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RESUMEN

Esta tesis ha sido desarrollada bajo la linea de investigacion: Implementacion de las
Tecnologias de Informacion y Comunicacion (TIC) para la mejora continua de la calidad
en las organizaciones del Perd, de la Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas de la
Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote (ULADECH); tuvo como proposito
principal implementar un sistema informatico para mejorar la gestion de ventas de la
empresa Compuplanet, 2015. La investigacion fue de tipo cuantitativo, nivel descriptivo
y disefio no experimental de corte transversal, aplicando como instrumento para recojo
de informacién un cuestionario a los trabajadores de dicha empresa. Cuenta con una
poblacién de 4 trabajadores y 30 clientes, los cuales se tomaron una muestra casual de
14 personas que estan conformados por los 4 trabajadores y selecciono a 10 clientes. Este
sistema informatico permite controlar cada registro de ventas, formularios de registros
de productos que puede elegir cualquier cliente. Asimismo, cuenta con reportes de ventas
que se realizan cada mes, el sistema entregard comprobante de pago ya sea boleta o
factura segun el requerimiento del cliente. Para el desarrollo del sistema informatico se
utiliz6 como metodologia el Rational Unified Process (RUP) y los diagramas del Unified
Modeling Language UML, para la construccion de los planos o diagramas del sistema.
El sistema se elabor6 con el lenguaje de programacion java y como manejador de base
de datos el MySQL xampp. Este sistema busca que la tienda Compuplanet tenga un
control ordenado de sus servicios que brinda, brindando la seguridad de la informacion
de los clientes. Llegando a la conclusion de que la propuesta de implementacion del

sistema mejorara el control de ventas en la empresa Compuplanet.

Palabras Claves: Metodologia RUP, Netbeans (Java), Propuesta Sistema Informatico.
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ABSTRACT

This thesis has been developed under the line of research: Implementation of Information
and Communication Technologies (ICT) for the continuous improvement of quality in
the organizations of Peru, of the Professional School of Systems Engineering of the
Catholic University of Los Angeles. Chimbote (ULADECH); Its main purpose was to
implement a computer system to improve sales control of the company Compuplanet,
2015. The inquiry was quantitative, descriptive level and non-experimental design of
cross-section, applying as an instrument for collection of information a questionnaire to
workers in the undertaking. Has a population of 4 workers and 30 clients, which took a
casual sample of 14 people who are formed by 4 workers and select up to 10 clients. This
computer system allows to control each sales record, product registration forms that any
customer can choose. It also has sales reports that are made every month, the system will
provide proof of payment either ticket or invoice according to the customer's
requirement. For the development of the computer system, the Rational Unified Process
(RUP) and the Unified Modeling Language UML diagrams were used as a methodology
for the construction of the plans or diagrams of the system. The system was developed
with the java programming language and as MySQL xampp database manager. This
system seeks that the Compuplanet store has an orderly control of its services that it
provides, providing the security of the information of the clients. Arriving to the
conclusion that the implementation of the system will improve the control of sales in the

company Compuplanet.

Key Words: RUP Methodology, Netbeans (Java), Computer System Proposal.

Vii



INDICE DE CONTENIDO

JUARADO EVALUADOR DE TESIS Y ASESOR .....ccoiiiiiiieieee, i
DEDICATORIA ettt ettt sae e anbeeanee s iv
AGRADECIMIENTO ... %
RESUMEN ...t Vi
L. INTRODUGCCION .....oovieiiieceieeeeeeieses s ses s sesssses s s s s ssnsesensanenes 1
II.  REVISION DE LA LITERATURA ......ooiieteeeteteee e enes s 6
2.1, ANTECEUBNTES ..ottt 6
2.1.1. Antecedentes internacionales ..o 6
2.1.2. Antecedentes NACIONAIES...........c.coiiiriiieierieeee e 8
2.1.3. Antecedentes regiONAIES .........c.coiiiiiiiieieie et 10
2.2, BaSES TEONICAS ....veuveveeteiieieiesie ettt et 11
2.2.1. Las Tecnologias de informacion y comunicacion (TIC)........ccocevvvervienenen 11
p 3 Y - = 13
2.2.3. LaS TIC €N 1aS MYPE ......ooiiiiii e 14
2.2.4. Equipos informaticos “Compuplanet” ............ccccovvieiiriinieiiiienieeseseenas 15
2.2.5. Sistema INFOrMALICO ........cviiiiiiiiee e 16
2.2.5. FASES! ...ttt 18
2.2.6. Sistema de control de VENTAS ...........cccovriieiiiiniicece e 19
2.2.7. JAVA....ciiiiiiieie 19
2.2.8. NEDEANS ... 20
2.2.9. BASE A8 DALOS ......ccueeieeiieieieiteie st 20
2.2.00. SGBD ... s 21
p T 1Yo | EE OO 24
2.2.02. UL .t bbbt 24



