives, while 30.00% answered the opposite. With a scope of
receiving quality customer service, it is concluded that there is a high level of

dissatisfaction among customers with respect to improving the quality of service.

Keywords: Proposal, Restaurant, System, Sales.
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INTRODUCCION

En ecuador hace méas de 20 afios, existid la necesidad de mostrar a la comunidad
ecuatoriana, una nueva forma de alimentarse, cuya propuesta fue: tener un buen
espacio para los alimentos y bebidas, ser Unico, diferente y ligero. El restaurante
“Canton Playas”, alcanzo su buena posicion en el mercado a un 78%. fueron
implementadas para sobrellevar a la formulacion de estrategias adecuadas para su
6ptimo funcionamiento, teniendo en cuenta que el buen servicio es fundamental para

el desarrollo econdémico, priorizando a los clientes (1).

Los recientes estudios realizados por la Asociacion Peruana de Gastronomia
(APEGA), indican que la actividad gastrondmica peruana, ha tenido un crecimiento
sostenible consolidandose la cocina peruana a un crecimiento de 7% y 8% por afio,
teniendo un potencial de crecimiento econdmico en las Ultimas décadas. Las empresas
hoy en dia, necesitan alinearse a los nuevos cambios de la tecnologia, un sistema de

ventas sera un factor predominate en su organizacion (2).

El restaurante Nuevo Milenio, actualmente no cuenta con un sistema para realizar el
proceso de sus ventas, sus actividades vienen realizando de manera tradicional con el
uso de papeles, cuadernos, lapiceros para anotar y una calculadora para totalizar las
compras, ocasionando malestar de los trabajadores y clientes. La falta de un sistema
de ventas ocasiona inseguridad de datos que se generan o procesan a diario causando

pérdidas econdmicas al no tener un control de sus ventas que se realiza en el dia.

Ante la realidad descrita, se formul6 el enunciado del problema ¢(De qué manera la
propuesta de implementacidn de un sistema de ventas en el restaurante Nuevo Milenio
— Chimbote; 2020 mejoraré la calidad del servicio a los clientes? Tuvo como Objetivo
General: Realizar la propuesta de implementacion de un sistema de ventas en el
restaurante Nuevo Milenio — Chimbote; 2020, para mejorar el proceso de venta y

servicio al cliente.



Ademas, se plantearon los siguientes objetivos especificos:

1. Analizar la situacién actual del restaurante, para determinar los requerimientos

funcionales y no funcionales del sistema.

2. Utilizar la Metodologia RUP y el lenguaje UML, para facilitar el correcto

desarrollo del sistema de ventas.

3. Disefiar el sistema de ventas, con el uso de herramientas de software libre con
MySQL y NetBeans.

La investigacion se justifica académicamente, porque se usO los conocimientos
adquiridos por los afios de estudio en la Universidad Catdlica los Angeles de
Chimbote, lo cual sirvié para evaluar el escenario planteado y realizar el desarrollo

de un sistema de ventas para el restaurante Nuevo Milenio — Chimbote.

Justificacion Operativa: Utilizar un sistema de ventas que facilite el desempefio
laboral, permitiendo una mejor atencion a los clientes, mejorara la administracion del
restaurante, con un correcto control de actividades, a través de herramientas

tecnologicas y posicionarse en el mercado, con el manejo de un sistema de ventas.

Se justifica economicamente al implementar un sistema de ventas permitira a la
empresa ahorrar tiempo y dinero, ya que sus procesos estaran automatizados. Se
lograra atender a méas personas en el menor tiempo posible generando mejoras en los
ingresos, evitando pérdidas de dinero por motivos que se pueda cometer errores en la

forma manual como se viene efectuando en los procesos de venta.

En la justificacion tecnologica, permitira utilizar herramientas tecnoldgicas
relacionadas con las nuevas tendencias TIC, aportando beneficio para el restaurante
y para un mejor rendimiento de los trabajadores. Queda claro que el restaurante
utilizara como soporte de sus actividades los equipos informaticos y dispositivos que
van a mejorar la atencién de los clientes en menos tiempo, seguridad en las ventas y

mejor almacenamiento de la informacion en los reportes diarios.



En cuanto al alcance de la investigacion se beneficiaran los duefios, los trabajadores,

los clientes y toda la poblacion a nivel regional, con el buen servicio de calidad

La presente investigacion, utilizard una metodologia, de tipo descriptiva y un

enfoque cuantitativo, disefio no experimental y de corte transversal.

De acuerdo a la encuesta se obtuvo los resultados conforme nos muestran en la
dimension 01: Nivel de satisfaccidn respecto a la situacion actual de ventas, en la
tabla N° 16 se observa que el 65% de los encuestados manifestaron que NO estan
satisfechos con la situacion actual del restaurante, mientras que el 35% sostienen
que, Sl estan satisfechos. Con respecto la dimension 02: Necesidad de Implementar
un sistema de ventas, en la tabla N° 21, observamos que el 70% de los clientes
responden que SlI, un sistema de ventas ayudara a cumplir los objetivos del
restaurante, mientras que un 30% consideran que NO.

Segun los resultados obtenidos en esta investigacion se concluye que existe un alto
nivel de insatisfaccion por parte de los clientes con respecto al servicio y a la buena
atencion, de esta manera se deduce que es indispensable la necesidad de realizar la
propuesta de implementacidn de un sistema de ventas en el restaurante Nuevo Milenio

— Chimbote; 2020, con la finalidad de mejorar el proceso de venta y servicio al cliente.



REVISION DE LA LITERATURA

2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes a nivel internacional

En el afio 2020, los autores Aldana y Gomez (3), en sus investigaciones
titulada “Disefio, desarrollo e implementacion - sistema de ventas en linea
para la empresa ORAN-ING, Universidad Piloto de Colombia -
Colombia. 2020.” Tuvo como objetivo la planeacion de un proyecto que
consiste en el andlisis, desarrollo e implementacion de una aplicacién web
de ventas en linea, tomado como base la guia del PMBOK, se utiliza el
tipo de investigacion descriptivos y prescriptivo. Recomienda resaltar la
importancia y el sentido l6gico que este va adquiriendo en la medida que
se desarrolla la guia del PMBOK, y concluye que se debe entender el
desarrollo a lo largo del trabajo, de reflexionar frente a la infinidad de

posibilidades positivas y negativas de un proyecto.

En el afio 2019, el autor Escobar (4), realizd su investigacion titulada
“Sistema de informacidon que controla y administra el inventario y las
ventas de una pequefa empresa comercial. Mexico.2019.” El objetivo es
dar unasolucion a la problemaética reciente originada en el rubro de ventas
e inventario dando la propuesta del desarrollo de un SI que apoye la
administracion de la informacion del negocio. Se utilizé la metodologia
de desarrollo denominada “Cascada” Tuvo como conclusion el
cumplimento del objetivo logrando automatizar los procesos de venta e
inventario de la empresa de forma satisfactoria, logrando la disminucion
de fuga de informacién y al mismo tiempo apoyando al administrador de

obtener la informacidn en tiempo y forma.



2.1.2.

En el afio 2019, el autor Llerena (5), realizd su investigacion tituladas
“Sistema E-Commerce para la Gestion de Ventas en Power Pc Jr. Ubicada
en la ciudad de Quito - Ecuador 2019”. Con el objetivo de desarrollar un
sistema E-Commerce para la gestién de ventas de equipos y accesorios
tecnoldgicos que ofrece Power PC Jr. los métodos, que se realizaron
fueron entrevistas, encuestas e investigaciones de campo, denominada
metodologia de desarrollo, recomienda considerar a futuro la posibilidad
de migrar la tienda virtual a otras herramientas tecnolégicas que
actualmente se encuentran en auge como es el caso de los micro servicios,
y que exista una aplicacion en pequefios componentes desarrollando
software de mayor calidad. Concluye que el proceso de prueba es muy
importante en el desarrollo de software que ayuda a reducir los errores y

mejorar la calidad del sistema.

Antecedentes a nivel nacional

En el afio 2019, Estrada (6), realiz6 su investigacion titulada “Sistema
informatico para mejorar el control de ventas en el restaurant cevicheria
“Gran Chimu” Tumbes, 2019.” Teniendo como objetivo de implementar
un sistema informatico para mejorar el control de ventas en el Restaurant
Cevicheria “Gran Chimu”, Tumbes, la metodologia utilizada es de tipo
cuantitativo con disefio descriptivo transversal de una sola casilla. La
muestra estuvo constituida por 32 clientes de ambos sexos, a los cuales se
aplicd el instrumento (cuestionario) para realizar la recoleccion de datos
de la variable de estudio. Concluye que el sistema informatico ayudara a
mejorar el registro de ventas, mediante el rapido registro de datos y el

procesamiento de la informacion generada en los procesos de la empresa.



En el afio 2018, Panta (7), en su tesis titulada “Implementacion de un
sistema web para la gestion de ventas en avikar S.A.C — Sullana; 2018.”.
Tuvo como objetivo realizar el mejoramiento para obtener un nuevo
sistema de compra y venta en la empresa Avikar S.A.C 2018, ElI método
es el disefio de tipo no experimental porque los datos no se manipulan y
de corte transversal porque se realiza en un determinado tiempo; la
poblacion fue de 22 empleados de los cuales se tom¢ a la totalidad como
muestra ya que se veran beneficiados en todos los empleados, En las
dimensiones 01: y 02. Se mostraron que si estan de acuerdo con la que se
deberia realizar la propuesta para la seguridad en la informacion de los
datos para la empresa Avikar S.A.C, Se concluy6 la propuesta para la
gestion de un sistema web basada en la norma ISO/IEC 27001 en la
empresa AvikarS.A.C, — Sullana; 2018.

En el afio 2018, Ramirez (8), realizd6 su investigacion titulada
“Implementacién de un sistema para el control de inventario y ventas de
la tienda comercial de ropa novedades Yohanny - Talara; 2018” con
objetivo de realizar la Implementacion de un Sistema para el Control de
Inventario y Ventas de la Tienda Comercial de ropa Novedades Yohanny,
Talara; 2018, EIl tipo de investigacion fue cuantitativa, de nivel
descriptivo, disefio no experimental y de corte transversal. Se considerd
que en las mediciones 01 y 02, los encuestados respondieron que no se
encontraron satisfechos con los procesos actuales, de los problemas mas
importantes que identificaron fueron, la pérdida de tiempo en consultas,
mala gestion del dinero y la demora de atencién al cliente. Concluye que
la hipétesis planteada queda resuelta, por lo tanto, resulta beneficioso la

implementacion del sistema de control a la tienda comercial.



2.1.3. Antecedentes a nivel regional

En el afio 2019, Palacios. (9), realizd su investigacion titulada
“Implementacion de un sistema informatico web para ventas de equipos
de la empresa Claro Grupo Palacios SAC-Huarmey; 2019.” Como
objetivo general fue realizar la implementacién de un sistema informatico
web para mejorar el proceso de ventas de equipos en el Distribuidor de
Celulares Mdviles Claro Grupo Palacios SAC de la ciudad de Huarmey,
2019. La metodologia de la investigacion fue descriptiva con un enfoque
cuantitativo y de disefio no experimental de corte transversal. Se tomo
una muestra de 30 personas entre el personal y clientes, donde el 96.67%
manifestaron que existe la necesidad de la implementacién del sistema
informético web, motivo por el cual se concluye que la implementacion
de un sistema informatico web mejorard el proceso de ventas en la

empresa Claro Grupo Palacios SAC de Huarmey.

En el afio 2019, Granados. (10), realizé su investigacion titulada
“Implementacion de un sistema informatico de compras, ventas y
almacén para el Minimarket Lazaro — Huaral; 2018. la investigacion tuvo
como objetivo: Realizar la implementacion de un sistema informatico de
compras, ventas y almacén para el minimarket Lazaro de la ciudad de
Huaral del afio 2018. EI método fue de tipo descriptiva y enfoque
cuantitativo bajo el disefio no experimental y por su caracteristica de
ejecucion de corte transversal. los resultados: que arrojaron que hay la
necesidad de implementar un sistema informatico, el 100% indicaron que,
Sl es necesario implementar un sistema informatico, y en conclusion se
confirma la hipétesis general, quedando asi demostrada y justificada la
investigacion de implementacion de un sistema informatico de compras,

ventas y almacén para el Minimarket Lazaro.



En el afio 2017, Castillo (11), realizd su investigacion titulada
Implementacion de un sistema web de compra y venta para la
distribuidora Salas - Huarmey; 2017. tuvo como objetivo Realizar la
implementacién de un Sistema web de compra y venta para la
Distribuidora Salas. Huarmey— 2017. la investigacion fue cuantitativa
desarrollada con el disefio no experimental, transaccional — descriptivo.
Estos resultados coinciden con las hipotesis especificas y en consecuencia
confirma la hipétesis general, concluyendo queda demostrada vy
justificada la investigacién de Implementacion de un sistema web de

compra y venta para la distribuidora salas.

2.2. Bases teoricas de la investigacion

2.2.1. Los establecimientos de comida en el Perd

Procede desde el siglo XVIII, como restaurante, para denominar a un
establecimiento comercial o un amplio salén, donde se realiza el
negocio de comida caracterizado por los distintos platos que se ofrece
al consumidor, servicio que se presta con una atencion de calidad
dentro de un marco placentero y gustoso con un espacio relajado y
accesible. El término proviene del latin restaurare, que significa
recuperar o restaurar compuesta por dos espacios principales en salén

y la cocina, que juntas cumplen la unidad del establecimiento (12).

e Lacocinaen el Peru.

En el Per, las gastronomias son las mas variadas del mundo, como
se ve demostrada en todas las regiones, de tener una gran variedad de

platos tipicos, considerada como las mejores (13).



Sabemos que la cocina peruana fue el resultado de una fusién
preliminar causada por una tradicién culinaria de los antepasados del
Pert, con sus particulares destrezas y potajes, unida a la cocina
espafola con una variedad fuertemente trascendida por la presencia
musulmana en la Peninsula Ibérica y con un reconocido aporte de las
costumbres culinarias extraidas de la costa atlantica del Africa negra
propias de los esclavos, este fue influenciado por los diferentes usos

y costumbres culinarios de los grandes cocineros del Pert (14).

2.2.2. Platos mas conocidos:

e El ceviche

El ceviche, es un plato conocido y difundido por infinidad de
restaurantes de todo el pais y declarada Patrimonio Cultural de la
Nacion por el gobierno peruano. Su elaboracion es unica en todos los
lugares del Peru: con la variedad de pescados fragmentados, con jugo
de limén, porciones de cebolla picada, aji y sal al gusto. Esta variedad
de pescados utilizados se incluyen especies de mar, de lagos y rios, que
se afladen otros productos del mar como algas marinas y mariscos e
incluso vegetales propios de la region como camote, cancha de maiz

serrano, yuca, y hojas de lechuga (15).

e El pollo a la brasa.

Este plato denominado pollos a la brasa se da en el Per( que consiste
pollo asado al carbon, a lefia 0 a gas con un sistema giratorio, macerado
con una técnica que incluye diversos ingredientes, que seran horneados
en brasas de carbdn. Las recetas de este plato se originan en la capital
del Per, en la década de los afios 1950 (16).



El plato es presentado y armonizado con papas fritas, ensalada de
verduras y una variedad de cremas como, mayonesa, kétchup, salsas
de aji, salsa de aceitunas, con algunas pequefias variaciones en algunas

regiones, de esta manera siendo de mayor consumo en este pais (16).

e La comida chifa.

Chifa término que se origina con la combinacion de chi y tan qué
significa comer y arroz, que surgio en el afio 1930, utilizado en el Perd
para referirse a la cocina que surgié con la combinacion entre la
comida peruanay la comida de los inmigrantes chinos, particularmente
de la zona de Cantdn, a comienzos del siglo XX. En la actualidad los
Restaurantes de cocina china, han generado bastante influencia en
distintos lugares del pais, con sus principales platos que son el arroz,

la sopa wantan, el tallarin saltado (17).

2.2.3. Variedad de restaurantes

Debido a la innovacion y crecimiento permanente de la industria
gastronémica en el Per(, considero que es muy dificil sefialar el tipo y la
clasificacion de restaurantes, sin embargo, muchos investigadores
expertos han coincidido en determinar que hay dos tipos o categorias
principales de restaurantes, uno de servicio completo y otro restaurante
dedicada a la especialidad, ambos presentan alimentos de gran calidad
listos para el consumidor con un precio adecuado y médico de acuerdo a

la calidad y el servicio del personal (18).
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e El servicio completo de restaurantes.

En estos restaurantes ofrecen una buena variedad de platos para poder
seleccionar, existe un listado de comidas denominado menu que
generalmente existen los platos para poner a disposicion del cliente,
los establecimientos pueden ser formales o casuales, donde los
servicios y los precios estan de acuerdo al lugar y la calidad de la
comida, por lo tanto, muchos de estos restaurantes son de alta calidad

en la cocina (19).

e Las especialidades de los restaurantes.

Es un servicio de comida rapida o al paso., tiene a disposicién platos
limitados, pero con precio muy accesible, por ofrecer comida
momentanea como pueden ser hamburguesas, pollo frito, pizza,
anticuchos, broaster, etc. Habitualmente, se encuentran al aire libre y
abiertos durante la semana, matizados con bebidas preparadas al

momento (20).

También estan los llamados restaurantes familiares, que generalmente
ofrecen comida o menu casero, algo sencillo de precio medio basado
en el ingreso basico familiar. En ciertas circunstancias pueden contar
con licencia para vender licores y vinos, con instalaciones adecuadas

de acuerdo a las necesidades de las personas (20).

En general estos establecimientos son grandes donde se combina
perfectamente desde el aspecto de la fachada, la decoracion interior, la
musica de fondo, los productos que se ofrece, hasta el uniforme del
personal para que junto se emita un mensaje en particular (20).
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En la historia de los Restaurantes tematicos el punto de partida fue que,
en los afios 30 en Los Angeles California, se fundé la cadena de
Restaurantes con el nombre Fantasia Pacific Sea’s en su interior tenian
chozas cubiertas con paja, plantas de zona tropical, que marco aspectos
importantes en la fachada para que el establecimiento sea de facil

reconocimiento (20).

2.2.4. El Restaurante y su Proceso de Planeacion.

El sistema de planeacion de un establecimiento comercial de alimentos es
un proceso permanente, que puede ser muy sencillo cuando se trate de
reubicar el mobiliario o modificar el area de la produccion. En otras
circunstancias puede ser también un proceso complejo si se quiere
implementar un nuevo establecimiento por lo que se necesita tener en
cuenta ciertos aspectos como la ubicacion, el disefio para adecuarse al
financiamiento, sus politicas de administrar y el procedimiento de
operacion, para obtener resultados satisfactorios guiado por los objetivos
de la empresa (21).

La planeacion es un proceso que se inicia con establecer las metas
organizacionales, se definen estrategias para lograr estas metas, y
desarrollar planes detallados para asegurar la implantacion de las
estrategias y asi obtener los fines propuestos. La planeacion también es
para saber qué tipo de esfuerzos debe hacerse, cuando y cémo debe
realizarse, quién debe llevar a cabo, de la manera mas apropiada y

constante sostenida por acciones organizadas (21).
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Tabla Nro.01: Arquitectura de un Restaurante.

arquitectura de un
Restaurante contiene
diferentes funciones
que guarda relacién
con el sistema de

ventas.

BASES FUNCIONES
- Se plantea el presupuesto del proyecto.
La completa | - Estudio del mercado con espacio

apropiado.
- Plan financiero.
Consideraciones del lugar.
- Fijar el tamafio del restaurante o
establecimiento.
- Estudio de factibilidad.
- Desarrollo del mend.
Necesidades del servicio.
Técnicas de produccion y preparacion de
alimentos.
Seleccion de materiales y métodos de

construccion.

Fuente: Elaboracion propia

El orden en el que estan enlistadas no significa que se realicen de manera

secuencial. Para ciertos proyectos algunas de estas funciones son

importantes para el éxito de la planeacion del establecimiento, sin

embargo, esas mismas funciones pueden ser no tan validas para otro tipo

de proyectos. (21).

Por otro lado, una buena planeacion, se desarrolla utilizando los

principios basicos de algunas areas del conocimiento. Es asi como los

conceptos de analisis del trabajo, estudios de tiempo y movimiento,

ingenieria humana, administracion, economia, psicologia, manejo de

materiales entre otros, pueden ser utilizados para ayudar a la planeacion

del establecimiento (21).
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2.2.5. Restaurante Nuevo Milenio Chimbote

2.2.5.1. Rubro de la Empresa.

2.2.5.2.

La empresa que se va a investigar lleva el nombre de “Nuevo
Milenio” que desde muchos afios se dedica a la gastronomia,
innovando y difundiendo diferentes platos y sabores
tradicionales que son propias de la region, donde el protagonista
principal es el pablico que recibe una atencion satisfactoria en el
servicio. También se ofrecerd men econdémico y ejecutivo, de
acuerdo a la disposicion del cliente, con el mismo espiritu de
brindar la mejor atencién y siempre marcando la diferencia
frente a los demas restaurantes. Contard con los espacios
adecuados con todas las sefializaciones del salon, presentando
todas las inspecciones sanitarias y licencias de funcionamiento

por parte de las autoridades competentes.

La empresa investigada.

La trascendencia de esta investigacion radica en lograr que el
restaurante “Nuevo Milenio”, con sede en la cuidad de
Chimbote, supere no solo en capacidad y buen gusto, sino
también a una buena atencion a los clientes, con tecnologia del
momento que otros restaurantes de nuestro pais vienen
funcionando de una manera exitosa en el sistema de ventas.
ganandose todo el prestigio y la popularidad del publico en

general.

14



Informacion general y denominacion de la empresa.

b

- Nombre de la empresa. “restaurante Nuevo Milenio’
- Ubicacion: Av. Ex. Panamericana. 520

- Ciudad: Coishco — Chimbote

- Ruc: N°. 10329355328

- Propietario: German Domingo Sotelo Dionicio

Historia

El negocio fue fundado por el sefior German Domingo Sotelo
Dionicio en el afio 2000, como “restaurante Nuevo Milenio”
ubicado en Ancash, Chimbote - Coishco, empez0 sus actividades
el 02 de abril del afio 2000. Este negocio fue inscrito como
persona natural con el nombre, Restaurante Nuevo Milenio
encentrandose registrado en la SUNAT con el RUC. N°.
10329355328; su actividad principal es la comida oriental con
diferentes sabores y un bar, que consiste en vender alimentos y
bebidas.

Este negocio empez6 con la iniciativa del sefior German
Domingo Sotelo Dionicio, alld por los afios 2000, como un
negocio de vender comida informal o al paso conocido como
venta ambulatoria, es decir como un negocio personal preparaba,
ceviches, jugosos y comida criolla del momento, en aniversarios
y fiestas especiales como Navidad y Afio Nuevo se preparaba

cuyes, cabritos y el famoso arroz con pato, etc.
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Grafico Nro.01: Ubicacion Geogréafica del restaurante Nuevo

Milenio.
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Fuente: Google Mapas 2020.

Objetivos en la organizacion.

1. De manera eficiente satisfacer las necesidades y deseos de
los clientes.

2. Ofrecer diferentes platos para competir por el gran sabor,
complementado por un buen servicio caracterizado por el
alto nivel de calidad.

3. Se debe asegurar el pleno cumplimiento de las obligaciones
por parte de los empleados, motivandolos permanentemente
de manera que mantengan un alto nivel de desempefio y

trabajen de la mejor manera.

16



2.2.5.3. Mision y Vision

e Mision

Somos un restaurante con ganas de salir adelante,
comercialmente, especializarnos en diferentes platos y
sabores propias de nuestra region, donde brindaremos nuestra
mejor atencion integral buscando ser mejores para satisfacer

al publico y a la clientela.

e Vision

Para el afio 2025, ser el mejor restaurante a nivel regional y
nacional, ser reconocidos y preferidos por el puablico en
general, como un grupo de trabajo, original, solido y
profesional, comprometidos en brindar una buena atencion,

con la variedad de platos, especializados en calidad de sus

comidas.

2.2.5.4. Principios y Valores de la Empresa

Tabla Nro.02: Principios y valores del Restaurante

Valores

Principios

Honestidad:

Principio de legalidad

Responsabilidad:

Principio de modernidad:

Sinceridad: Principio de transparencia
Respeto Principio rendicion de cuentas:

Superacion: Principios de laboriosidad

Puntualidad: Principio de creatividad

Fuente: elaboracion propia.
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e Funciones del restaurante.

Mencionamos cuatro areas fundamentales para determinar

las funciones correctas del restaurante “Nuevo Milenio”

a. Preparar y servir los productos a sus clientes en el
restaurante.

b. Funciones que deben salvaguardar el dinero, la
contabilidad, los impuestos y el control de costos.

c. Tener en cuenta el area de comercializacion que debe estar
en la mente del consumidor.

d. El climay cultura organizacionales con valores y actitudes
generados por la empresa debe ser para la satisfaccion del

cliente.

2.2.5.5. Organigrama del restaurante Nuevo Milenio.

La estructura del restaurante Nuevo Milenio es linea funcional,
porque el organigrama estd compuesto por lineas verticales,
caracterizada por la autoridad, que divide el trabajo y delega
funciones, pero que conserva la especialidad de cada uno en su

funcion especifica.

El area de gerencia controla, evalta, implementa y maneja las
funciones y tareas de todos los puestos de la empresa, como chef,

ayudantes de cocina, meseros y ayudantes en general, etc.
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Esta estructura proporciona ventajas en la organizacion,

- En descubrir los errores mas eficientemente.

- Es més viable imponer disciplina en todas las areas
- Es ventajoso el control y la accion réapida.

- Se toman decisiones rapidas y sin dificultad

En el organigrama del Restaurante, el nimero de personas estan

distribuidos asi:

- 1 Gerente general

- 1 Administrador

- 1 Chef

- 2 Meseros.

- 2 Lavaplatos.

- 1 Ayudante general
- 1 Asistente de chef.

Grafico Nro.02: Organigrama del restaurante Nuevo Milenio

GERENTE GENERAL

ADMINISTRADOR

éﬁ LAVAPLATOS AYUDANTE

ASISTENTE

DE CHEF

Fuente: elaboracion propia.
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2.2.5.6. Infraestructura tecnoldgica existente

Uno de los elementos fundamentales de una organizacion es su
infraestructura tecnolégica, definida como el conjunto de
elementos para poder almacenar los datos de una empresa que
incluye el hardware, el software y los distintos servicios para

optimizar la gestién interna y su seguridad de informacion (22).
e Hardware

Es la parte fisica para el desarrollo de una actividad como,
monitores, ordenadores, videocamaras, router, Wifi, teléfonos,
sensores, escaneres, impresores y el cableado (22).

e Software

Es todo aquello que no se ve, es decir, los sistemas y programas
que facilitan el funcionamiento de las aplicaciones. Existen dos
tipos de hardware: los sistemas operativos y los programas

informaticos, procesadores de texto y ofimatica. (22).

Tabla Nro.03: Infraestructura tecnoldgica existente

Hardware Software
Pc Escritorio Sistema Operativo Windows 10
Impresora Sistema Operativo Windows 10
Scanner Microsoft Office 16
Laptop Antivirus SOPHOS

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla Nro.04: Infraestructura de Hardware

N° | Nombre Caracteristica
01 | Monitor DESKTOP-OHHOLQ5
02 | Procesador Intel(R) Core(TM) i5-7200U
03 | Memoria RAM | Hp. ddr3 BUS 1333 -8 GB
04 | Disco duro Seagate ST3500413AS 500 GB
05 | Lectora Samsung SH-222AB
06 | Teclado Genius KB-0138
07 | Mouse Halion NET SCROLL 120
08 | Mainboard Asus P7TH55-M-LX
09 | Impresora Epson. L395.
Fuente: Elaboracion propia
Tabla Nro.05: Infraestructura de Software
N° Nombre Caracteristica
01 | Word 2016 Procesador de texto
02 | Excel 2016 Para las tareas contables
y financieras.
03 | Power Point Programa para las diapositivas
2016
04 | Windows 10 Sistema operativo
05 | XMIND Creador de mapas conceptuales

Fuente: Elaboracion propia
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2.3. Tecnologias de la informacién y la comunicacion (TIC)

e Definicidn

Las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC) fueron
desarrolladas a consecuencia de los productos cientificos en la informética
y las telecomunicaciones, son un grupo unido de tecnologias que facilitan
la entrada, la utilidad, el procedimiento y la ampliacién de informacion

expuestas en diferentes cddigos, textos, sonidos, imagenes, y videos (23).

Las TIC, se definen como el conjunto de tecnologias que estan designadas
a diligenciar, ejecutar, dirigir y administrar informacion para expedir de un
lugar a otro, destinadas a proporcionar una variedad de soluciones amplias,
incluyendo las tecnologias que almacenan y recuperan informacion, para

enviar y recibir desde lugares distintos, procesando informacion (23).

2.3.1. Areas de Aplicacion de las TIC

Hoy en dia, las Tics estan presentes en las grandes corporaciones
multinacionales, pymes, en los gobiernos nacionales, en las
administraciones, universidades, en los centros educativos, en las
organizaciones socioeconomicas, asociaciones, privadas y particulares.
Hoy en dia, podemos conocer sus areas e aplicacion como en la guerra,
la politica, en administracion, en las empresas, en la educacion, la vida

cotidiana y hasta en los juegos. (24).

En los ordenadores, teléfonos moviles, tarjetas de memoria, televisores
digitales, discos versatiles digitales, computadoras portatiles, etc. para
almacenar, procesar y brindar todo tipo de informacion en las distintas

unidades de la empresa. (24).
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2.3.2. Los beneficios que aportan las TIC

Las Tic son la oportunidad abierta para toda empresa ya que €S un
elemento Util en el desarrollo cientifico y social de las sociedades. Las
tecnologias se adaptan muy rapido a los medios de comunicacion y
telecomunicaciones mediante las redes de comunicacion siendo las mas
destacada redes y servicios, seguido de los dispositivos de
comunicacion, equipos moviles y multimedia, continuando con los
servicios de procesar y aplicar como es la computacion en la nube y
finalizando con las tecnologias Web (Web 2.0). (25).

Ademas, los beneficios que nos presenta las TIC tenemos:

Asegura el uso correcto de la Informacion.

Favorece las comunicaciones.

Eliminan las barreras que existen entre tiempo y espacio.

L]

Consulta y obtiene informacidn de servicios en el momento. (25).

2.3.3. Las TIC mas utilizadas en las empresas.

Entre las principales y més conocidas podemos mencionar, el Internet
y redes sociales que facilitan la monitorizacion constante de la empresa
que, favorece la ayuda necesaria para la mejor gestion, algo

fundamental para la permanencia y crecimiento de una empresa. (26).

También estan los ordenadores, el navegador de Internet, los sistemas
operativos para Pcs, los teléfonos mdviles, los televisores, los
reproductores de audio, video y las consolas de juegos. Los mas
importantes son el correo electrdnico, la busqueda de informacion, el

audio y musica, la television y el comercio electrénico (26).
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De la misma manera las tecnologias de la informacion y comunicacion

se clasifican en redes, dispositivos y servicios.

Las Redes: La red es un conjunto de equipos conectados entre si por
medio de un cable u otro medio fisico con el fin de compartir recursos
como disco duro, impresora, programas, acceso a internet, etc. El
teléfono, el teléfono fijo, la banda ancha y el teléfono mavil, ademas,

las redes de television y las redes en el hogar (26).

Los Dispositivos: Los terminales son conocidos como consolas,
dispositivos electrénicos o electromecanico de hardware, valido para
introducir y mostrar datos de unacomputadora. existen varios
terminales que son el ordenador, el navegador de Internet, los sistemas
operativos para ordenadores, los televisores, los reproductores audio y

video o las consolas de juego (26).

Los Servicios: las TIC ofrecen varios servicios a los consumidores.
Los mas importantes son el correo electronico, la blsqueda de
informacion, la banca online, el audio y musica, la televisién y el cine,
el comercio electronico, administracion y gobierno, la sanidad, la

educacion, los videojuegos y los servicios moviles. (26).

En los altimos afios han aparecido mas servicios como los Peer to Peer
(P2P), los blogs o las comunidades virtuales y escuelas de negocio que
se especializan en impartir su formacidn, tenemos las mensajerias, que
las empresas imparten mensajes e informacion que faciliten la
educacion, la actualizacion de informacion, y entrega de informacion,

generando conocimiento (26).
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Gréafico Nro.03: Servidores almacenar en la nube

Fuente: tecnologia google (16)

2.3.4. Tecnologia de la investigacion

Definicion.

El término investigacion es una expresion que en la actualidad se ha
hecho muy comun y eso hace que exista infinidad de conceptos, pero
en el Diccionario de la Real Academia Espafiola, plantea el significado
del vocablo investigacion: como la realizacién de actividades
intelectuales y experimentales de modo sistematico con el propoésito

de aumentar los conocimientos sobre una determinada materia (27).

Asi mismo, el término tecnologia, proviene de la concepcion de dos
palabras griegas, traducidas al espafiol significan: arte o técnica y
tratado, y acercadndonos al Diccionario de la RA, define la tecnologia:
a un “conjunto de teorias y técnicas que permiten el conocimiento

practico y cientifico. (27)
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De manera mas simple, la palabra tecnologia se resume como una
agrupacién de conocimientos para ser empleada con fines préacticos,
para conocer el resultado de un producto o servicio originada en el
planteamiento de un problema por parte de la ciencia, y valerse de
conocimientos para alcanzar la solucién a dicho problema. (28)

Grafico Nro.04: Mundo, Cienciay Tecnologia

Fuente: Tecnologia, Ciencia e Investigacion google.