2.2.11. Metodologia para el desarrollo del SOftware ...........ccccooevviiieiiieninee, 26

L. HIPOTESIS oottt 29
IV. METODOLOGIA ...ttt 30
4.1. DiseNo de 12 INVESTIGACION.......cccieiiiiiiie et 30
4.2. PODIACION Y MUESIIA .....oviiiiciieie et 31
4.3.1. PODIACION ...t 31
4.3.2. IMUBSTIA.....ooiiiiiii s 31
4.3. Definicidn operacional de las variables en estudio ..........c.ccccevveveieeieevie s, 32
4.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos............ccocevvrvreieenencinnennen. 33
R T I - Tol o o7 L TSSO U PTS PR PTPPRPPO 33
4.3.2. INSTTUMENTOS ...ttt 33
4.5, Plan de @NAlISIS ......c.oiviiiiiiiieieeee e 34
4.6. Matriz de CONSISIENCIA ......c.veuvireiiiieiiesie ettt 35
V. RESULTADOS ... ..ottt s ane e 36
5.1, RESUITAUOS ...ttt 36
5.1.1. Dimension 01: Nivel de satisfaccion del sistema actual ............ccccoceeevnnnnen. 36
5.1.2. Dimension 02: Nivel de necesidad de contar con sistema informético.......... 46
5.1.3. Resumen de DIMENSIONES .........ccureriiriiieienie ettt 56
5.2. ANAlISIS de RESUIAUOS .....c.eoveieiiiiiiiiieiee et 59
5.3. Propuesta de IMEJOra.......c..ccueiviuiiiiiieie ettt 60
VI, CONCLUSIONES ... .. 90
VII. RECOMENDACIONES ... e 91
VIII. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS ......cocvoveeceeeeeeeveseeever et 92
ANEXOS .ttt neeree s 96
ANEXO I: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES ... 97
ANEXO [1: PRESUPUESTO ..ottt 98



ANEXO I1I: CUESTIONARIO



Tabla Nro
Tabla Nro
Tabla Nro
Tabla Nro
Tabla Nro
Tabla Nro
Tabla Nro
Tabla Nro
Tabla Nro
Tabla Nro
Tabla Nro
Tabla Nro
Tabla Nro
Tabla Nro
Tabla Nro
Tabla Nro
Tabla Nro

INDICE DE TABLAS

1 Definicion Operacional ............ccooeviiiiiie i 32
2 Matriz de CONSISTENCIA .....ocveivirieiiieiieieieie et 35
3 Realizacion de VENtas .........ccuoviieieiieieie e 36
4 REQISIIO & VENTAS. ..ot 38
5 Seguridad de Registro de Ventas...........ccccceeveveeneiiieineseseese e 40
B VeNntas ManUAIES ..........cccoiiiiiiniiieee e e 42
7 SIStEMA 0B VENTAS. ....eoivieeie ettt 44
8 SIStemMa e ESCIITONO ... .civveiieeiecieeie e 46
9 Ventas MAs RAPIAAS. ........ccoviieieere e 48
10 Catélogo de Productos Actualizado.............cccevvevveieiieiieieciecee 49
11 Reportes de VENtas DIarias .........ccccevererereneneseseeeee s 52
12 Propuesta de Implementacion del Sistema...........ccocceveviiiennincn, 54
13 Resumen de DIMENSIONES.........cuiiiiiieieie e 56
14 Requerimientos FUNCIONAIES ............ccceiveiieiiiic e 64
15 Estado de posicionamiento del producto...........cc.ceoeveieneicncnennnn 66
16 Resumen de Stakenolders...........ccooviiiiiieieee 67
17 Presupuesto del Sistema INfOrmatico ..........cccevvevveviice i 89