2.3.4. Importancia de las TIC en la empresa

Castells, en su tesis sefiala que las TIC otorgan multiples
oportunidades y beneficios, que favorecen las relaciones sociales,
el aprendizaje cooperativo, desarrollo de habilidades, nuevas
formas de construir conocimientos, crecer en capacidad y
creatividad, comunicacion y razonamiento. Es por eso, que las TIC,
en las empresas han hecho que se origine productos de calidad,
reforzando su competencia en el mercado, con un valor agregado a

las actividades de las empresas (29).
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Grafico Nro.05: Caracteristicas de las TIC

Beneflician a
los Fs innovador
ciudadanos.

Dan acceso a
nuevas formas
de

comunicacion,

Es creativo

Fuente: Boudrem Milkovich.

2.3.5. Temas relacionados con la tecnologia de la investigacion

2.3.5.1. Sistemas de informacion.

Un sistema de informacién es un conjunto de elementos
interrelacionados con la finalidad de administrar datos e
informacion para una organizacion y elevar el nivel de
conocimiento, permitiendo una mejor toma de decisiones en el

desarrollo de acciones (30).
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El autor Peralta, define sistema de informacién a un conjunto de
elementos relacionadas entre si con el fin de ayudar las
actividades de una empresa u organizacion, en sus cuatro
actividades basicas: entrada, almacenamiento, procesamiento y

salida de informacion (30).

e Entrada de Informacién: Se entiende por entrada de
informacion al proceso para su consecuente procesamiento, que
pueden ser manuales o automaticas. Las manuales son aquellas
que proporcionan en forma directa por el operador o el usuario,
y las automaticas provienen de otros sistemas, que se denomina
interfaces automaticas. Las unidades tipicas de entrada de datos
a las computadoras son las terminales, las cintas magneticas, las
unidades de diskette, los codigos de barras, los escaneres, la voz,

los monitores sensibles al tacto, el teclado y el mouse, etc. (31).

e Almacenamiento de informacion: Es el proceso del sistema
que se encarga de almacenar de manera organizada los datos e
informacion para su posterior utilidad. Para poder recuperar, los

datos guardados o almacenados se organizan en:

e Campo: Agrupacion de caracteres que distinguen a un sujeto,

lugar u objeto, por ejemplo: nombre de un empleado.

e Registro: Conjunto de campos interrelacionados, ejemplo:
nomina de un empleado, la cual podria estar conformado por su

nombre, item, area y sueldo (32).
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Archivo: Conjunto de registros interrelaciones, que pueden estar
conformado por registros de la némina de todos los empleados o
trabajadores del mes de diciembre del 2017. (33).

Procesamiento de datos o informacion: Se entiende por
procesamiento de datos a la capacidad del sistema de
informacion para efectuar operaciones justamente con los datos
guardados en las unidades de memoria. Durante esta actividad
se evidencia los siguientes: - Incrementa, manipula y organiza la
forma de los datos. - Se analiza y avaltua su contenido - Se
selecciona la informacion para luego ser usada en la toma de

decisiones. (34).

Salida de Informacion: La salida es la actividad que permite
transmitir informacién til y valiosa a los usuarios finales. Las
unidades tipicas de salida son las impresoras, terminales,
diskettes, cintas magnéticas, la voz, los graficadores, los plotters,
entre otros. Es primordial aclarar que la salida de un Sistema de
Informacion puede constituir la entrada a otro sistema de

informacion (35).

Ademas, un sistema informatico debe tener control del
desempefio del sistema, es decir debe generar retroalimentacion
sobre las tareas de entrada, procesamiento, almacenamiento y
salida de informacion. Esta retroalimentacion debe evaluarse
para diagnosticar si el sistema cumple con los estdndares de

desempefio establecidos (36).
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Grafico Nro.06: Sistemas de Informacién.
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Fuente: Sistema Informacion google (22)

2.3.5.2. CPU (Computadora para sistema de venta)

Es el cerebro del ordenador, la parte de la computadora donde
se controlan y originan comandos directos generando
diferentes funciones de la CPU. (37).

e Impresora de Recibos, Boleta o Facturas

* Impresora Matricial.

* Impresora de Tickets.

e Lector

Emite el nUmero que muestra el cddigo de barras, no la
imagen. Basicamente, consiste en el escaner propiamente
dicho (37).
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e Sistema de punto de ventas armables

Se utiliza para automatizar el proceso de salida y cobro de
mercancias en tiendas departamentales, comercios,
restaurantes, zapaterias. Ademas, el sistema de punto de

venta se compone por varios elementos, que son:

e Impresora de recibos

Emite los comprobantes de ventas, boucher y reportes como el

corte de caja y otros.

e Monitor Touch — Screen

Facilita el uso del punto de venta, el usuario interactla

visualmente para realizar una venta (37).

Grafico Nro.07: Servidor conectado

Fuente: tecnologia google.
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2.4. Sistema de Ventas

Hablamos de un Sistema de Ventas por tratarse de una completa
aplicacion, para la gestion de clientes, proveedores y productos, con el
proposito de realizar el mejor manejo en relacion a facturas y cobranzas
basada en la distribucion dentro el mercado, por eso cada organizacion
debe tener en cuenta, la necesidad empresarial, de contar con un sistema
de ventas, ya que desempefia una buena labor en lo que se refiere en el
tipo de actividades (38).

e Sistema

Se denomina asi al médulo ordenado de elementos que se encuentran
interrelacionados y que interactian entre si, definido como a un
conjunto ordenado en normas y procedimientos que regulan el

funcionamiento de un grupo o colectividad en una empresa (39).

¢ Venta

Es la accién y efecto de vender, es decir traspasar la propiedad de
uno, a otra persona a través del pago a un precio acordado. EI término
se usa para nombrar a la operacion en si misma como a la cantidad
de productos que se venden, relacionada con la compra, inclusive se
puede decir que es su contra parte ya que esta consiste en la
colocacién en el mercado de un determinado producto o servicio con
el objetivo de que sea comprado por el consumidor. La dependencia
de la venta hacia un mercado prospero la convierte en un proceso en
constante movimiento y expansion, ya que la presencia de un
producto en el campo de interés marca el impacto de este en el

consumidor (40).
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e Tipos de venta

Cuando decimos tipos de ventas nos referimos a las distintas formas
las cuales podemos realizar una venta aqui podemos identificar a
dos grandes Tipos de Venta, las cuales son presencial radica en “a

quien” se le vende y no presencial (41).

e Venta Presencial

Este tipo de venta se produce cuando el comprador se encuentra en
el mismo lugar y momento y la venta representa una interaccion

entre ambas partes. (41).

e \enta no Presencial:

Es una modalidad de hacer una venta a distancia, estariamos
hablando de una venta no presencial la cual consiste o trata en que el
proveedor recibe por correo un catadlogo de los productos que se
encuentran en la empresa, el cual tiene que rellenar un formulario
haciendo su pedido. En una segunda instancia, se puede identificar a
dos grandes Tipos de Ventas, cuya diferencia radica en "a quién” se
le vende y los usos o fines que le da a los productos adquiridos. Estos

dos tipos de venta son (41).

e Venta Minorista o al Detalle:
Incluye todas las actividades relacionadas con la venta directa de

bienes y servicios al consumidor final para un uso personal no

comercial (42).
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e Venta Mayorista o al por Mayor:

Incluye todas las actividades de venta de bienes o servicios dirigidos

a la reventa o a fines comerciales (42).

2.4.1. Comprobantes para un sistema de venta.

e Factura

La factura es un documento o comprobante que se emiten en las
compras 0 transacciones entre empresas 0 personas que necesitan
acreditar costos o gastos para efectos tributarios, haciendo uso de
dicho documento estan sustentando el pago de impuestos (IGV). Es
el documento que emite el proveedor al cliente, por el que se justifica

legalmente una operacidn de compraventa de bienes o servicios. (43).

e Tipos de facturas

= Facturas completas
= Facturas Simplificadas

= Facturas Recapitulativas.

e Boleta de venta

Las boletas de venta tienen como objetivo acreditar la transferencia
de bienes, haciendo entrega de ella, se realiza la prestacion de un
servicio, realizadas por personas con negocio, Es un comprobante de

pago que se emite en operaciones al consumidor final (44).
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e Ticket

Un ticket es emitido mediante una maquina registradora que detallara
los productos adquiridos y el precio, es un papel impreso que permite
la utilizacién de un servicio, que acreditan ciertos derechos, como
devolucién o reclamos de productos, realizado por el consumidor
final (45).

2.5. Lenguaje de Modelo Unificado (UML)

Definicién.

El término proviene del inglés (Unified Modeling Language). UML naci6 en
1994 para cubrir los aspectos principales de todos los métodos de disefio y ha
sido utilizado con éxito en sistemas construidos para toda clase de industrias
en todo el mundo, en los hospitales, bancos, medios de comunicacion,
aeronautica y finanzas, Es un lenguaje grafico para visualizar, especificar,
construir y documentar un sistema. UML, incluyendo aspectos conceptuales
como procesos, funciones del sistema, y fases concretas para lenguajes de

programacion, esquemas de bases de datos etc (46).

UML es un lenguaje de modelado estandarizado, tiene su aplicacion mas
importante en el desarrollo de software, es decir, un diagrama UML solo
define una seméntica mediante una serie de reglas y notaciones, pero no
especifica sobre la metodologia o procedimiento que hay que usar. UML ha
pasado por diferentes versiones hasta convertirse en lo que es hoy, se ha
actualizado y mejorando en cada paso, adaptando y soportando un cada vez

mas variado elenco de técnicas de disefio (47).
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e Importancia de UML.

El lenguaje de modelado unificado es un conjunto de herramientas que
admite mostrar un sistema en diversas fases, para poder delimitar y
organizar con mejor entendimiento del quien desarrolla el sistema. Se trata
de un lenguaje gréfico para construir, documentar, visualizar y especificar
un sistema de software. En otras palabras, UML se utiliza para definir un
sistema de software, tiene la riqueza suficiente para crear un modelo de
sistema, pudiendo modelar los procesos de negocios, funciones, esquemas

de bases de datos, expresiones de lenguajes de programacion, etc (48).

Grafico Nro. 08: Logo UML

UNIFIED
MODELING
LANGUAGE ..

Fuente: Rational Unified Process, 2002.
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2.5.1. Diagramas de UML

2..5.1.1. Diagrama de Casos de Uso.

2.5.1.2.

Representan cdmo interactan los diferentes actores en un
sistema para cada caso de uso. Es decir, definen qué acciones
puede realizar cada actor dentro de un sistema. Cada accion
estd representada de un modo muy simple por un rotulo que
representa el caso de uso de la operacion en cuestion. Un modo
de ver los casos de uso dentro de una aplicacion serian los
diferentes roles o permisos de los usuarios que tienen acceso a
dicha aplicacion, de este modo, dentro de un banco, los casos
de uso no son los mismos (al menos no todos) si el usuario es

el gerente o es un cajero (49).

Diagrama de Estado.

Un diagrama de estado, muestra el conjunto de estados por la
que pasa un objeto a lo largo de su vida en respuesta a los
eventos e indican cuales son esos eventos que pasan de un
estado a otro, de la misma manera cuales son las respuestas y
acciones que genera. Un diagrama de estado también conocido
como diagrama de transicién de estados o por maquina de
estados, permite modelar el comportamiento interno de un
objeto, subsistema o sistema global, es decir, representan los

posibles estados de un objeto. (50).
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2..5.1.3 Diagrama de Actividades

2.5.14.

Es la representacion grafica del flujo de control del sistema, se
utilizan para analizar los procesos, si en un diagrama participan
méas de un actor, esto se representa a través de canales
(swimlanes) en donde cada uno de ellos muestra la actividad
que realizan los actores, realizan una serie de actividades que
deben ser realizadas en un caso de-uso, asi como las distintas
rutas. (51).

Diagrama de Secuencia

El diagrama de secuencia es un tipo de diagrama de interaccién
contenido en UML 25. Su objetivo es representar el
intercambio de mensajes entre los distintos objetos del sistema
para cumplir con una funcionalidad. Un diagrama de secuencia
representa una forma de indicar el periodo durante el que un
objeto esté desarrollando una accion directamente o a través de

un procedimiento. (52).

Este describe la dinamica del sistema y las interacciones en un
entorno de objetos de una app a través del tiempo. Mostrando
de forma secuencial los envios de mensajes entre objetos. El
diagrama puede asimismo mostrar las transmisiones de datos

intercambiados durante €l envié del mensaje (52).
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2..5.1.5. Diagramas de clases

El diagrama de clase muestra un conjunto de clases, interfaces y sus
relaciones, es el diagrama mas comin a la hora de describir el
disefio de los sistemas orientados a objetos. Los diagramas de clases
representan un conjunto de elementos del modelo que son estaticos,
como las clases y los tipos, sus contenidos y las relaciones que se

establecen entre ellos. (53).

2.5.1.6. Diagrama de componentes

Un diagrama de componentes representa como un sistema de
software es divido en componentes y muestra las dependencias
entre estos componentes. Los componentes fisicos incluyen
archivos, cabeceras, bibliotecas compartidas, médulos, ejecutables

0 paquetes (54).

2.5.1.7. Diagrama de colaboracion

Los diagramas de colaboracion son un tipo de diagrama de
interaccion cuyo objetivo es describir el comportamiento dindmico
del sistema de informacion mostrando como interacttan los objetos
entre si, es decir, con qué otros objetos tiene vinculos o intercambia

mensajes en un determinado objeto (55).
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2.5.2. Base de Datos

e Definicion

Una base de datos es una coleccion de informacidn organizada de facil
acceso, gestionada y actualizada, en una sola vista, que se clasifica de
acuerdo al tipo de contenido: bibliogréfico, texto, numérico y de
imagenes. Es un “almacén” que permite guardar grandes cantidades de
informacion que son recolectados y explotados por los sistemas de

informacion de una empresa en particular (56).

Segun Hueso: Base de datos es un conjunto de datos relacionados y
organizados con cierta estructura, que se distinguen en diferentes
modelos de bases de datos como el relacional, jerarquico o en red. El
modelo de bases de datos mas extendido es el relacional, que para su
manipulacion y gestion surgieron los sistemas gestores de bases de
datos (SGBD (57).

2.5.3. Tipos de base de datos
e MySql
MySql, es el sistema de gestion de bases de datos relacional mas
extendido en la actualidad de codigo abierto, que incorpora funciones
predefinidas que podemos utilizar en expresiones de consultas y

objetos del sistema gestor, adaptadas a nuestras necesidades usando

el lenguaje propio del sistema gestor (58).
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e SQL

SQL. Es un lenguaje de programacion estandar para la recopilacion
de informacion desde una base de datos y al mismo tiempo ser
actualizada. Suelen funcionar en la estacion de trabajo del usuario de
la base de datos y pueden conectarse de manera remota a un BD que
estén funcionando en otros sistemas de computo, mediante servidores

compartidos (59).

Es el lenguaje ampliamente implementado para las bases de datos
relacionales. SQL no solo permite administrar los datos dentro de la
base de datos, sino también manejar la base de datos teniendo como
base el lenguaje de consulta estructurado (SQL) para crear y alterar
los objetos de la base de datos, agregar y eliminarlos de la base de
datos, modificar los agregados a esa base de datos y recuperar datos
almacenados en la base de datos para su desplego y procesamiento.
(59).

Grafico Nro.09: Tipos de base de datos

Fuente: AG Blog, agosto 2016.
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e HTML

Es un lenguaje de marcado que se utiliza para el desarrollo de paginas
de Internet. Lenguaje de Marcas de Hipertexto, que podria ser
traducido como Lenguaje de Formato de Documentos para
Hipertexto (60).

o XAMPP

XAMPP es un servidor independiente de plataforma software libre,
que puede ser instalado sencillamente en un ordenador sin importar
el sistema operativo, ya que es adaptable a cualquiera de ellos (Linux,
Windows, MAC o Solaris). XAMPP incluye servidores de bases de
datos como MySQL y SQLite con sus respectivos gestores
phpMyAdmin y phpSQLiteAdmin y es un software totalmente
gratuito. (61).