Xi



TABLA DE GRAFICOS

Gréafico Nro 1 Realizacion de 185 VENTaS..........ccovviiiiieieie e 37
Grafico Nro 2 RegiStro de VENLAS........c.ccviieiieie e 39
Grafico Nro 3 Seguridad de Registro de VeNntas...........ccoovveienenneneneise e 41
Grafico Nro 4 Ventas ManUAIES ..........c.coeveieieieiieieiesese e 43
Grafico Nro 5 Sistema de VENTAS .......ccoviiiiiiiiiiiiieeee e 45
Grafico Nro 6 Sistema de ESCIITOIO .....cuevviiviiiriiiieieieriesie e 47
Grafico Nro 7 Ventas MAs RAPIAAS. ........eoeiiiieiiiie e 49
Gréafico Nro 8 Catalogo de Productos Actualizado ...........ccccevevvveeeiieicieiccc e, 51
Gréafico Nro 9 Reportes de Ventas DIarias .........c.cceiveveiieieeie s s s 53
Gréafico Nro 10 Propuesta Implementacidn del Sistema...........cccccocvveveiieveececcieieenas 55
Grafico Nro 11 Nivel de Satisfaccion del Sistema Actual............cccceoeiiieiiiiiinciinens 57
Grafico Nro 12 Nivel de Necesidad de contar con un Sistema de ventas ..................... 58
Gréafico Nro 13 Modelado del Negocio actual.............ccceeeiieiiciciicce e 70
Gréafico Nro 14 Modelado del Negocio Requerido..........ccccvvevveieieeie s 71
Gréafico Nro 15 Modelo de Objetos: Gestion de VeNtas..........ccccveveveveeriereseseseseeaneans 76
Grafico Nro 16 Modelo de Objetos: Gestion de COMPIaS........cccoerveerereienenerieenenens 77
Gréafico Nro 17 Diagramas de Casos de Uso de Requerimientos...........cccocveveeveiveennnns 78
Gréafico Nro 18 Diagrama de Colaboracion Venta ...........cccccveveeieieeie e 79
Gréafico Nro 19 Diagrama de Colaboracion del Clente ..........ccccovevvevevevevccc e, 80
Grafico Nro 20 Diagrama de Secuencia Registrar Cliente...........cocoovveveinicininicneens 81
Gréafico Nro 21 Diagrama de Clases de Analisis (Entidad) ...........ccccccovevveveiiieinennns 82
Gréafico Nro 22 Disefio de l1a Base de DatoS ..........ccovvereriieniiisisieiee e 83
Grafico Nro 23 Interface de LOQUEO ........cviuerieiiiieiec e 84
Gréafico Nro 24 Interface de AAMINISradOr...........cooveiviiieiieie e 84
Gréafico Nro 25 Interface de VENUeOr ..........ccooviiiieieieie e 85
Gréafico Nro 26 Interface de Generar FACtUra ..........coovevereieiiiiseeieee e 85
Grafico Nro 27 Interface de ProdUCTOS ..........coveieiieie i 86
Grafico Nro 28 Interface de CHENTES ........c.ooveiveieiieie e 86
Grafico Nro 29 Interface de EMpIeados ...........ccoovviiiieiiiencieece e 87
Grafico Nro 30 Tiempo del ProYECtO ........ccvevuiiiiiieie e 88



INTRODUCCION

Hoy en dia las empresas del mundo se esfuerzan por tener una mayor participacion en
el mercado, lo que ha originado el desarrollo de estrategias de distribucion y la
implementacién de técnicas de venta que refuercen los objetivos econdémicos de los
negocios, ya que estos han sido afectados por la recesion mundial y la gran

competencia que por la globalizacion se ha originado. (1)

Las tecnologias de informacion y comunicaciones se han vuelto una herramienta
necesaria e indispensable para toda institucion o empresa, las cuales permiten obtener
ventajas competitivas y alinearse a los avances tecnoldgicos que se estdn dando en
estos Ultimos afios. (2)

Vivimos rodeados de sistemas, formando parte de muchos de ellos. En ocasiones lo
hacemos inconscientemente y otras no (ejemplos como sistemas financieros, sistemas
politicos y sistemas sanitarios son claras muestras de los mismos). En su acepcion mas
general, llamamos “sistema” a aquel conjunto ordenado de elementos que se
relacionan entre si y contribuyen a un determinado objetivo. Es evidente que existen
maultiples tipos de sistemas, pero para lo que nos ocupa, tomamos como punto de
partida la idea de los sistemas de comunicacion, entendidos como aquel conjunto de

elementos que emiten, reciben e interpretan informacion (3).

La Empresa Compuplanet, fue creada el 25 de julio del 2005, como la primera
prestacion de servicio de soporte técnico. Surge como respuesta a la creciente
necesidad del mercado de contar una empresa seria, ofreciendo soluciones completas
integrando hardware, software, instalaciones, mantenimiento técnico. Gracias al buen
desempefio fue ganando la confianza del mercado y se fueron incorporando nuevos
servicios complementando una solucién global para las necesidades de computacion

de nuestros clientes.

Compuplanet cuenta con una infraestructura y acuerdos de respaldo técnico, tal que
nos permite ofrecer garantia confiable en una gama de servicios altamente
especializados, con mejores recursos y especialmente con la confianza necesaria para

encarar los desafios de las tecnologias emergentes.



Ademas, se crean nuevos servicios como:

e Venta de Hardware y suministros

e Distribucion de Software

e Asistencia Técnica Integral

e Asesorias Profesional para la Adquisicion de equipos, de acuerdo a las
necesidades Profesionales, personales y de su empresa.

e Contratos de Mantenimientos Preventivos y Correctivos

e Redes (Cableado Estructurado y Wireless).

La Empresa Compuplanet se encuentra ubicada en la ciudad de Tumbes, con el
propietario Sr. José Luis Rodriguez Lépez, Se dedica ofrece el servicio de venta.
Ofrece servicios de venta de pc, impresoras, mantenimientos, reparacion, instalacion

de redes y accesorios.

Lo que la empresa realiza para tener un control de ventas e inventario es anotar todas
las ventas en un cuaderno e ir archivando todas las boletas y notas de ventas que se
realizan dia a dia para asi poder tener un control, otros de los problemas de la empresa
debido que no hay un buen control de la mercaderia, esto se refleja en la inconformidad
de los clientes, teniendo molestias a la hora de adquirir la mercaderia necesaria. surge
la problematica a la hora de realizar cobros y facturas, ya que esto se realiza de forma
manual, dandose que las boletas y comprobantes no son detallados correctamente. Por
lo tanto, la empresa en las condiciones que se encuentra hoy en dia no puede brindar
un buen servicio, ya sea que se puede dar datos erroneos a la hora de un inventario, o

a la hora de archivar los comprobantes estos se pueden confundir.