XAMPP es una herramienta de desarrollo que te permite probar tu
desarrollo web basado en PHP en tu propio ordenador sin necesidad
de tener acceso a internet (61)

e PHP

El lenguaje de programacion PHP es rapido; facil y sencillo de usar
en la programacion de aplicaciones, combinando con HTML en sus
paginas Web. Y escribirlo mas facil que otros lenguajes (PHP ha
aprendido de sus errores). No necesita compilarlo, como requeririan
otros lenguajes, antes de ejecutarlo, para hacer programacién con

PHP es pura diversion y atractivo para los usuarios (62).
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Las personas con sitios Web, encuentran respuestas con mayor
frecuencia en PHP; y no contentos con limitarse a trabajar JavaScript
en el navegador, desean tener el poder de escribir codigo para que se

ejecute desde el servidor (62).

e Fundamentos de PHP

Es PHP es completamente gratuito y tiene soporte de una comunidad
mundial de voluntarios. Este método de codigo abierto, orientado a
la comunidad, ha producido una plataforma significativamente mas
robusta y libre de errores en comparacién con las opciones
comerciales. Por lo tanto, utilizar PHP es bueno también para la
economia de las empresas: les permite ahorrar en licencia y
servidores costosos, mientras que, a la par, producen productos de
alta calidad en tiempos mas cortos. Se ha convertido, de facto, en la
opcidn para el desarrollo de aplicaciones Web orientadas a bases de
datos, sobre todo por su escalabilidad, facilidad, uso y el amplio

soporte para diferentes bases de datos y formatos de éstos. (63)

2.6. Lenguajes de programacion

e Definicidn

Un lenguaje de programacién es un conjunto de simbolos y codigos usados
para orientar un programa de estructuras en el desarrollo web, son lenguajes
que, mediante una serie de instrucciones, le permite a un programador
escribir un conjunto de Ordenes, acciones consecutivas, datos
y algoritmos para, de esta manera, crear programas que controlen el

comportamiento fisico y l6gico de una maquina (64).
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e JavaScript

JavaScript es el lenguaje de programacion encargado de dotar de mayor
interactividad y dinamismo a las paginas web, cuando JavaScript, se ejecuta
en el navegador, no necesita de un compilador, el navegador lee
directamente el cddigo, sin necesidad de terceros. JavaScript como lenguaje
de programacion o secuencias de comandos, permite implementar funciones

complejas en paginas web (64).

e Java

Es un lenguaje moderno, presentado por primera vez por Sun Microsystems
en el segundo semestre de 1995. java es un lenguaje de programacion de
proposito general orientado a objetos, que fue disefiado especificamente para
tener pocas dependencias de implementacion como fuera posible
permitiendo a desarrolladores escribir un programa y ejecutarlo en cualquier

dispositivo sin tener que compilarlo muchas veces. (65).

e Phyton

Es un lenguaje de alto nivel, lo que implica que no tendras que perderte entre
teorias de programacion y podras dedicarte a lo que realmente quieres:
mecanizar ciertos procesos de analitica web. Te permite programar
algoritmos bastante complejos. Puede ayudarte a la hora de llevar a cabo una
visualizacion de datos avanzada, esencial en el proceso de decision. Cuenta
con una comunidad muy activa, capaz de aportar tutoriales y respuestas a
problemas concretos que te iran muy bien a la hora de ampliar el potencial
de esta programacion en tu &mbito de anélisis web. (66).
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e Visual Basic. NET

Es actualmente, junto con C# y Java, es uno de los lenguajes de
programacion mas populares en Internet, y esta disponible para el desarrollo
de programas de propdsito general. La idea fundamental de esta obra es dar
a conocer estas facetas del lenguaje Visual Basic, sin olvidar que tiene un

alcance completo sobre la Web. (67).

Permite escribir aplicaciones tanto para Internet como aplicaciones de
proposito general, como muchos lenguajes, permite trabajar con todo tipo de
datos, crear estructuras dindmicas, trabajar con ficheros, disefiar interfaces

graficas de usuario, etc (67).

o C++

Este lenguaje orientado a objetos, aunque no puro, debido a que se porta
otros estilos de programacion como el estructurado. Por eso también, se
suele decir que es un lenguaje hibrido o que no es un lenguaje orientado a
objetos puros, es una ventaja que un inconveniente, ya que lo hace mas

versatil y adecuado para un mayor numero de aplicaciones (68).

e HTML

Creado como un sistema de hipertexto para agregar informacion por el afio
1980 por Tim Berners, usado actualmente para delimitar la estructura o
disefio de una pagina web de Word Wide Web. HTML es un lenguaje de
marcacion de elementos para la creacion de documentos hipertexto, muy
facil de aprender, permitiendo que cualquier persona, aunque no haya
programado en la vida, pueda enfrentarse a la tarea de crear una web. HTML

es sencillo y facil de poder dominar el lenguaje (69).
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e SGBD

El sistema de gestion de la base de datos (SGBD) es una aplicacion que
permite a los usuarios definir, crear y mantener bases de datos,
proporcionando acceso controlado a las mismas, herramienta que sirve de
interfaz entre el usuario y las bases de datos. Es decir, por un lado, tenemos
los datos organizados segun ciertos criterios y, por otro, un software que nos
permite o facilita su gestién con distintas herramientas y funcionalidades
(70).

2.7. Metodologias. de desarrollo de software RUP

2.7.1. Metodologia RUP (Rational Unified Process)

Metodologia estandar méas utilizada para la creacion de sistemas
orientados a objetos. En el 2000, segin Kruchten, RUP es una
metodologia de desarrollo de software basada en UML (Unified
Modeling Language), que organiza el desarrollo del software en cuatro
fases, cada una de las cuales consiste de una o maés iteraciones
ejecutables del software en la etapa de desarrollo. Procesos de desarrollo
de software que emplea el lenguaje unificado de modelado (UML),

emplea para el analisis, disefio, implementacion y documentacion. (71).

En el afio 2002, para Rational Unified Process, RUP es un software de
ingenieria de procesos, que proporciona un enfoque oportuno para el
desarrollo de tareas y responsabilidades dentro de un grupo de trabajo.
Su objetivo es la de asegurar la produccién de software de alta calidad,
que redna los requerimientos de sus usuarios finales dentro de un plan 'y

presupuesto. (71).
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2.7.2. Descripcion del Proceso

El proceso puede ser descrito en dos dimensiones, a lo largo de dos

ejes.

El eje horizontal representa el tiempo y muestra los aspectos del

ciclo de vida como son revelados.

e El eje vertical representa las disciplinas, que constan de

actividades agrupadas légicamente por su naturaleza. (72).

Grafico Nro.10: Dimensiones de proceso de desarrollo RUP
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Fuente: Rational Unified Process, 2002.

En el grafico Nro. 10, se observa el énfasis vario con el tiempo. Por
ejemplo, en las primeras iteraciones se emplea la mayoria del
tiempo en requerimientos y en las Gltimas se emplea méas tiempo en
implementacion. Aun asi, en todo momento se pueden elaborar

todas las actividades. (72).
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El ciclo de vida del software de RUP esta descompuesto a través
del tiempo en cuatro fases secuenciales, de las cuales, cada una
concluye con un hito bien definido y ademas cada fase es
esencialmente un lapso de tiempo entre dos hitos Al final de cada
fase una evaluacion es realizada para determinar qué objetivos han
sido cumplidos, si esta evaluacidn es satisfactoria, el proyecto

avanza a la siguiente fase. (73).

2.7.3. Descripcién de las fases RUP

A continuacion, en el Grafico 11, se observa cada una de las fases y los

hitos en el desarrollo de un proyecto:

Gréafico Nro.11: Descripcion de fases e hitos RUP

Principio Elahural:ilin‘ Construccion ‘Transiciﬁn

- —

-

Objetivosy ~ Objetivojde Objetivo/de) Objetiva
el |3/ arquitectura tapacidad| delrelease
ciclowital ~ dellciclojvital operativa) - del product
Inicial
emp

Fuente: Rational Unified Process, 2002.
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2.7.4. Fases de la metodologia RUP

La metodologia consta de cuatro fases:

Fase inicial.

Se define el alcance del proyecto e identifica los riesgos
potenciales, que estdn de la mano del proyecto, ademas de
proponer una vision muy general de la arquitectura de software

y producir el plan de las fases y el de iteraciones. (74).

Fase de elaboracion.

Se establece un marco de trabajado para el desarrollo del
sistema, se desarrolla un plan estratégico con el cual se pueda
identificar los riesgos que se presentaran en el desarrollo del
sistema. Se selecciona los casos de uso, para que permitan

definir la arquitectura del sistema y aplicarla en la fase. (74).

Fase de construccion.

En esta etapa se desarrolla y se integran las diferentes partes
del sistema, se procede a programar y se ejecutan las pruebas,
con la finalidad de contar con un producto terminado y
funcionando. Aqui se completa la funcionalidad del sistema, la
cual se deben aclarar los pendientes requerimientos y
administrar los cambios de acuerdo a las evaluaciones
realizados por los usuarios y se evaluaran las mejoras del

proyecto. (74).
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e Fase de transicion.

Una vez culminado las etapas previas ya se puede realizar la
verificacion final por parte de los usuarios con su respectiva

implementacion.

e Aqui se asegura la disponibilidad del software para los
usuarios
e se ajustan los errores y defectos, para poder ser aceptados.

e Se capacita y atribuye el soporte técnico. (74).

2.7.5. Metodologia XP

Se emplea en el desarrollo de software de alta calidad, de manera rapida
y mas beneficiosa, caracterizada por los ciclos de desarrollos con los que
cuenta y que no tienen ningdn tipo de restricciones por el entorno
informatico, estd orientada a trabajar con proyectos que estén

comprometidos de dos a diez programadores (75).

e Ciclo de vida de XP.

Fase de exploracion: Se realiza una recoleccion de la informacion
necesaria para poder identificar las funcionalidades que tendra el
sistema. Fase de planificacion de la entrega: Tiene como objetivo
establecer las actividades que se deben realizar mediante un
cronograma de trabajo que deben regirse los programadores, que

normalmente ni debe pasar los primeros dos meses. (76).

50



Fase de iteraciones: En esta fase, se realizan test funcionales,
obteniendo informacién del funcionamiento del sistema, una vez

que el sistema esté listo para ser implementado. (76).

Fase de produccion: Se realizan mas pruebas técnicas antes de

entregarse el sistema al cliente. (76).

Fase de mantenimiento: se realizan cambios de errores que no se
percibieron en etapas previas y se va mejorando los procesos del

sistema continuamente. (76).

Muerte del proyecto: Se satisface todas las necesidades del cliente,

dando por finalizado el desarrollo del sistema. (76).

Grafico Nro.12: Metodologias XP.

« Historia de Usuario
¢ Plan de lteracion .
) + Diseno Simple.
\ DISENO — Prototipos
PLANEACION‘\ }
Redisefno
xp CO{DIFICACION
ILanzamiento'\ r ¥
PRUEBAS * Programacion
/ pOr parejas.
Incremento * Prueba Unitaria
del software. * Integracion continua.

Fuente: Google metodologia XP.
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2.7.6. Metodologia MSF

Es una metodologia desarrollada por Microsoft Consulting Services,
que define un marco de trabajo, para implementar sistemas
empresariales basados en herramientas tecnoldgicas de Microsoft para
cualquier plataforma (Microsoft, Unix, Linux, Citrix), de las cuales

también se aplica a otros proyectos de T1 (77).

La metodologia MSF, se utiliza cuando se quiere solucionar de una
manera simple, sin afectar al modelo de negocio que tiene la empresa u
organizacién, utilizados en los procesos predefinidos enfocados en

generar productos con excelente calidad (77).

Grafico Nro.13: Metodologias MSF.

Entrega Ajustada Visién y Alcance

Aprobados

Eit Cronograma
Ll de Proyecto
Aprobado
Versién Aprobada Alcance Completo

Fuente: Google metodologia MSF
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I11. HIPOTESIS

3,1, Hipdtesis General.

La propuesta de implementacion de un sistema de ventas en el restaurante

“Nuevo Milenio — Chimbote, mejorara el proceso de ventas y servicio al

cliente.

3.2. Hipdtesis especificas

1. Laidentificacion del proceso que se desarrolla manualmente en la empresa,
permite el andlisis y disefio del sistema que ayudara a mejorar las ventas.

2. Eluso de lametodologia RU, facilitara el desarrollo del software de manera

correcta.

3. El disefio del sistema permitira visualizar los procesos generando reportes

e informes de ventas en el restaurante “Nuevo Milenio”

53



IV. METODOLOGIA.

4.1.

4.2.

Tipo y Nivel de la Investigacion

La investigacion, realizada en el restaurante Nuevo Milenio, fue de tipo
cuantitativa con nivel descriptivo porque se utilizé y analizo los datos recogidos
para después procesarlos por medio de cuadros estadisticos que seran descritos

en funcion a las variables dependientes e independientes.

Los autores Pita, y Pértigas, (78) dicen que una investigacién es cuantitativa por
que recoge y analiza datos cuantitativos entre variables, la generalizacion y
objetivacion de los resultados a traves de una muestra para hacer inferencia a
una poblacion y poder explicar el por qué las cosas que suceden o0 no de una

forma determinada.

Segun Cazau, (79). Indica que la investigacion descriptiva es esencialmente la
medicion precisa de una o mas variables dependientes, en alguna poblacion
definida o en una muestra de dicha poblacion, los descriptivos buscan
describirlas midiéndolas, y, por tanto, requieren mayor conocimiento del tema

para saber qué variables describir y como hacerlo.

Disefio de la Investigacion

El disefio es no experimental: segin Echevarria, (80), llama no experimentales
a los estudios donde se ponen a prueba hipétesis que afirman relaciones de

causalidad entre variables, pero éstas so6lo son observadas, sin que se las

manipule como en los de corte experimental.
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Corte transversal: segun: Alvarez, y Delgado, (81), El disefio de estudios
transversales se define como una investigacion observacional, individual, que

mide una o mas variables, en un momento dado.

En un estudio transversal se recolecta en el presente y, en ciertas ocasiones, de
caracteristicas pasadas, asi como conductas o experiencias de los individuos.

que se realizara en esta investigacion (81),

El disefio de la investigacion se grafica de la siguiente manera:

Donde:

M=>0

M= Muestra O= Observacion

4.3. Poblacién y Muestra

4.3.1. Poblacion

Segun David, (82), Se denomina poblacion, universo o colectivo a la
totalidad de las personas y objetos que en una investigacion se quiere
conocer, sabiendo que el universo y la poblacién pueden estar
constituidos por personas, animales, registros médicos, nacimientos, las

muestras de laboratorios, en nuestro caso sera de personas.

En esta investigacion la poblacion esta delimitada en 20 personas entre
trabajadores y clientes del restaurante, que estaran presentes desde el
inicio del proceso de ventas hasta el final. Los responsables de la cocina

2, meseras 2. Caja 1, seguridad 1. Administracion 1y clientes 13.
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4.3.2. Muestra

Muestra, segun Otzen, y Manterola, (83). Es un subconjunto o parte del
universo o poblacion en que se llevard a cabo la investigacion. Hay
procedimientos para obtener la cantidad de los componentes de la muestra

como férmulas, l6gica y otros que se vera mas adelante. La maestra es

una parte representativa de la poblacién.

En esta investigacion para la muestra, se ha procedido a seleccionar a 20
personas entre trabajadores y clientes, mediante la técnica recoleccién de
datos, por ser integrantes que laboran y consumen en el restaurante Nuevo

Milenio de Chimbote que seran beneficiados con el sistema de ventas por

estar inmersos en el proceso de la investigacion.

Tabla Nro.05: Muestra de encuestados:

Unidades Operativas/funcionales Poblacién/Muestra
Responsables de la cocina 02
Responsables meseras 02
Pago - caja 01
Administracion 01
Seguridad 01
Clientes 13

Total 20

Fuente: Elaboracion propia.

56




4.4. Definicion de Operacionalizacion de Variables

Tabla Nro. 06: Definicién Operacional

Variable Definicion Dimensiones Indicadores DEf'n".:'On
Operacional
» ] La propuesta de
) _ - Nivel de |- Informacion actualizada | ]
Terén (27), dice que la L implementacion de
. ., satisfaccion - Situacién actual
implementacion se debe un sistema de
del actual | Eficiencia en reportes o
entender como una ) ventas optimizara
N : proceso  de |- Mejora de proceso .
ejecucion de una idea tiempo de procesos
) ventas - Calidad de servicio )
Propuesta  de | que esta en marcha de que se ejecutaban

Implementacion

de un
Sistema

ventas.

de

manera planificada,
como una aplicacion
informatica, un plan, un
modelo cientifico, un
disefio propio, que se
especifica quienes lo

ejecutan.

- Proceso automatizado

- Necesidad de

implementar
un sistema de

ventas

- Ahorro de tiempo
- Aumento en ventas
- Mejor posicionamiento
- Necesidad del sistema
Atencion satisfactoria
- Sistema de ventas.

- Implantar

manualmente, este
proceso ayudara en
del
para la

la ejecucion
sistema
mejor  toma de
decisiones, que
permite realizar con
exactitud el control

de ventas.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.5. Técnicas e Instrumentos de recolecciéon de datos

En esta investigacion realizada al restaurante Nuevo Milenio, se utiliz6
la técnica de encuesta y como instrumento se utilizd el cuestionario
con preguntas cerradas, permitiendo obtener informacion para
diagnosticar la situacion real, que servira para conocer la opinion de la

poblacion de que se esta estudiando.

Segun Lopez y Fachelli. Laencuestaesun instrumento de la
investigacion de mercados que consiste en obtener informacion de las
personas encuestadas mediante el uso de cuestionarios disefiados en

forma previa para la obtencion de informacion especifica. (84)

El cuestionario es un material o herramienta, Util para obtener
informacion acerca de una poblacion con el uso de las variables de la
investigacion, con una pregunta directa al problema que podrian ser

preguntas abiertas o cerradas.

Segun Garcia, dice que cuestionario es una herramienta que permite al
cientifico plantear un conjunto de preguntas de esa manera obtener
informacion estructurada sobre una muestra de personas, para describir

a una poblacion a la que pertenecen. (85)

4.6. Procedimiento de Recoleccion de datos

Para el procedimiento de recoleccion de datos, se hizo una previa visita
y coordinacion con el duefio del restaurante Nuevo Milenio, que nos
autorice para aplicar las encuestas al personal y a los clientes. Después
de tener la aprobacion del duefio de la empresa, se procedio realizar las

encuestas en un promedio de 30 minutos de tiempo.
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La técnica de la observacion nos permitid tener una percepcion mas
clara del problema planteado, sobre la situacion del personal y de los
clientes, para llegar a un entendimiento mejor acerca de los problemas

actuales y de la accion que se debe tomar en adelante para dar solucion.

Por otro lado, Orellana y Sanchez, (86), hablan de la observacion como
una de las principales herramientas mas utilizadas para ponerse en
contacto con el mundo exterior; cuando ésta es muy cotidiana da lugar
a un sentido comdn y al conocimiento cultural, cuando es sistemético y
propositiva, son de carécter cientifico. En la observacion no sélo
interviene el sentido de la vista, sino también todos los demas sentidos
para obtener conocimiento del mundo circundante en la que nos

encontramos.

Lista de cotejo:

Permite recopilar datos cuantitativos de manera rapida y ayuda tanto a
los profesores como a los alumnos a clarificar los aspectos que seran
considerados para medir el aprendizaje. Es un instrumento que puede

ser muy util para evaluar ejecuciones o procesos sencillos o complejos.

Tobdn, 2013, pag. 4) Define a la lista de cotejo como una tabla con
indicadores lo cual puede ser que presente 0 no presente indicador y es
considerado Gtil en muestras grandes y unas de sus desventajas es que

no tiene puntos intermedios al logro de un determinado aspecto.
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4.7. Plan de Anélisis.

El tema de investigacion por su misma naturaleza del trabajo a realizar,
es no experimental del disefio de la investigacion de los datos
recolectados 20, estos datos serdn tabulados mediante el software
Microsoft Excel 2016 que nos permitira realizar las tablas y los gréaficos

de las variables elegidos para el estudio.

Segun Echevarria. El plan de anélisis de datos, es hacer un andlisis de
datos, utilizando dos términos, descriptiva y cuantitativa. El analisis
descriptivo, permite descubrir las Tics, como se implementa y como da
soluciones. Mientras el método cuantitativo, brinda un resultado
concreto. Asi el analisis de los datos obtenidos, deben adecuarse a la
realidad verificando que no fueron adulterados y cumplen con los
estandares de calidad en cuanto a seguridad. (87)

60



4.9.

Matriz de consistencia

Tabla Nro.07: Matriz de consistencia

Problema Objetivo Hipdtesis Metodologia
General General
Realizar la propuesta de | La propuesta de implementacion de un | Tipo:
¢De qué | implementacion de un sistema de ventas | sistema de ventas en el restaurante | Descriptiva
manera la| en el restaurante Nuevo Milenio —| “Nuevo Milenio — Chimbote, mejorara | Nivel:
propuesta  de | Chimbote; 2020, para mejorar el | la calidad del servicio. Cuantitativa

implementacio
n de un sistema
de ventas en el
restaurante

Nuevo Milenio

—  Chimbote;
20207
Mejorara la
calidad del
servicio a los
clientes.?

proceso de venta y servicio al cliente.

Especificos

1. Analizar la situacion actual del
restaurante, para determinar los
requerimientos  funcionales y no

funcionales del sistema.

2. Utilizar la Metodologia RUP vy el
lenguaje UML, para facilitar el correcto
desarrollo del sistema de ventas.

3. Disefiar el sistema de ventas, con el
uso de herramientas de software libre
con MySQL y NetBeans.

Especificos

3. La identificacion del proceso que se
desarrolla manualmente en la empresa,
permite el analisis y disefio del sistema
que ayudara a mejorar las ventas.

4. El uso de la metodologia RU, facilitara

el desarrollo del software de manera

correcta.

3. El disefio del sistema permitira
visualizar los procesos generando
reportes e informes de ventas del

restaurante “Nuevo Milenio”

Disefio: No
experimental
y de corte
transversal
Universo

20

Muestra

20

Técnica
Observacion,

encuesta.

Fuente: Elaboracion propia
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4.10. Principios Eticos

En esta investigacion denominada “Propuesta de Implementacion de
sistema de ventas en el restaurante Nuevo Milenio — Chimbote, 2020.
Se ha considerado de carécter estricto el acatamiento de los principios
éticos que permitan asegurar la originalidad de la Investigacion,
estimada por la Universidad Catélica los Angeles de Chimbote. De
manera similar, se ha respetado los derechos de propiedad intelectual
de los libros de texto y de las fuentes electronicas consultadas como

importantes para estructurar el marco teorico.

Proteccion a las personas. En toda investigacion, la persona es el fin
y no el medio, por ello necesita la proteccién, respetar la dignidad
humana, la identidad, la diversidad, la confidencialidad y la
privacidad. Este principio no s6lo implica a las personas que estan
sujetos a la investigacion que participan voluntariamente y dispongan
de informacioén, sino también es el total respeto a sus derechos

fundamentales, en particular, en situacion de vulnerabilidad. (88).

Cuidado del medio ambiente y la biodiversidad. Las investigaciones
que involucran el medio ambiente, plantas y animales, deben tomar
medidas para evitar dafios, respetando la dignidad de los animales y el
cuidado del medio ambiente incluido las plantas, por encima de los

fines cientificos de una investigacién (88).
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Libre participacion y derecho a estar informado. Las personas que
desarrollan actividades de investigacion tienen el derecho a estar bien
informados sobre los propdsitos y finalidades de la investigacion que
desarrollan, asi como tienen la libertad de participar, por voluntad
propia, asegurando el bienestar de las personas que participan en la

investigacion (88).

Beneficencia no maleficencia. — En toda investigacion se debe
asegurar el bienestar de las personas que participan en ella,
respondiendo el investigador a las siguientes reglas que son no causar
dafio, disminuir los posibles efectos adversos y maximizar beneficios
(89).

Justicia. - El investigador debe ejercer un juicio razonable, ponderable
y tomar las precauciones necesarias para asegurar que las limitaciones
de sus capacidades y conocimientos, toleren las practicas injustas. Se
reconoce que la equidad y la justicia otorgan a todas las personas que

participan en la investigacion derecho a acceder a sus resultados (89).

Integridad cientifica. - La integridad o rectitud deben regir no solo la
actividad cientifica de un investigador, sino que debe extenderse a sus
actividades de ensefianza y a su ejercicio profesional. La integridad del
investigador resulta especialmente relevante cuando, en funcion de las
normas deontoldgicas de su profesion, se evalGan 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 la comunicacion de sus resultados (89).
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V. RESULTADOS

5.1. Resultado

a) Dimension 01: Nivel de Satisfaccion de la situacion actual

Tabla N° 09: Tiempo de atencion en el restaurante

Distribucion de frecuencias y respuestas, a los clientes encuestados,
relacionadas al tiempo de atencion en el restaurante con respecto a la
Propuesta de Implementacion de un sistema de ventas en el restaurante Nuevo
Milenio Chimbote 2020.

Alternativa n %
Si 5 25.00
No 15 75.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes del restaurante Nuevo Milenio
Chimbote 2020, respecto a la pregunta ¢Esta usted conforme con el tiempo

empleado para ser atendidos en el restaurante?

Aplicado por: Paulino E.; 2020

En la tabla N° 09, observamos que el 75.00% de los encuestados NO estan
conforme con el tiempo de espera para ser atendidos en el restaurante,

mientras el 25.00% indican que SI.
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Tabla N° 10: Asistir con frecuencia

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas de asistir con
frecuencia en el restaurante respecto a la Propuesta de Implementacion de un

Sistema de Ventas en el Restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020.

Alternativa n %
Si 12 60.00
No 8 40.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores del restaurante Nuevo
Milenio Chimbote 2020, respecto a la pregunta ¢;Ud. asiste con mucha
frecuencia al restaurante?

Aplicado por: Paulino E.; 2020
En la tabla N° 10, observamos que el 60.00% de los encuestados Sl acuden

con frecuencia al restaurante, mientras que un 40.00% de los encuestados

indican que NO.
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Tabla N° 11: Permanencia en el Restaurante.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la permanencia en
el restaurante con respecto a la Propuesta de Implementacién de un sistema

de ventas en el restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020.

Alternativa n %
Si 12 45.00
No 8 55.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes del restaurante Nuevo Milenio,
en relacion a la pregunta ¢En su permanencia en el restaurante, ha tenido una
rapida atencion?

Aplicado por: Paulino E.; 2020

En la tabla N° 11, observamos el 55.00 % de los clientes encuestados, NO
han recibido una rapida atencién en el restaurante, mientras que un 45.00%

responden que Sl han recibido una atencién rapida.
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Tabla N° 12: Recomendar al restaurante

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a recomendar al
restaurante con respecto a la Propuesta de Implementacién de un Sistema de

Ventas en el Restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020.

Alternativa n %
Si 10 50.00
No 10 50.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores, respecto a la pregunta ¢Si le

pedirian recomendar al restaurante, usted lo haria?

Aplicado por: Paulino E.; 2020.

En la tabla N° 11, observamos que el 50.00% de los trabajadores NO
recomendaria asistir al restaurante Nuevo Milenio, mientras que un 50.00%

consideran que SI.

67



Tabla N° 12: Sentirse Incomodo.

Distribucion de frecuencias y respuestas con respecto de sentirse incomodo
(@) en el restaurante en relacion a la Propuesta de Implementar un sistema de

ventas en el restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020.

Alternativa n %
Si 4 80.00
No 16 20.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes, en relacion a la pregunta ¢ Alguna

vez se ha sentido incomodo (a) con el servicio?

Aplicado por: Paulino E.; 2020

En la tabla N° 12, observamos el 80.00% de los trabajadores respondieron
que Sl se han sentido incomodo (a), mientras que un 20.00% han considerado
que NO.
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Tabla N° 13: Atencién actual

Distribucion de frecuencias y respuestas en relacion a la atencion actual en el
restaurante, en relacion a la Propuesta de Implementacion de un Sistema de

Ventas en el Restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020

Alternativa n %
Si 18 10.00
No 2 90.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionarios realizados a los trabajadores, en relacion a la pregunta

¢Considera aceptable la atencion actual en el restaurante?

Aplicado por: Paulino E.; 2020

En la tabla N° 13, observamos el 90.00% de los clientes encuestados
respondieron que NO consideran aceptable, mientras que un 10.00%

consideran que SI.
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Tabla N° 14: Plato especial de agrado.

Distribucion de frecuencia y respuesta en relacion al plato especial de agrado
en el restaurante con referencia a la Propuesta de Implementacion de un

sistema de ventas para el restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020

Alternativa n %
Si 19 95.00
No 1 5.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores, en relacion a la pregunta
¢Tiene algun plato especial de su agrado, motivo por la cual acude al

restaurante?
Aplicado por: Paulino E.; 2020

En la tabla N° 14, observamos que el 95.00 % de los clientes respondieron
que, Sl tienen un plato especial de agrado en el restaurante, mientras que un

5.00 % mencionan que NO.
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Tabla N° 15: Mejorar la atencion.

Distribucion de frecuencias y respuestas en relacion a mejorar la atencion en
el restaurante en relacién a la Propuesta de Implementacién de un sistema de

ventas en el restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020.

Alternativa n %
Si 17 85.00
No 3 15.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes, en relacién a la pregunta ¢Ud.

cree que el restaurante debe mejorar en su atencion?
Aplicado por: Paulino E.; 2020
En la tabla N° 15, observamos el 85.00% de los clientes consideran que, Sl

deben mejorar su atencion en el restaurante, mientras que un 15.00%

responden que NO.
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Tabla N° 16: Trato amable.

Distribucion de frecuencias y respuestas con respecto al trato amable en el
restaurante en relacion a la Propuesta de Implementacion de un sistema de
ventas en el restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020

Alternativa n %
Si 16 65.00
No 4 35.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes, respecto a la pregunta ¢EXxiste un

trato amable y cordial en cuanto al servicio dentro del restaurante?

Aplicado por: Paulino E.; 2020

En la tabla N° 16, observamos que el 65.00% de los encuestados responden

que, Sl reciben un trato amable, mientras que un 35.00% mencionan que NO.
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Tabla N° 17: Nueva forma de atencion.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas a la nueva forma de
atencion en el restaurante en relacion a la Propuesta de Implementacién de un

sistema de ventas en el restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020.

Alternativa n %
Si 19 95.00
No 1 5.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajares, con respecto a la pregunta,

¢Considera usted, que se debe cambiar la forma de atencion en el restaurante?

Aplicado por: Paulino E.; 2020

En la tabla N° 17, se observa que el 95.00% de los encuestados respondieron
que, Sl debe cambiar la forma de atencion, mientras que un 5.00% consideran
que NO.
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Resumen de la Dimensién N° 01: Nivel de satisfaccién de situacion
actual

Tabla N° 16: Resumen de la dimensién N° 01

Distribucidn de frecuencias y respuestas con respecto al nivel de satisfaccion
de situacion actual en relacion a la Propuesta de Implementacion de un

sistema de ventas en el Restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020.

Alternativa n %
Si 13 65.00
No 7 35.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes del restaurante, respecto al Nivel
de satisfaccion de situacion actual

Aplicado por: Paulino E.; 2020

En la tabla N° 16, observamos que el 65.00% de los encuestados responden

que, Sl reciben un trato amable, mientras que un 35.00% mencionan que NO.
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Gréfico N° 01: Resumen de la dimension N° 01
Resultados Dimensiéon N° 01: Nivel de Satisfaccion de Situacién Actual con

Respecto a la Propuesta de Implementacion de un Sistema de Ventas en el
Restaurante Nuevo Milenio - Chimbote; 2020.

Grafico Nro. 14 Primera dimension

= No
= Sj

Fuente: Tabla N°11
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b) Dimension 02: Nivel de Satisfaccion implementacion del sistema

Tabla N° 18: Forma actual del restaurante

Distribucion de frecuencia y respuesta en relacion a la forma actual del
restaurante, respecto a la Propuesta de Implementacion de un Sistema de

ventas en el restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020.

Alternativa n %
Si 18 10.00
No 2 90.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores del Restaurante Nuevo
Milenio Chimbote 2020, respecto a la pregunta ¢Esta de acuerdo con la forma

actual de ventas en el Restaurante?

Aplicado por: Paulino E.; 2020.

En la tabla N° 18, observamos que el 90.00 % de los encuestados NO estan
de acuerdo con la forma actual de ventas, en el restaurante, mientras que un

10.00 % manifiestan que SI.
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Tabla N° 19: Implementar un sistema.

Distribucion de frecuencias y respuestas, respecto a la atencion del
restaurante respecto a la Propuesta De Implementacion de un sistema de

ventas en el restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020

Alternativa n %
Si 20 100
No - -
Total 20 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes, en relacion a la pregunta

¢Considera que el restaurante, necesite implementar un Sistema de ventas?

Aplicado por: Paulino E.; 2020.

En la tabla N° 19, se observa que el 100% de los trabajadores del restaurante
consideran que Sl es necesario implementar un sistema de ventas en el

restaurante.
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Tabla N° 20: Sistemas de ventas.

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas al sistema de ventas en
el restaurante respecto a la Propuesta es Implementacion de un Sistema de

Ventas en el Restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020.

Alternativa n %
Si 19 95.00
No 1 5.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes, respecto a la pregunta
¢Considera que un sistema de ventas ayudara a cumplir sus objetivos

propuestos?
Aplicado por: Paulino E.; 2020
En la tabla N° 20, observamos que el 95.00% de los clientes responden que,

SI un sistema de ventas ayudara a cumplir los objetivos del restaurante,

mientras que un 5.00% consideran que NO.
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Tabla N° 21: Répida, segura y confiable.

Distribucion de frecuencias y respuestas, respecto a la toma de decisiones en
el restaurante respecto a la Propuesta de Implementacion de un sistema de

ventas en el restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020.

Alternativa n %
Si 17 70.00
No 3 30.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes, en relacion a la pregunta
¢Implementar un sistema de ventas permitird de manera segura, rapida, y

confiable para la toma de decisiones?