Esta investigacion es no experimental, descriptiva, la investigacion es descriptiva
porque tenemos como objetivo examinar y describir la variable, implementando un
sistema de ventas y control de inventario en el proceso de adquisicion tecnologica para
la empresa. La investigacion es descriptiva ya que se describe el contexto como tal y

como fue observado, es decir de manera observando los problemas y aplicando su


https://www.facebook.com/joseluis.rodriguezlopez3

solucidn. Se utilizo el disefio descriptivo de una sola casilla. La investigacion fue de
tipo cuantitativo, nivel descriptivo y disefio no experimental de corte transversal,
aplicando como instrumento para recojo de informacion un cuestionario a los
trabajadores de dicha empresa. Cuenta con una poblacion de 4 trabajadores y 30
clientes, los cuales se tomaron una muestra casual de 14 personas que estan
conformados por los 4 trabajadores y selecciono a 10 cliente. Se realizé la observacion
directa, es de importancia ya que permitié conocer directamente como se viene
manejando las ventas y el control de inventario. La recoleccién de informacion se dio
atreves de una encuesta, donde se recolecta la informacion correspondiente para lo que
seria la implementacion de un sistema de control de ventas de la empresa Compuplanet
en la ciudad de Tumbes. Luego de recolectar la informacion atreves los instrumentas
mencionados se analiza la informacion para proceder a utilizar la metodologia rup,
para el disefio del sistema de gestion de ventas se utilizara la metodologia rup debido
a que esta metodologia se utiliza para el andlisis, disefio, implementacién y
documentacién de los sistemas orientados a objetos.

Dicha empresa no cuenta con un sistema el cual agilice los procesos y puedan
realizarlos de una forma mas eficaz, por lo que este estudio de investigacion permitira
concientizar a la empresa sobre su situacion actual. Debido a esto, se plante6 la

siguiente pregunta de investigacion:

¢De qué manera la propuesta de implementacion de un sistema informatico mejorara

la gestidn de ventas de la empresa Compuplanet Tumbes, 2015?
Esta investigacion se propuso cumplir con el siguiente objetivo general:

Realizar la propuesta de implementacion de un sistema informéatico para mejorar la

gestion de ventas de la empresa Compuplanet, 2015.

Para cumplir con el objetivo general, se propusieron los siguientes objetivos

especificos:
1. Analizar los procesos de ventas en la empresa Compuplanet.

2. ldentificar los requerimientos funcionales y no funcionales del sisma.



3. Disefiar un sistema informatico que permita mejorar los procesos de ventas en la

empresa.

4. se plantea la arquitectura del sistema utilizando el desarrollador de software RUP,
MySQL, NetBeans. El sistema de ventas y control de inventario ofrecerd una alta
seguridad en sus requerimientos de la empresa. La observacion directa permitira
definir los problemas con lo que cuenta la empresa, donde finalmente se logren

soluciones.

Esta investigacion se justifica con el fin de mejorar la productividad y el rendimiento
de la empresa Compuplanet es fundamental implementar un sistema informético de

ventas que brinden eficiencia y eficacia buscando asi la mejora de la gestion de ventas.

Con la investigacion propuesta se pretende llegar a demostrar: la propuesta de
implementacidn del sistema informatico de la gestion de ventas — Compuplanet, de la
ciudad de Tumbes, 2018; El desarrollo de este trabajo permitird demostrar los
conocimientos que como estudiantes hemos adquirido, desempefidndonos como
futuros ingenieros de sistemas y relaciondndonos con el servicio al cliente, brindado
satisfaccion a la hora de adquirir nuestro trabajo. lo cual permitira mejorar los procesos
de ventas al cliente, asi mismo se Ilevara un control de las actividades que se realizan
dentro de mencionado entre. Si lo observamos desde otro punto de vista como el lado
tecnoldgico se demostrara mediante el proceso al utilizar las herramientas de trabajo
en este caso para el disefio y modelamiento de los datos como, por ejemplo: El software
Rational Rose, para el modelado de datos, ademas el uso del gestor de base de datos
de MySQL por medio del software XAMPP Sever y la programacion en el entorno del
IDE NetBeans con lenguaje JAVA. Esto afianzara el uso de las tecnologias dentro del
sistema. Por otro lado; Compuplanet, se vera beneficiado ya que se mejorara el proceso
de control de ventas y a su vez mejorara en la calidad del servicio y atencion al cliente,
lo cual reducira y solucionara los inconvenientes que se mencionaron anteriormente
en el area de operaciones. Y asi tendré una nueva y mejor vision en cuanto al negocio
empresarial, aplicando estrategias de ventas que influiran dentro del sistema
(descuentos, promociones, etc.). Y sobre todo por medio del sistema informatico se
demostrara todo lo que se aprendié en nuestra carrera de ingenieria de sistemas

utilizando las herramientas adecuadas, las investigaciones pertinentes y la orientacion
4



por medio de los docentes involucrados en la formacion académica universitaria con

el fin de poner en préctica todos los conocimientos logrados.

Este informe de investigacion consta de capitulos que describen el desarrollo del
trabajo, siendo el primer capitulo denominado introducciéon donde se da un aporte
sobre de como es la tecnologia hoy en dia y el impacto que viene dando, ademas se
detalla la problematica de la empresa y los procesos que ocurren durante el proceso de
venta, por lo tanto, esto permite que se plantee una solucién y a la ves dar conocimiento
de la forma en como se desarrollara el sistema. Dentro de la revision de la literatura se
encuentra los antecedentes que nos sirven como base para lograr realizar una adecuada
investigacion, también se encuentran las bases tedricas, siendo estas las palabras
convenientes para investigar y saber su significado. La hipétesis forma parte
importante dentro de la investigacion ya al principio es la suposicion del impacto de
la implementacion del sistema informatico. En la metodologia en este capitulo de
investigacion se plasma disefio de la investigacion; la poblacion y la muestra, la técnica
e instrumento que se utilizan para la recoleccion de datos dentro de la investigacion;
definicion y operacionalizacion de la variable de investigacion se define las
dimensiones que se desarrollaran en la investigacion, el plan de analisis habla de como
se realizo la recoleccion y analisis de informacion. Resultados dentro de este capitulo
se plasman los resultados obtenidos y recolectados dentro de la investigacion, aqui
también se interpretan los datos adquiridos para saber y tener un aporte de los clientes
que recurren a la entidad, asi mismo dentro de este capitulo se realiza una comparacién
sobre los resultados obtenidos en esta investigacion con los resultados de los
antecedentes previamente investigados, por ultimo en este capitulo se muestran la
propuesta del disefio del sistema dando a conocer aqui las interfaces del sistema
informaticos. Las conclusiones es el capitulo donde se constata y da a conocer el
impacto del sistema dentro de la empresa, asi mismo nos permite saber si logré obtener
el resultado previsto durante la investigacion. Referencias bibliograficas dentro de este

capitulo se plasman todas las citas utilizadas durante esta investigacion.



REVISION DE LA LITERATURA
2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes internacionales

Arana A (4), en el afio 2014 en su tesis titulada “Desarrollo ¢ implementacion de un
sistema de gestion de ventas de Repuestos Automotrices en el Almacén de Auto
Repuestos Eléctricos Marcos en La Parroquia Posorja Cantén Guayaquil, Provincia
del Guayas” Presenta para obtener el titulo profesional de Ingeniera de sistemas en la
Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, llego a la conclusion que hoy en dia
todo establecimiento comercial cuenta con un sistema informatico que realiza diversas
funciones administrativas como el de llevar toda la informacién que se genere
diariamente en dicho local brindando a su vez calidad en sus servicios. La ejecucién
del presente trabajo investigativo tiene como objetivo primordial automatizar y
sistematizar, mediante una aplicacion informaética, todo el proceso de compra, venta y
control de inventarios del Almacén de ventas “Auto Repuestos Eléctricos Marcos”
ubicado en la Parroquia Posorja, Barrio 20 de Diciembre, para tal objetivo la
investigacion se fundamento en la informacion general del establecimiento comercial,
utilizando un lenguaje de programaciéon en software libre como tendencia mundial en

elaboracion de sistemas para el sector publico y privado.

Tufifio G (5), en el afio 2012 en su tesis titulada “Sistema de control de compras y
facturacion de ventas para la Cooperativa de produccion de panela (COPROPAP)”
Presenta para obtener el titulo profesional de Ingeniera de sistemas Informaticos y de
Computacién en la Universidad Politécnica Nacional, llego a la conclusién que
Actualmente un alto porcentaje de la Poblacion Ecuatoriana esta articulada a
iniciativas de Produccion organica mediante la comercializacion de productos
procesados como la panela granulada. Esta alternativa de produccion organica aporta
no solo al consumo de alimentos saludables y organicos sino ayuda a promover la
conservacién del medio ambiente y la generacion de puestos de trabajo dentro del pais.
Frente a la evidente necesidad de las pequefias microempresas como la Cooperativa de
Produccion de Panela "El Paraiso” (COPROPAP) para agilizar los procesos que
maneja con respecto al control de la produccién y pagos de la misma, la creacién de
6



un sistema para administrar COPROPAP permitira llevar un control 6ptimo de la
produccion y llevar registros claros que beneficiaran a todos los socios y familias que
dependen de esta actividad econdémica. El presente proyecto abarca todo el proceso de
desarrollo e implementacion del sistema web para el control de compras y facturacién
de venta de la produccion de para COPROPAP. El desarrollo del proyecto se estructura
en 4 capitulos: Andlisis de Requerimientos, Seleccion de la metodologia vy
Herramientas, Construccion del sistema y finalmente Conclusiones obtenidas del
proceso de desarrollo y Recomendaciones de administracion del producto de software

final entregado.