Aplicado por: Paulino E.; 2020

En la tabla N° 21, se observa que el 70.00% de los trabajadores respondieron
que, Sl la implementacion de un sistema de ventas permitira de manera mas
rapida la toma de decisiones en el restaurante, mientras que un 30.00%

respondieron que NO.

79



Tabla N° 22: Imagen institucional.

Distribucion de frecuencias y respuestas en relacion a la imagen institucional,
del restaurante con relacion a la Propuesta de Implementacién de un sistema

de ventas en el restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020.

Alternativa n %
Si 18 90.00
No 2 10.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes, respecto a la pregunta
¢Considera usted, que utilizando un sistema en area de ventas; brindara mejor

imagen institucional al restaurante?

Aplicado por: Paulino E.; 2020

En la tabla N° 22, observamos el 90.00 % de los clientes encuestados
respondieron que, Sl el sistema de ventas mejorara la imagen institucional del

restaurante, mientras que un 10.00 % mencionaron que NO.
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Tabla N° 23: Método adecuado.

Distribucion de frecuencias y respuestas con respecto al método adecuado en
el restaurante, respecto a la Propuesta de Implementacion de un sistema de

ventas en el restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020.

Alternativa n %
Si 16 80.00
No 4 20.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores, respecto a la pregunta ¢Cree

usted, que un sistema de ventas serd un método adecuado para reducir errores?
Aplicado por: Paulino E.; 2020.
En la tabla N° 23, observamos el 80.00% de los encuestados consideran que,

Sl sera un método adecuado para el restaurante, mientras que un 20.00%

mencionaron que NO.
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Tabla N° 24: Optimizar su mejor utilidad

Distribucion de frecuencias y respuestas en relacion a optimizar mejor
servicio en el restaurante respecto a la Propuesta de Implementacion de un
sistema de ventas en el restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020.

Alternativa n %
Si 4 80.00
No 16 20.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores, respecto a la pregunta ¢Un

sistema de ventas optimizaria su mejor utilidad en el restaurante?

Aplicado por: Paulino E.; 2020

En la tabla N° 24, observamos el 80.00% de los clientes respondieron que, Sl

optimizaria mejor servicio en el restaurante, mientras que un 20.00%
respondieron que NO.
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Tabla N° 25: Uso de un sistema

Distribucion de frecuencias y respuestas con respecto al uso de un sistema en
el restaurante respecto a la Propuesta de Implementacion de un sistema de

ventas en el restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020.

Alternativa n %
Si 17 15.00
No 3 85.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes, en relacion a la pregunta ¢ Tiene

conocimiento sobre el uso de un sistema de Atencidn en el Restaurante?

Aplicado por: Paulino E.; 2020

En la tabla N° 25, observamos que el 85.00% de los clientes encuestados
respondieron que NO tienen conocimiento de un sistema en un restaurante,

mientras que un 15.00 % respondieron SI.
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Tabla N° 26: Importancia de un sistema.

Distribucion de frecuencia y respuesta en relacion a la importancia de un
sistema en el restaurante con relacion a la Propuesta de Implementacién de

un sistema de ventas en el restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020

Alternativa n %
Si 17 85.00
No 3 15.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes, respecto a la pregunta ¢Tiene

conocimiento sobre la importancia de un sistema de ventas?

Aplicado por: Paulino E.; 2020

En la tabla N° 26, observamos que el 85.00% de los clientes encuestados

respondieron que, Sl es importante un sistema de ventas en el restaurante,

mientras que un 15.00% manifestaron que NO.
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Tabla N° 27: Tipo de sistema.

Distribucion de frecuencia y respuesta con respecto al tipo de sistemas del

restaurante en relacién a la Propuesta de Implementacién de un Sistema de

Ventas en el Restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020

Alternativa n %
Si 6 20.00
No 16 80.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario

aplicado a los trabajadores, respecto a la pregunta

¢ Tiene conocimiento sobre el tipo de sistema de ventas que tendria el

restaurante

Aplicado por: Paulino E.; 2020.

En la tabla N° 27, se observa que el 80.00 % de los trabajadores encuestados

NO tiene conocimiento del tipo de sistema en el restaurante, mientras que un

20.00 % respondieron que SI.
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Resumen de la Dimension N° 02.

Tabla N° 21: Resumen de la Dimension N° 2 sobre Necesidad de

implementar un sistema de ventas.

Distribucion de frecuencias y respuestas con respecto a la Necesidad de
implementar un sistema de ventas. en el restaurante, respecto a la Propuesta
de Implementacion de un Sistema de Ventas en el Restaurante Nuevo Milenio
Chimbote 2020.

Alternativa n %
Si 13 70.00
No 7 30.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes, en relacién a la pregunta sobre
Propuesta de Implementar un sistema de ventas, basada en 10 preguntas

aplicadas a los trabajadores del restaurante Nuevo Milenio Chimbote 2020.
Aplicado por: Paulino E.; 2020.
En la tabla N° 21, observamos que el 70.00% de los clientes responden que,

SI un sistema de ventas ayudara a cumplir los objetivos del restaurante,

mientras que un 30.00% consideran que NO.
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Gréfico N° 02 - Resultados de la Dimensién 02

Necesidad de implementar un sistema de ventas; respecto a la propuesta de
implementacion de un Sistema de Ventas en el Restaurante Nuevo Milenio
Chimbote 2020

= Si
= No

Fuente: tabla N° 21
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Tabla N° 22: Resumen General de las Dimensiones.

Distribucion de frecuencias y respuestas con respecto a las 2 Dimensiones
para determinar mas sobre la propuesta de Implementacion de un sistema de

ventas en el restaurante Nuevo Milenio, Chimbote 2020.

Tabla N° 08: Resumen General de las Dimensiones

DIMENSIONES Sl No Tol
n % n % n %
Nivel de
Satisfaccion de 13 65 7 35 20 100
Situacion
Actual.
Nivel de
Satisfaccion
14 70 6 30 20 100

Implementacion
del Sistema

Fuente: Aplicacion del instrumento para medir el nivel conocimiento de los
trabajadores encuestados acerca de la integracion de las dimensiones para la

investigacion en la empresa del Restaurante Nuevo Milenio Chimbote,2020.

Aplicado por: Paulino E. 2020

En la tabla N° 30, se observa que, en las 2 dimensiones, el mayor
porcentaje de los trabajadores encuestados Sl aceptan la propuesta de

implementacién, mientras que el menor porcentaje indica que NO
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Grafico N° 14: Resumen General de dimensiones

Resumen general de dimensiones respecto a la Propuesta de Implementar de

un Sistema de Ventas en el restaurante Nuevo Milenio - Chimbote; 202
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implementacion del sistema

Fuente: Tabla N° 30
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5.2. Andlisis de resultados

La presente investigacion tuvo como objetivo general; Realizar la propuesta
de implementacién de un sistema de ventas en el restaurante Nuevo Milenio
— Chimbote, con la finalidad de mejorar la calidad del servicio a los clientes,
cuya investigacion fue de tipo descriptivo, su nivel de enfoque cuantitativo y
de disefio no experimental, de corte transversal. Ademaés, la poblacion se
delimité a 20 clientes del restaurante Nuevo Milenio seleccionando la muestra
en base a la totalidad de la poblacion. Para la recoleccién de datos, se
determind el cuestionario como instrumento, mediante la técnica de la
encuesta, esto permitié conocer la percepcion de los clientes de dicho
restaurante, definidas en las dos dimensiones de esta investigacion. Luego de

interpretar los resultados realizados se pasé a determinar el siguiente analisis:

1. Con respecto a la dimension 01: Nivel de satisfaccion con respecto a la
situacion actual de ventas, se observa que el 65.00% de los encuestados
manifestaron que NO estan satisfechos con la situacién actual del
restaurante, mientras que el 35.00% sostienen que, Sl estan satisfechos con
la realidad actual, esto coincide con el autor Estrada. (9), titulada ““Sistema
informatico para mejorar el control de ventas en el restaurant cevicheria
“Gran Chima” Tumbes, 2019.”, quien indico que el 100% de clientes
manifestaron la aceptacion e importancia de la implementacion de un
sistema, que ayudara a mejorar la calidad de servicio en ventas, mediante
el rapido funcionamiento en el procesamiento de datos, esto coincide con
los autores, Arras, Vota Torres, y Valcarcel (18), quienes mencionan que
las TIC, hoy en dia se encuentran en las grandes corporaciones
multinacionales, pymes, en los gobiernos nacionales, en las
administraciones, universidades, en los centros educativos, estos resultados
se obtuvieron porque existe un gran indice de insatisfaccion por parte de
los clientes del restaurante Nuevo Milenio, debido a que requiere que el

servicio sea mas rapida y fluida al momento de realizar la venta.
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2. Con respecto a la dimension 02: Necesidad de Implementar un sistema
de ventas, se observa que el 70.00% de los encuestados manifestaron que,
Sl existe la necesidad que el restaurante tenga un sistema de ventas,
mientras que un 30.00% de los encuestados manifestaron que NO, existe la
necesidad de realizar una propuesta de implementacion de un sistema de
ventas. Este resultado tiene semejanza con los resultados obtenidos en la
investigacion de Palacios. (12), quien realizo su investigacion titulada
“Implementacién de un sistema informatico web para ventas de equipos de
la empresa Claro Grupo Palacios SAC-Huarmey; 2019.” indicé que, el
96.67% manifestaron que, Sl existe la necesidad de la implementacion del
sistema web para dicho proceso, el 3.33% de los encuestados NO estan
conforme con el sistema actual sobre el proceso de ventas en la empresa-
Esto coincide con los autores Llanusa, Rojo, Caraballoso, Capote, y
Pérez, (23), quienes sostienen que un sistema de ventas esta compuesto por
un software y un hardware, instaurado especialmente para agilizar todo lo
relacionado a las ventas y a la atencién al publico. Estos resultados se
obtuvieron porque los clientes encuestados desean ser atendidos a través de
un sistema de ventas, que les ofrecerd muchos beneficios en la rapidez y

prontitud en sus atenciones.

5.3. Propuesta de mejora.

Después de haber hecho el andlisis de resultados de esta investigacion, se
desarrollé la propuesta de implementacion de un sistema de ventas en el
restaurante Nuevo Milenio - Chimbote 2020. El desarrollo de este trabajo esta
basado en la metodologia RUP (Proceso Unificado de Rational), el
modelamiento de datos UML (Lenguaje de Modelamiento Unificado), el
gestor de base de datos MySQL, los lenguajes de programacion PHP,
JavaScript, SQL y HTML
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Se empleara un software NetBeans y la Metodologia RUP, por ser las mas
adecuada para proyectos o sistemas pequefios como es el caso del sistema para
la empresa, y porque representaran los procesos de venta y reporte mediante
casos de uso, diagrama de secuencia y diagrama de actividades; ademas, esta
metodologia ayuda a definir de manera ordenada las tareas que se van a
realizar y cuenta con un conjunto de componentes de procesos que permiten
elaborar graficamente de manera rapida los procesos de las areas de la

empresa.

Al realizar la implementacion de un sistema de ventas teniendo como
metodologia de desarrollo de software RUP también se aplicara el lenguaje de
modelado UML

Requerimientos Funcionales del sistema

Tabla N° 9: Requerimientos funcionales del sistema

Codigo Descripcion
RFO1 Acceso al sistema
RF 02 Gestionar usuarios.
RF 03 Registrar clientes
RF 04 Generar clientes
RF 05 Reporte de ventas
RF 07 Reporte de productos
RF 08 Método de pago
RF 09 Gestionar compra
RF 10 Reporte de venta
RF 11 Guardar Ventas
RF 12 Eliminar Usuarios.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Requerimientos No Funcionales

Seguridad y estabilidad: El sistema garantizara estabilidad y
seguridad en su uso, permitiendo trabajar en varias ventanas
administrativas, disefiado para que el administrador, cajero y mesera

gue tengan acceso sin causar error o cierre.

Funcionalidad: El funcionamiento del sistema se desarrollara con las
herramientas de software libre, y la estructurara del modelo de base de
datos podra ser modificado por cualquier herramienta de gestion de

base de datos.

Rendimiento: El sistema serd eficaz, que permita tener maximo
rendimiento ofreciendo un servicio éptimo, en un ambiente amigable,

permitiendo un buen tiempo de respuesta en la transmisién de datos.

Portabilidad: El sistema se trabajard en base de un 95% con
herramientas de software libre, de tal manera que puede ser editado o

actualizado de acuerdo a las exigencias de la organizacion.

Facilidad: EIl sistema tendr4 un Prototipo amigable y entendible,
facilitando al usuario seguridad en su uso adecuado del sistema en la

realizacion de sus funciones.
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5.3.1. Definicion de Actores del Negocio

Tabla N° 10: Lista de Actores

Actor

Descripcion

Caso de uso.

Administrador

de la empresa

Responsable de
administrar los datos del
cliente, productos, mesera

y ventas.

Asigna Mesa.
Verifica Productos.
Agregar Productos.

Registra el pedido.

Administrador

Autorizado de verificar el

restaurante, para realizar

Gestionar Usuario

Gestionar Producto

salida de clientes y Ventas.

del sistema los procesos de Gestionar Gestionar Reporte
Usuario y Producto
Es la persona o empresa Gestionar Venta
Cliente (natural o juridica), que
realiza las compras dentro
del restaurante
Trabajadora que  estd Gestion de
encargada de autorizar las Pedidos.
Mesera gestiones de los procesos Gestion de Factura.
de Ventas y de reportes
dentro del restaurante.
Se encarga de realizar Verificar Pedido.
registro de pedidos, llevar Verifica Clientes.
Vendedor el control de ingreso y Registra Clientes.

Realiza Cobro.

Reporte de ventas

Fuente: Elaboracion Propia.
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5.3.2. Fase de disefio UML.

Diagramas de Casos de Uso — Acceso al sistema.

Grafico N° 15: Caso de Uso - Acceso al Sistema

ACCESO AL SISTEMAB]

m <<include=»
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7 VERIFICAR IDENTIDAD
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Fuente: Elaboracion Propia.

5.3.3. Diagrama de Caso de Uso del Negocio

Grafico N° 16: Caso de Uso del Negocio
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Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla N° 11: Caso de Uso del Negocio

Nombre del Caso de uso del Negocio
diagrama.

Tipo de Caso de Uso | Primario

Actor(es) Usuarios.

Descripcién

Este diagrama, debe permitir al usuario
acceder al sistema y realizar las actividades
correspondientes de acuerdo a sus

necesidades.

Secuencia Norma

1.-El administrador ingresa sus datos de
usuario y su contrasefia y se verifican en el
sistema y la base de datos.

2. Son verificados en la base de datos, el perfil
del usuario que se estd logueando para dar
acceso a las opciones correspondientes.

3. Se le da acceso al sistema, mostrando los
maodulos por la cual se le ha concedido el

privilegio.

El usuario debe tener un nombre de usuario y

una contrasefia registrados previamente, para

Condicién
Primera. acceder al sistema segun sus privilegios de
perfil.
Los datos de usuario son validos mientras su
.., sesion esté abierta después de que se haya
Condicién P q y
Segunda autentificado en el sistema

Fuente: Elaboracion Propia.
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Diagramas de caso de uso - Gestion de Producto

Grafico Nro. 17 Gestién de Producto
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Fuente: Elaboracion propia.

Tabla Nro. 12 Descripcion de casos de uso - Gestion de Producto.

Nombre del caso de uso Gestion de Producto

Tipo de caso de uso Primario

Actor Primario Administrador

Actor(es) Secundario(s) Cajera

Descripcion El Administrador, puede registrar,

modificar, eliminar y consultar los

productos.

Secuencia normal 1.-El Administrador registra
nuevos productos.
2.-El Administrador, modifica

los productos.
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3.-El Administrador, eliminara
los productos si asi lo desee.

4.-El Administrador consultard
los productos.

Primera Condicion El Administrador debe  ingresar

correctamente al sistema.

Segunda Condicion Se gestiond6 correctamente  los
Productos

Fuente: Elaboracidn propia.

Gréafico Nro. 18 Caso de Uso - Gestion de Clientes
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Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla Nro. 13 Descripcion de la Gestion de Clientes

Nombre del caso de

uso

Gestion de Clientes

Tipo de caso de uso

Primario

Actor(es).

Administrador, Cajera, Cliente.

Descripcién

El Administrador o cajera gestiona los datos

del Cliente, para generar el proceso de venta.

Secuencia normal

1.-La Cajera o Administrador registra los
nuevos datos del Cliente, se ingresan los
datos validos para una correcta identidad.

2.- La cajera o Administrador modifica los
datos del Cliente registrados, si es
necesario.

3.-La Cajera 0 Administrador puede
inhabilitar a los clientes registrados.

4.- La cajera o Administrador consulta los
datos del Cliente registrados.

5.- La Cajera o Administrador genera reportes
de los datos del Cliente registrados para su

impresion..

Primera Condicién

El Usuario debe realizar el login correcto en

el sistema.