Eugenio R (6), En el afio 2011 en su tesis titulada “Logistica de Inventario y su incidencia
en las ventas de la Farmacia Cruz Azul “Internacional” de la ciudad de Ambato”
presentada para optar el titulo profesional de Ingenieria de Empresas en la universidad
Técnica De Ambato, lleg6 a la conclusion de que el trabajo de graduacién cuyo tema es
logistica de inventario y su incidencia en las ventas de la farmacia Cruz Azul
“Internacional” de la ciudad de Ambato con su propuesta un sistema de control de
inventario de los productos farmacéuticas.

Ulloa G (7), en el afio 2010, en su tesis titulada “Sistema de apoyo al control de ventas”
presentada para optar el titulo profesional de Licenciado en Sistemas
Computacionales en la universidad del Bio-Bio llegd a la conclusién de que el
proyecto presentado en este informe, consiste en el disefio y construccion de una
aplicacion de escritorio, que permita contribuir y dar apoyo a las labores del area de
clientes de la imprenta Gutenberg. El sistema construido permitira llevar un control de
las ventas que se registren en el sistema y también permitird generar facturas y otros
documentos de dichas ventas en un formato definido, que mejorara la apariencia de

estos documentos.


http://repositorio.uta.edu.ec/browse?type=author&value=Eugenio+Barrionuevo%2C+Regina+de+Jes%C3%BAs

2.1.2. Antecedentes nacionales

Gutiérrez A (8), en el afo 2017 en su tesis titulada “Analisis, disefio e implementacion
del sistema de ventas en la unidad de Negocio Kuna dentro de la empresa Incalpaca
tpx s.a.”, presentada para obtener el Titulo Profesional de Ingeniero de Sistemas de la
Universidad Catolica de Santa Maria llego a la conclusion que la importancia de
contar con un Sistema de Ventas en la empresa Incalpaca tpx S.A., especificamente
para su unidad de negocio Kuna, es prioridad vital. La empresa ha ido evolucionando
con el paso de los afios y necesita mejoras continuas, que no sélo afectan en los
procesos del negocio, sino también en sus Sistemas de Informacion. KUNA genera
una gran cantidad de transacciones diarias, bajo el manejo de los Puntos de Ventas, asi
como el de los usuarios en las diferentes areas de Kuna, sin embargo, dos de los
principales motivos que determino el desarrollo de un nuevo Sistema de Ventas para
KUNA, fue contar con un desarrollo propio que nos permita la adaptacion de los
maédulos del sistema considerando los cambios constantes en el mundo Retail, y el
control Optimo de los inventarios, basandonos en estdndares de programacion

definidos dentro de la empresa y respondiendo a la satisfaccion de nuestros usuarios.

Reéategui F (9), en el afio 2014 en su tesis titulada “Implementacion de un sistema de
informacion web para el control de ventas en la empresa Veredal R.S.M. PERU
S.A.C.” presentada para obtener el titulo profesional de Ingeniero de sistemas de la
Universidad Nacional de San Martin, llego a la conclusion que para el desarrollo de la
propuesta se utilizaron diferentes metodologias. Para el levantamiento de informacion
se realizaron técnicas de observacion, entrevistas asi como también la revision y
evaluacion de documentos; para el analisis y disefio se utiliz la metodologia orientada
a objetos teniendo en cuenta los diagramas de UML, el Proceso Unificado y para la
elaboracion de prototipos se utilizo el lenguaje de programacién PHP con el gestor de
base de datos PostgreSQL vy el paquete Xammp Server; cada una de las herramientas
fueron tomadas con el fin de cumplir con la expectativas para mejorar los procesos de

ventas.



Rodriguez J (10), en el afio 2013 en su tesis titulada “Anélisis, Disefio e
Implementacion de un Sistema de Informacién para una Tienda De Ropa con Enfoque
Al segmento Juvenil” presentada para obtener el Titulo Profesional de Ingeniero
Informatico de la Pontifica Universidad Catolica del Per, llego a la conclusion que
En este trabajo de tesis se presenta el desarrollo de un sistema de informacién que
permite gestionar las ventas y el almacén de ventas, de esta manera se ayuda a
organizar, controlar y administrar los productos con los que cuenta la empresa q fue
tomada como modelo, automatizando sus actividades primarias y mejorando la
interaccion con sus clientes. El sistema presenta los siguientes moédulos: EI médulo de
ventas, El madulo de inventario de ventas y el modulo de catalogo en linea.

Murillo y Palacios (11), en el afio 2013 en su tesis titulada “disefio de un sistema de
control interno en el area de ventas de la botica farma cartavio en el periodo 2013”,
presentada para obtener el Titulo Profesional de Contador Publico de la Universidad
Privada Antenor Orrego, llego a la conclusion que existen empresas que padecen de
deficiencias en el sistema de control interno, originando un sinnimero de errores en
sus acciones diarias, siendo esta la razon para tomar decisiones adecuadas y oportunas
dentro de la politica interna de la empresa; lo que conlleva un mal funcionamiento de
la empresa. Por lo cual tendremos que demostrar la eficacia del Disefio de un Sistema
de Control Interno para la optimizacion del proceso de ventas en la Botica Farma

Cartavio.



2.1.3. Antecedentes regionales

Paredes G (12), en el afio 2015 en su tesis titulada “Reingenieria del modelamiento
para el sistema de ventas e inventarios en la cadena de boticas felicidad - Piura, 20157,
presentada para obtener el titulo profesional de Ingeniero de sistemas de la Universidad
Catolica Los Angeles de Chimbote, llego a la conclusion que trata acerca de una
temaética clave en el desarrollo competitivo de las empresas y por tanto necesaria para
la supervivencia de las mismas, esta se desarrollé bajo la linea de investigacion de
implementaciéon de las tecnologias de la informacién y comunicaciones (TIC), para la
mejora continua en las Organizaciones del Peru en la Escuela Profesional de Ingenieria
de Sistemas de la Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote (ULADECH); El
tipo de investigacion fue cuantitativa, su disefio de la investigacion fue no
experimental, y de corte transversal. La metodologia RUP utilizada para la presente
investigacion nos permite llevar un profundo andlisis y una profunda investigacion que
nos sirve para el Modelamiento utilizando todas sus fases para su exitoso desarrollo;
la investigacion tuvo como objetivo principal realizar la Reingenieria del
Modelamiento del Sistema de Ventas e Inventarios para la cadena de Boticas Felicidad
— Piura; para lograr mejorar el procesamiento de informacion y la calidad de atencion

al cliente.
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2.2. Bases teoricas
2.2.1. Las Tecnologias de informacion y comunicacion (TIC)

2.2.2.1 Definicién

Las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion, también conocidas como TIC,
son el conjunto de tecnologias desarrolladas para gestionar informacién y enviarla de
un lugar a otro. Abarcan un abanico de soluciones muy amplio. Incluyen las
tecnologias para almacenar informacion y recuperarla después, enviar y recibir
informacidn de un sitio a otro, o procesar informacion para poder calcular resultados

y elaborar informes.
2.2.2.2. Caracteristicas Principales de la TIC

Las TIC se conciben como el universo de dos conjuntos, representados por las
tradicionales Tecnologias de la Comunicacién (TC) - constituidas principalmente por
la radio, la television y la telefonia convencional - y por las Tecnologias de la
informacidn (T1) caracterizadas por la digitalizacion de las tecnologias de registros de

contenidos (informética, de las comunicaciones, telematica y de las interfaces) (13)

Algunas de las caracteristicas de la informacion de Internet han sido analizadas por
Cabero, J. (14) como representativas de las TIC:

- Informacion multimedia. EIl proceso y transmision de la informacién abarca todo
tipo de informacion: textual, imagen y sonido, por lo que los avances han ido
encaminados a conseguir transmisiones multimedia de gran calidad.

- Interactividad. La interactividad es posiblemente la caracteristica mas importante de
las TIC para su aplicacidn en el campo educativo. Mediante las TIC se consigue un
intercambio de informacién entre el usuario y el ordenador. Esta caracteristica
permite adaptar los recursos utilizados a las necesidades y caracteristicas de los
sujetos, en funcion de la interaccion concreta del sujeto con el ordenador.

- Interconexién. La interconexion hace referencia a la creacion de nuevas
posibilidades tecnoldgicas a partir de la conexion entre dos tecnologias. Por ejemplo,

la telematica es la interconexion entre la informética y las tecnologias de
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comunicacion, propiciando con ello, nuevos recursos como el correo electronico, los

IRC, etc.

Inmaterialidad. En lineas generales podemos decir que las TIC realizan la creacion
(aunque en algunos casos sin referentes reales, como pueden ser las simulaciones),
el proceso y la comunicacion de la informacion. Esta informacion es basicamente
inmaterial y puede ser llevada de forma transparente e instantanea a lugares lejanos.
Mayor Influencia sobre los procesos que sobre los productos. Es posible que el uso
de diferentes aplicaciones de la TIC presente una influencia sobre los procesos.
mentales que realizan los usuarios para la adquisicion de conocimientos, mas que
sobre los propios conocimientos adquiridos.

Instantaneidad. Las redes de comunicacion y su integracion con la informatica, han
posibilitado el uso de servicios que permiten la comunicacion y transmision de la
informacion, entre lugares alejados fisicamente, de una forma répida.
Digitalizacion. Su objetivo es que la informacion de distinto tipo (sonidos, texto,
iméagenes, animaciones, etc.) pueda ser transmitida por los mismos medios al estar
representada en un formato unico universal.

Penetracion en todos los sectores (culturales, econdmicos, educativos,
industriales...). El impacto de las TIC no se refleja unicamente en un individuo,
grupo, sector o pais, sino que, se extiende al conjunto de las sociedades del planeta.
Los propios conceptos de "la sociedad de la informacién™ y "la globalizacién™, tratan
de referirse a este proceso.

Innovacion. Las TIC estan produciendo una innovacién y cambio constante en todos
los dmbitos sociales. Sin embargo, es de resefiar que estos cambios no siempre
indican un rechazo a las tecnologias o medios anteriores, sino que en algunos casos
se produce una especie de simbiosis con otros medios.