Segunda Condicion

Se gestion6 correctamente los datos del
Cliente.

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 19 Caso de Uso - Gestion de Usuarios
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Fuente: Elaboracién Propia.

Tabla Nro. 14 Descripcion de la Gestion de Usuarios

Nombre del caso de uso | Gestién de Usuarios

Tipo de caso de uso Primario

Actor(es) Administrador.

El sistema muestra la lista de los
empleados, el Administrador
Descripcion selecciona al empleado creando un
usuario, que permitira tener acceso al

sistema y sus modulos.

Secuencia normal 1.-El Administrador registra al nuevo
usuario, verificando que no esté
registrado, e los datos, validando el
ingreso correcto y se genera un cédigo

de identificacion (DNI) en el sistema.
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2.-El Administrador puede modificar la
contrasefia del Usuario registrado.
3.-El Administrador puede inhabilitar
al Usuario registrado, si asi o desea
4.-El Administrador puede consultar
los datos del Usuario si asi se requiera.
5.-El Administrador genera reportes de

los Usuarios y puede imprimir..

Primera Condicién

El Administrador ingresa el login
correctamente en el sistema. El Usuario

crea al empleado y lo registra.

Segunda Condicion

Se ha gestionado correctamente al

Usuario

Fuente: Elaboracion Propia.

Grafico Nro. 20 Gestién de Mesera.
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Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla Nro. 15 Descripcién de casos de uso - Gestién de Mesera

Nombre del caso de uso | Gestion de Mesero.

Tipo de caso de uso Primario

Actor Primario Administrador

Actor(es) Secundario(s)

El Administrador, procede a la
Descripcion gestion de Mesero para registrar a

los meseros del restaurante.

1.-El Administrador registra al
mesero.

Secuencia normal 2.-El Administrador, asigna las
mesas al mesero.

3.-El  Administrador, maodifica
datos del mesero.

4.-El Administrador puede anular
al mesero. 5.-EI Administrador

consulta al mesero

Primera Condicion El Administrador debe ingresar

correctamente al sistema

Segunda Condicion Se ha registrado correctamente

los datos de Mesero

Fuente: Elaboracion Propia.
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Grafico Nro. 21 Caso de Uso - Gestion de Ventas.

EERE=C G e CLIENTE

X

USUARIO ADMINISTRADOR Realizar venta «include»
zincludes»
Registrar ).,
e

Actualizar stock
% N, T «includes
USUARIO VENDEDOR cincludes

7

Registrar lista de salida
; wextends "
«extends

J ) Emitir comprobante

<<extend>
<<extend>

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla Nro. 16 Descripcion de la Gestion de Ventas

Nombre del caso de uso | Gestién de Ventas

Tipo de caso de uso Primario

Actor (es). Administrador, Cajera, Cliente.

El Vendedor o Administrador gestiona los

Descripcion datos de la venta del producto.

1.-El administrador solicita al cliente la
venta e ingresa los datos al sistema la
cantidad, comprobante y cliente.
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Secuencia normal

2.-El sistema solicita a la Base de datos la
informacion de la venta para calcular el
precio total y el comprobante.

.3.- El sistema genera el comprobante, lo
registra en la Base de datos e imprime.

4.- El administrador puede realizar venta,
y puede emitir reporte de ventas e

imprimirlo.

Primera Condicion

El  Administrador debe ingresar

correctamente al sistema.

Segunda Condicion

Se gestiono correctamente la venta.

Fuente: Elaboracion Propia.

3.3.1.2 Diagramas de Secuencias

Grafico Nro. 22 Secuencias - Acceso al Sistema

JUSUARIO ISISTEMA /BASE DE DATOS
| |
1 1
Interactuar . l |
1. Realizar logueno F_'_ "
LOGIN 2. Consultar identic L
3
erifica
a. Autoriza ingreso

‘ 4. Existencia Si
SRR ,
1
1
‘ 7. Motifica errar _ _ :
B. Existencia Mo |
EREEEEEEEEL TR .
1
1
1
ici 1
‘ 8, Solicita logueo |

Fuente: Elaboracion Propia.
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Grafico Nro. 23 Secuencias - Gestion de Producto.

TUSUARID CLIENTE ISISTEMA IFRODUCTO ICATEGORIA

’L

1 Wisualizar listado de producto

‘ 2 Introducir preferencia lista

3 Preferencia fstas ’ 4 Prefarencia Categoria Buscar Categaria

| |
I I
I I
I I
I I
I I
I I
I I
I I
q I

4 Datos categoria

|
|

“ |
. |

‘ 7 Datos procuctos fi Preferencia Productos Buscar Produc S|

8 Yisualzar Detalles de Pruductni 3 Obtaner detalles

10 Detalles de Producto

“

Fuente: Elaboracion Propia.

Grafico Nro. 24 Secuencias - Gestién de Clientes

JCLIENTE JUSUARID J3ISTEMA
| i
1 Brindar datos ' : :
2 Ingresar datos ’ :
4 Exigtencia Si :
|
SEdtartaios |
7 Inhabilitar ’
9 Registrar clients ’
~ 1DRegitrado |

Fuente: Elaboracion Propia.
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Grafico Nro. 25 Secuencias - Gestion de Usuarios

A DMIMNISTRADOR FISISTEMA,
i
1 Mostrar Ermpleados
2 Seleccionar un Empleado . Tiene
L Usuario
1
' 3
1
- P
1 { 4 Existencia Si
1
1 5 Editar
1
1
1
1 B Inhahkilitar
1
1
1
| o - - ]
: { ¥ Existencia Mo
1
1 2 Redistrar Usuario
1 d -
1
1
| & - - - - e —— ]
1 { 9 Lsuario Reqgistrado

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro. 26 Secuencias - Gestién de Mesera.

[COCINERD

ICAJERD

ICLIENTE IMESERA
| |
Pide camida | |
}_ |
Sirve bebida Pide comida _L
4 >
Sirve comida Entrega comida
4 4
Realza pago

r

Fuente: elaboracion propia.
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Grafico Nro. 27 Secuencias - Gestion de Ventas

ICLIENTE

MUSUARIO

fSISTEMA

1 Bolicita precia

I—

11 Imipritnir cormarobant

2lngresa datos

E—

fi Renistrar verta

3 Emitir campraban

‘7

IBASE DE DATOS

i de infarmacion

7 Actualizar stock

EEEEE—
3 Registrar salida en la I‘Ea

9 Registrar comprnbantj

|
|
|
|
3 Solicita irrformaciEni _L

Fuente: Elaboracion Propia

5.3.1.3 Diagramas de Actividades

Grafico Nro. 28 Actividades - Acceso al Sistema

LISUARID SISTEMA BASE DE DATOS
a Inicio
Consuttar ldentidad
Existe
0 X

Realizar Logueo

Autorzar Ingresa

[ Enviar dentidad ]

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 29 Diagrama de Actividades - Gestion de Producto.

Datos Incorrectos

Ingresar Datos

Yerfficar Datos

Crear Producto

Fuente: Elaboracion Propia.

Grafico Nro. 30 Diagrama de Actividades - Gestion de Clientes

CUENTE USUARIO

Brindar datos
ditar

Ingresar datos

Mo

Clierte Registrado

Actualizado

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 31 Actividades - Gestion de Usuarios

SISTEMA

ADMINISTRADOR

\(Muesdra Lista de Empleadus)

[ _ )
Tiene Usuario

V)

Seleccionar Empleadu)

[ Registrar Usuario ]

[ Guardar

Fuente: Elaboracion Propia.

Grafico Nro. 32 Diagrama de Actividades - Gestion de Mesera.

Inicio

[ Ingresar datos Mesara ]
{Existen datos
B No Registrar datos
de Mesera

)KDar de haja Datos
Asionar mesa
Caonsuttar datos ‘

Maddifica datos NO
e Mesera Dado de baja
datos de mesera
Mesera modificado Mostrando datos
correctamente Masra dado de fle mesera
haja carrectamente

Fuente: Elaboracion Propia

Modificar datos

gi

Asignar masas
ala mesera

N/

Mesera agregadn
carrectamente

Fin
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Grafico Nro

. 33 Diagrama de Actividades - Gestion de Ventas.

LISUARIO

SISTEMA

BASE DE DATOS

Ingresar Datos

Registra venta

Mo

Si

%{ Solicita Datos

= Devuele Datos

Frocesar

“Yenta Registrada
Actualizar Stock

Registra salida
an la lista

Emitir c Comprobante

Registrar Informacion

Fuente: elaboracién propia.

5.3.1.4 Diagrama de Clases

Grafico Nro. 34 Diagrama de Clases

+ CLIEMTE

+ LUSUARIO

+VENDEDOR

+FEDIDO

+ ADMINISTRADOR

+LLEWA

+ PERSOMNA CONTACCTO

+ PRODUCTO

+ CATEGORIA PRODUCTO

+ PRODUCTO PRECIO

Fuente: Elaboracion Propia.
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5.3.1.5 Modelado de base de datos

Grafico Nro. 35 Modelo Fisico de Base de Datos Sistema de Ventas.

H o factua detalle_temp
i correlativo - int(11)

i token_user - varchar(20)

# codproducto : int(11}

4 cantidad - int(11}

# precio_venta : decimal(10,2)

n & factura proveedor

@ codproveedor : int(11)

i proveedor - varchar(100)

& contacto - varchar(100)

# telefono - bigint(11)

@ direccion : text

f date_add : datetime
Ay usuario_id - int{11)

# estatus - int{11)

— e

" g idusuario - int(11)
= nombre - varchar(50)
i correo - varchar(100)
[ usuario : varchar(15)
@ clave - varchar(100)

# rol

4 estatus ©int(11)

J o factua cliente

A& factura entradas
i carrelativo - int(11)
¥~ # codproducto - int(11)
@ fecha : datetime
4 cantidad : int(11)
# precio : decimal(10,2)
4 & usuario_id - int(11)

it ideliente - int(11)
# Tuc - bigint(20)

4 telefono - int(11)
g direccion : text

# estatus - int(11)

\

ura detallefactura

#
&

Ho fact

& correlativo : bigint(11)

# nofactura : bigint(11)
“’ # codproducto - int{11)
" | 4 cantidad : int{11)

PE: precio_venta : decimal(10,2)

s
i

factura usuario |
ﬂ g factura rol

'@ idral - int(11)
@ rol - varchar(20)

Sint(11) »

~

& nombre : varchar(80)

 dateadd : datetime
# usuario_id - int(11)

Ha

Ho o factura
# nofactura - bigint(11)
m fecha : datetime
A 4 usuario - int{11)
Ay codeliente - int(11)
4 totalfactura - decimal(10,2)
# estatus - int(11)

IS

&
s
<

n £+ factura configuracion
i id : bigint(20)

g rue - varchar(20)

& nombre : varchar(100)

g razon_social - varchar(100)
# telefono : bigint(20)

& email - varchar(200)

@ dirrecion - text

# igv - decimal(10,2)

factura producto

i codproducto : int{11)

i descripcion : varchar(100)
# proveedor : int(11)

4 precio - decimal(10.2)

4 existencia - int(11)

f date_add : datetime

# usuario_id :int(11)

4 estatus - int(11)

i foto : text

Fuente: Elaboracion Propia.
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5.3.3. Fase de Disefio de Interfaz Gréafica

Grafico Nro. 36 Interfaz Acceso al sistema

Iniciar Sesion

Usuario
Password

INGRESAR

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro. 37 Interfaz de Menu Principal

Sistema de Ventas PERU, 14 de Octubre del 2021 | ERASMOZ2 - 1- ERASMODIESTRA 70@GMAIL.COM

# INICIOo # PRODUCTOS & CLIENTES B PROVEEDORES 2% USUARIOS B VENTAS

Panel de control

2 - i3] ) B

Usuarios Clientes Proveedors Productos Ventas
12 15 7 8 o
Configuracion

Informacién personal Datos de la empresa

Fuente: Elaboracion Propia.
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Grafico Nro. 38 Interfaz Grafica — Lista Gestion de productos.

Sistema de Ventas PERU, 14 de Octubre del 2021 |  ERASMO2 - 1- ERASMODIESTRA70@GMAILCOM  § ()

A INICIO /# PRODUCTOS & CLIENTES B PROVEEDORES & USUARIOS B VENTAS

e | ; —
‘& Lista de Productos gy = 8
ID  Producto Precio Cantidad Foto Accion

8 Arroz con mariscos 12000 17 NIA @; + Agregar | @ Editar | @ Eliminar
7 Pilsen Callao 12.00 62 Backus é + Agregar | @' Editar | @ Eliminar
6 Chifa aeropuerto 5040.00 36 NIA + Agregar | @ Editar | @ Eliminar
5 Chifa combiado 122,00 233 NIA + Agregar | @ Editar | @ Eliminar
4 Bebidas 2602 57 Backus + Agregar | @ Editar | @ Eliminar

Fuente: Elaboracion Propia.

Grafico Nro. 39 Interfaz Grafica - Lista de Gestion clientes

Sistema de Ventas PERU, 14 de Octubre del 2021 | ERASMO2 - 1- ERASMODIESTRA 70@GMAIL.COM

# INICIO # PRODUCTOS & CLIENTES BPRDVEEDORES & USUARIOS B VENTAS

& Lista de Clientes =

D RUC Nombre Telefono Direccion Accion

1 NA NA 975009366 calle: andres avelino caceras [ Editar | Eliminar
2 2147481641 Wilian Luna 975009366 calle: andres avelino caceras [ Editar | Eliminar
3 2143483647 jamil 112345453 dsodkosad dijiew [ Editar | Eliminar
4 147483641 jamil 112345453 dsodkosad dijiew [ Editar | Eliminar
5 7941458 Jamil 975009366 andres avelino [ Editar | Eliminar

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréafico Nro. 40 Interfaz Gréafica - Lista Gestion de usuarios

Sistema Facturacion PERU, 23 de Septiembre del 2021 | ERASMO2 - 1 - ERASMODIESTRA.70@GMAIL.CO

# INICIO & USUARIOS & CLIENTES B erovEEDORES # PRODUCTOS B VENTAS

‘& Lista de usuarios o

IDENTIFICACION Nombre Correo electronico Usuario Rol Accion

1 Jamil jamil@gmail. com administracion Administrador [# Editar

k| Wagner wagner@gmail. com Wagner Cajera [Editar | @ Eliminar
4 Janior junior@gmail.com Janior Vendedor ['Editar | T Eliminar
6 Elmer elmer@gmail.com glmer1 Vendedor [#Editar | i Eliminar
7 Edwin edwin@gmail. com edwin Cajera [@Editar | @ Eliminar

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro. 41 Interfaz Grafica - Lista Gestion de proveedores

Sistema de Ventas PERL, 14 de Ocure el 2021 |~ ERASHO-1- ERASHODIESTRAT0GGHAILCOM  § ()

fncio  grRoouctos  gcuentes  PeRoveroores @ usuAmios  BVENTAS

i Lista de Proveedores s )

D Proveedor Contacto Telefono Direction Fecha Accion

3 NA NA f NA TN @ Editar | Biminar
1 Incakola Wartin Vizcama 08765432 Avenida: Tupac Amaru 716001  Editar| § Elminar
15 Cocacola Elena Franco 123456789 all: venezuel 24620 W Editar| § Eiminar
16 Backs Luis Torss 12456789 Call:juan aurch 7620 1 Editar| § Elminar
19 Cop. Romero Lus Mendoza 12456789 Jion: 3 de octubre 206202 W Editar| § Elminar

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 42 Interfaz Grafica — Lista gestion de venta.

Sistema de Ventas PERU, 14 de Octubre del 2021 |  ERASMO2 - 1- ERASMODIESTRA 70@GMAIL.COM

# INICIO F PRODUCTOS & CLIENTES B PROVEEDORES & USUARIOS B VENTAS

‘& Lista de Ventas CEN | -

Buscar por fecha

De [dd/mm/aaaa ]A[dd/mm/aaaa ]n

No. Fecha [ Hora Cliente Vendedor Estado Total factura Acciones
15 20210823 140221 Magaly Bravo Erasmo Paulino s/ 15360.00 n a
14 2021-08-28 18:59:11 Iuis abram Jamil s/ 2595.11 n a
13 2021-08-27 00:17:20 NA Jamil s/ 3766.00 n a
12 2021-08-26 21:50:18 NIA Jamil s/ 24.00 n a
1 2021-08-26 21:48:38 N/A Jamil s/ 45360.00 n a

Fuente: Elaboracion Propia
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5.4. Cronograma de Desarrollo.

:Mmulejv

%@ »
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F«hldt-[«hde!
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Gréafico N° 31: Cronograma de Propuesta de Mejora
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=i
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Prchs It s |

O Puestaenmarcha ~ §/11R1 121121

Fuente: Elaboracion Propia.
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5.3.4. Propuesta econdmica

Titulo: Propuesta de Implementacion de un Sistema de Ventas en el
Restaurante Nuevo Milenio - Chimbote; 2020.

Estudiante: Erasmo Cerilo Paulino Diestra

Tabla N°17 Propuesta Econdmica para la Implementacion del Sistema

de ventas.

DESCRIPCION | TIEMPO | COSTO - UNIDAD | TOTAL
Gastos Operativos
Hosting y 01 afio 450.00 450.00
Dominio
Servicios
Uso de Internet | 12 meses 70.00 840.00
Transporte 03 meses 70.00 210.00
Total

Fuente: Elaboracion propia.
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VI. CONCLUSIONES

Segun los resultados obtenidos en esta investigacion se interpreta que existe un alto
nivel de insatisfaccion por parte de los trabajadores y clientes del restaurante, con
respecto a las ventas y servicio, asi como un alto indice de percepcion sobre la
necesidad de realizar la propuesta de implementacién de un sistema de ventas, que
mejore la calidad del servicio al cliente, de esto se deduce que necesita mejorar sus
métodos actuales que manejan en la empresa, proponiendo un sistema de ventas con
la finalidad de ahorrar tiempo y dinero ya que las ventas se realizaran de manera

rapiday féacil..
Esto concuerda que la hipotesis planteada queda adecuadamente aceptada

1. Mediante un analisis de la situacion actual del restaurante, se pudo verificar los
procesos de venta aplicando los instrumentos de estudio y las entrevistas con el
personal, de esta manera poder determinar cuales son los requerimientos

funcionales y no funcionales para el desarrollo del sistema.

2. Para el desarrollo del sistema se utilizo la metodologia RUP y el lenguaje UML,
para facilitar el correcto desarrollo del sistema de ventas, con un interfaz amigable

y de facil manejo.

3. Se disefid el sistema de ventas, con el uso de herramientas de software libre como
MySQL y NetBeans, que cumple con las expectativas propuestas, con un interfaz
amigable de facil uso, esto permiti6 al usuario manejar el sistema de una manera

facil y rapida.

El aporte que se brind6 al restaurante “Nuevo Milenio” fue: agilizar sus procesos, de
ventas, mejorar las formas de pago, mantener un registro ordenado de datos. Y como
valor agregado que tendra el restaurante “Nuevo Milenio sera el uso del sistema que
se implementd que ayude a mejorar el desempefio del trabajador y, en consecuencia,

la mejor preferencia de los clientes al restaurante frente a las deméas competencias.
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RECOMENDACIONES

Establecidas las conclusiones de esta investigacion se recomienda lo siguiente:

1.

El restaurante Nuevo Milenio debe tener en cuenta el presupuesto para el sistema de
ventas, de esa manera mejorar la problematica existente, en cuanto a la atencién y

servicio a los clientes.

Capacitar a los trabajadores a usar un sistema de ventas y ensefiarle todo acerca de
la tecnologia., con la finalidad de ofrecer soluciones ante los posibles problemas que

Se presenten con respecto a las ventas en el restaurante.

Es necesario implementar con equipos modernos para el buen funcionamiento del

sistema con respecto a las ventas en el restaurante Nuevo Milenio.

Tomar en cuenta la propuesta de implementacion de un sistema de ventas porque de
ello dependera la calidad, la rapidez y el buen servicio con respecto a la atencion de

sus clientes.

. Se sugiere que el sistema de ventas, sea administrado Unicamente por el personal

encargado del area de ventas, para evitar disconformidad y desorden en los procesos.
Se debe signar a una persona que se encargue de la seguridad e integridad de los

equipos tecnoldgicos.
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ANEXO N°. 01: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
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Fuente: Elaboracion Propia

135



ANEXO N°. 02: PRESUPUESTO Y FINANCIAMIENTO

Tabla 18 Presupuesto de implementacion del sistema

Gastos de viaje

Categoria

Costo
unitario

Costo
Categoria unitario (S/) | Cantidad | Total (S/)
Suministros(*)
e Impresiones 0.50 40 20.00
e Fotocopias 0.10 180 18.00
¢ Anillado 12.00 2 24.00
e Papel bond A-4 (500 hojas) 15.00 1 15.00
e Lapiceros 0.5 4 2.00
e USB 45.00 1 45.00
Servicios

Cantidad

Servicios




e Uso de internet (Laboratorio de

Recurso humano

Aprendizaje Digital-LAD) 30,00 120,00
e Busqueda de informacion en base de

datos 35,00 70,00
e Soporte informatico (Modulo de

Investigacion del ERP University-

MOIC) 40,00 160,00
e Publicacion de articulo en repositorio

institucional 50,00 50,00

semana)

e Asesoria personalizada (5 horas por

Total de presupuesto no desembolsable

63,00

252,00

652,00

Fuente: Elaboracion Propia.
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ANEXO N°. 03: CUESTIONARIO

TITULO: PROPUESTA DE IMPLEMENTACION DE UN
SISTEMA DE VENTAS EN EL RESTAURANTE NUEVO MILENIO -
CHIMBOTE; 2020.

ESTUDIANTE: Erasmo Cerilo Paulino Diestra.
PRESENTACION:

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

misma seran utilizados solo para efectos académicos y de investigacion cientifica.

INSTRUCCIONES:
A continuacion, se le presenta una lista de preguntas, agrupadas por dimension, que se

solicita se responda, marcando una sola alternativa con un aspa (“X”) en el recuadro

correspondiente (SI o NO) segun considere su alternativa

Tabla 19 Dimensién 01

DIMENSION 01: NIVEL DE SATISFACCION CON
RESPECTO A LA SITUACION ACTUAL DE VENTAS
N° PREGUNTA Si NO
1 ¢ Esta usted conforme con la atencion en el
restaurante?
5 ¢Asiste con  mucha frecuencia al
restaurante?
3 ¢En el restaurante, ha tenido una réapida
atencién?
4 | ¢ Si le pedirian recomendar al restaurante
usted lo haria?
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¢Alguna vez se ha sentido incomodo (a)

5 -
con el servicio?

5 ¢Considera aceptable la atencion actual en
el restaurante?

7 ¢Tiene algun plato especial, que le motiva
regresar?

8 ¢Ud. cree que el restaurante debe mejorar
en su atencion?

9 ¢Existe un trato amable y cordial en el
servicio?

10 ¢Considera que se debe cambiar la forma

de atencién?

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 20 Dimension 02:

DIMENSION 02: NECESIDAD DE IMPLEMENTAR UN

SISTEMA DE VENTAS

N° PREGUNTA Sl NO

1 ¢Esta de acuerdo con la forma actual de
ventas en el Restaurante?

9 ¢Considera que el restaurante, necesite
implementar un Sistema de ventas?

3 ¢Usted cree que un sistema de ventas
ayudara a cumplir los objetivos propuestos?

4 ¢Conoce lo que es un sistema de ventas y
sus funciones?

5 ¢Cree usted que un sistema agilizaria los
procesos de venta en el restaurante?

5 ¢Cree Ud., que un sistema de ventas sera un
método adecuado para reducir errores?

7 ¢uUn sistema de ventas optimizaria mejor
servicio en el restaurante?

g | ¢ Conoce usted que es un sistema de ventas
en un restaurante?

9 ¢Tiene conocimiento sobre la importancia
de un sistema de ventas?
¢Tiene conocimiento sobre el tipo de

10 | sistema de wventas que tendria el

restaurante?

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO N°. 04: FICHAS DE VALIDACION
FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

|. DATOS GENERALES

1.1 Nombres y apellidos del validador NOE GREGORIO SILVA ZELADA

1.2 Cargo e institucién donde labora DOCENTE — ULADECH SEDE CENTRAL
1.3 Nombre del instrumento evaluador Cuestionario

14 Autor del instrumento........ Paulino Diestra Erasmo Cerilo

IIl. ASPECTOS DE VALIDACION

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

asigna a cada uno de los indicadores.

1. Deficiente (Si menos del 30% de los items cumplen con el indicador).
2. Regular (Sientre el 31% y 70% de los items cumplen con el indicador).
3. Buena (Si mas del 70% de los items cumplen con el indicador).
Aspectos de validacion del instrumento 1 2 3 Observaciones
Criterios Indicadores D| R|B Sugerencias
Los items miden lo previsto en los objetivos de
» PERTINENCIA investigacion. 0o X
Los items responden a lo que se debe medir en la 1
» COHERENCIA variable y sus dimensiones. 0oz
. CONGRUENCIA Los itgms son congruentes entre si y con el concepto [ - [ Trata de que las preguntas
que mide. se complementes
. SUFICIENGIA Log items son suficientes en cantidad para medir la 0| 0O 1o
variable.
Los items se expresan en comportamientos y acciones ;
« OBJETIVIDAD observables. 0| 0O |
CONSISTENCIA Los items se han formulado en concordancia a los 0Ol 0l
' fundamentos tedricos de la variable. -
Los items estan secuenciados y distribuidos de >
» ORGANIZACION acuerdo a dimensiones e indicadores. 00|
. CLARIDAD Los items e;stan redactados en un lenguaje entendible 0Olols
para los sujetos a evaluar.
Los items estan escritos respetando aspectos técnicos o
» FORMATO (tamafio de letra, espaciado, interlineado, nitidez). 00
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas, Ne
» ESTRUCTURA opciones de respuesta bien definidas. 0 0=
CONTEO TOTAL
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada cl B | A Total
indicador)
. A+B+ C = 0.97 Intervalos Resultado
Coeficiente 30 .
de validez 0,00-0,49 . Validez nula
0,50-0,59 « Validez muy baja
0,60 - 0,69 . Validez baja
. 0,70-0,79 - Validez aceptable
lll. CALIFICACION GLOBAL 0.80-0,89 - Validez buena
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo 090-100 | . Validez muybuena

respectivo y escriba sobre el espacio el resultado

VALIDEZ MUY BUENA
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FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
I. DATOS GENERALES

1.1 Nombres y apellidos del validador :
1.2 Cargo e institucién donde labora
1.3 Nombre del instrumento evaluado
1.4 Autor del instrumento

il. ASPECTOS DE VALIDACION

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

1. Deficiente (Si menos del 30% de los items cumplen con el indicador).

2. Regular  (Sientre el 31% y 70% de los items cumplen con el indicador).
3. Buena (Si mas del 70% de los items cumplen con el indicador).
Aspectos de validacion del instrumento 1 2 3 Observaciones
Criterios indicadores D R B Sugerencias
Los items miden lo previsto en los objetivos de
~ PERINERCUA investigacion. Oox
Los items responden a lo que se debe medir en la
« COMERENGIA | - riable y sus dimensiones. Ly o
T Los ltgms son congruentes entre si y con el concepto Ol o
que mide.
P Los items son suficientes en cantidad para medir la
- SUFICIENGIA |~ n e Ooiglx
y Los items se expresan en comportamientos y acciones
- OmETVDAD | o0 bles. g|igl™®
Los items se han formulado en concordancia a los *
- CONSISTENCIA | ¢ 1\ damentos tedricos de Ia variable. y Olo|x
5 Los items estén secuenciados y distribuidos de
ORGANATIOR acuerdo a dimensiones e indicadores. O/ x| 0O
Los items estan redactados en un lenguaje entendible
= GLARDAL para los sujetos a evaluar. Ojo =
Los items estén escritos respetando aspectos técnicos
v ERI (tamafio de letra, espaciado, interlineado, nitidez). ojo|x
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas,
wERane s opciones de respuesta bien definidas. : 0o =
CONTEO TOTAL
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada c B | A Total
indicador)
o+
. AtB+C = ?_{_*___._.‘00 4 0.9 Intervalos Resultado
Coeficiente 30 B0 :
devalides . 0,00 -0,49 - Validez nula
. 0,50 — 0,59 - Validez muy baja
. 0,60-0,69 - Validez baj
l. CALIFICACION GLOBAL 070-079 |- Validos acentalic
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo 080-089 | . Validezbuena
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado. 080-1,00 | . Validezmuy buena
1
- f ) |
Vorledez 272ey beceria. 7]
77z v
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FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

|. DATOS GENERALES

1.1Nombres y apellidos del validador

JOSE ALBERTO CASTRO CURAY

1.2 Cargo e institucion donde labora......... DOCENTE.—~ ULADECH.SEDE CENTRAL

1.3 Nombre del instrumento evaluado
1.4 Autor del instrumento

Cuestionario

IIl. ASPECTOS DE VALIDACION

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

Paulino Diestra Erasmo Cerilo

1. Deficiente (Si menos del 30% de los items cumplen con el indicador).
2. Regular (Sientre el 31% y 70% de los items cumplen con el indicador).
3. Buena (Si mas del 70% de los items cumplen con el indicador).
Aspectos de validacion del instrumento 1 2 3 Observaciones
Criterios Indicadores D R B Sugerencias
Los items miden lo previsto en los objetivos de
« PERTINENCIA | i1 vestigacion. 0o !
. COHERENCIA Log items resp.onden. a lo que se debe medir en la 0Ol 0 J
variable y sus dimensiones.
. CONGRUENCIA Los itgms son congruentes entre si y con el concepto [ - [ Trata de que las preguntas
que mide. se complementes
Los items son suficientes en cantidad para medir la -
« SUFICIENCIA | e O d|4&
Los items se expresan en comportamientos y acciones ;
« OBETVIDAD | o vables. O O |
Los items se han formulado en concordancia a los ,
» CONSISTENCIA fundamentos tedricos de la variable. 00|
.| Los items estan secuenciados y distribuidos de —
» ORGANIZACION acuerdo a dimensiones e indicadores. O oA
. CLARIDAD Los items gstan redactados en un lenguaje entendible Olols
para los sujetos a evaluar.
Los items estan escritos respetando aspectos técnicos "
» FORMATO (tamafio de letra, espaciado, interlineado, nitidez). Ojos
El instrumento cuenta con instrucciones, consignas, Ng
» ESTRUCTURA opciones de respuesta bien definidas. 00| =
CONTEO TOTAL
(Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas a cada c | B | A Total
indicador)
- A+B+ C = 0.97 Intervalos Resultado
Coeficiente 30 .
de validez 0,00-0,49 - Validez nula
0,50-0,59 - Validez muy baja
0,60 - 0,69 . Validez baja
. 0,70-0,79 - Validez aceptable
ll. CALIFICACION GLOBAL 080-0.89 . Validez bueﬂa
0,90-1,00 - Validez muy buena

Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo
respectivo y escriba sobre el espacio el resultado.

VALIDEZ MUY BUENA

142

/@-{-( }EJ«.\'_ ,/é/
.7 /




L)
%

e
AT

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

ANEXO N°. 05: PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS
(Ingenieria y Tecnologia)

La finalidad de este protocolo en Ingenieria y tecnologia es informarle sobre el proyecto de investigacion y

solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se quedaran con una copia.

La presente investigacion se titula

y es dirigido por

, investigador de la Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote.

El propdsito de la investigacion es

Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara minutos de su tiempo. Su
participacion en la investigacion es completamente voluntaria y anénima. Usted puede decidir interrumpirla
en cualquier momento, sin que ello le genere ningun perjuicio. Si tuviera alguna inquietud y/o duda sobre

la investigacidn, puede formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacidn, usted serd informado de los resultados a través . Si desea,

también podra escribir al correo para recibir mayor informacién. Asimismo, para

consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el Comité de Etica de la Investigacion de la

universidad Catodlica los Angeles de Chimbote.
Si esté& de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

Nombre:

Fecha:

Correo electrénico:

Firma del participante:

Firma del investigador (o encargado de recoger informacion):
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ANEXO N°. 06: FICHA DE ACEPTACION DE LA EMPRESA,

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

Carta N° 01 - 2022-ULADECH CATOLICA

Sra.

Dra. Roxana Elizabeth Sotelo Diestra

Gerente general de la Empresa.

Presente. -

De mi consideracion:

Es un placer dirigirme a usted para expresar mi cordial saludo e informarle que soy
estudiante de la Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas, de la Universidad Catolica
Los Angeles de Chimbote. El motivo de la presente tiene por finalidad presentarme, soy
Erasmo Cerilo Paulino Diestra, con codigo de matricula N° 0109171054, de la Carrera
Profesional de Ingenieria de Sistemas ciclo X quién solicita autorizacion para ejecutar de
manera remota o virtual, el proyecto de investigacion titulado “Propuesta de
implementacion de un sistema de ventas en el Restaurante Nuevo Milenio” durante los
meses de enero, febrero y marzo del presente afio.

Por este motivo, mucho agradeceré me brinde el acceso y las facilidades a fin de ejecutar
satisfactoriamente mi investigacion la misma que redundara en beneficio de su empresa.
En espera de su amable atencidn, quedo de usted.

Atentamente,

Paulino Diestra Erasmo Cerilo
DNI. N° 33249866
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Informe Final

INFORME DE ORIGINALIDAD

4., 106 O 6o

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET  PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

repositorio.uladech.edu.pe 4%

Fuente de Internet

Excluir citas Activo Excluir coincidencias < 4%

Excluir bibliografia Activo