Tendencia hacia automatizacion. La propia complejidad empuja a la aparicion de
diferentes posibilidades y herramientas que permiten un manejo automatico de la

informacidn en diversas actividades personales, profesionales y sociales.
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2.2.2. MyPE

Las MyPE hoy en dia son empresas distintivas, y tiene dimensiones con limites
ocupacionales y financieros estos son prefijados por el estado. Las MyPE en el mundo
globalizado en el cual vivimos cumplen un rol importante papel en el crecimiento y
economia de todos los paises, suelen tener entre el 70 y el 90 por ciento de los
empleados en este grupo de empresas. Alguna de las principales razones de su
existencia es que realizan productos individualizados en oposicion con las empresas
grandes las cuales tienen un enfoque mas estandarizado, estos también sirven como
tejido auxiliar a las grandes empresas. En la actualidad las grandes empresas contratan
a empresas pequefias las cuales son las encargadas de realizar los servicios u
operaciones que redunden en el costo, algunas de esas actividades se obtienen un
mayor provecho es por eso gque se cree que es mas apropiado trabajar con empresas
pequefias. Las MyPE cuentan con un reconocimiento internacional el cual les permite
tener una mayor ventaja, es decir, se reconoce la capacidad que tiene a la hora de
cambiar (0 adaptar) rdpidamente una estructura productiva en caso que en mercado
varié las condiciones del mercado, sin embargo, también tiene su debilidad la cual se
da cuando reside en el acceso a mercados tan especificos y a una reducida cartera de

clientes, estas aumentan el riesgo de quiebra de cualquier empresa. Por lo tanto, el
éxito de las MyPE podriamos decir que reside también en sus debilidades, la cual
deberian ampliar los mercados y sus clientes. Las empresas, segun su tamafio son
cruciales en la economia de mercado por lo que se es necesario hacer la una serie de
diferentes tipos de estudio en lo que respecta a las dimensiones y tener en cuenta la

importancia econémica (15).
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2.2.3. LasTICen las MyPE

Las tecnologias de informacion y comunicacion que existen actualmente son de suma
importancia en las PyMEs (Pequefias y Medianas Empresas), estas hoy en dia son un
elemento esencial ya que estas estan integradas en las actividades basicas de operacion,
por lo que su actividad econdmica depende de sistemas los cuales permitan que la
empresa pueda posicionarse, mantenerse en el mercado, estar en la vanguardia y lo
principal que este cumpla con los requerimientos y las expectativas de dichas
empresas. Este informe, tiene como muestra una poblacion de 400 empresas de
Aguascalientes, México, la cual se analiza que magnitud ejercen las TICs en el
rendimiento de las PyMEs. Estos resultados obtenidos dan a conocer una influencia
positiva en el rendimiento de la PyME, por lo tanto, la utilizacion de las herramientas
TICs en las organizaciones. Estas permitirdn una mejora sustancialmente en todas las
actividades administrativas dentro de las empresas, y en especial en las PyMEs. Estas
también tienen su contra por la que su uso probablemente sea muy bajo y la influencia
sea diferente, esto se da ya que algunas de las herramientas que pueden son Utiles para
una empresa no lo podrian hacer para satisfacer otras empresas. De igual manera las
PyME deban de establecer bien sus ventajas competitivas, estas deberian de requerir
de una atencion especial en lo que son las habilidades y los recursos, teniendo en
cuenta las TIC como herramienta de trabajo, se considera de suma importancia el
integrar el uso de las herramientas TICs, las cuales van a ser de mucha importancia
para el crecimiento de las MyPEs, generando buenos resultados para las empresas que
adquieran estas herramientas. El tener en cuenta las herramientas TICs como
estrategias de una organizacion el cual pretendan mejorar su objetivo esencial, también
mejorara su rendimiento y facilitard su logro. El uso y la aplicacion de las herramientas
TICs dan a conocer a las empresas un verdadero entorno el cual les resulta favorable
a todas actividades propuestas dentro de una planeacién y a la vez adecuar de una
mejor forma las estrategias las cuales les permitira generar un desarrollo apto y

sostenible para su actividad (16)
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2.2.4. Equipos informéticos “Compuplanet”

Resefia

La Empresa Compuplanet fue creada el 25 de julio del 2005, como la primera
prestacion de servicio de soporte técnico. Surge como respuesta a la a la creciente
necesidad del mercado de contar una empresa seria, ofreciendo soluciones completas
integrando hardware, software, instalaciones, mantenimiento técnico y capacitacion
certificada, liberando a los usuarios de las preocupaciones e inseguridades sobre el

funcionamiento de sus equipos de computacion.

Gracias al buen desempefio fue ganando la confianza del mercado y se fueron
incorporando nuevos servicios complementando una solucién global para las

necesidades de computacion de nuestros clientes

Compuplanet cuenta con una infraestructura y acuerdos de respaldo técnico, tal que
nos permite ofrecer garantia confiable en una gama de servicios altamente
especializados, con mejores recursos y especialmente con la confianza necesaria para

encarar los desafios de las tecnologias emergentes.
Ademas, se crean nuevos servicios como:

e Venta de Hardware y suministros
e Contratos de Mantenimientos Preventivos y Correctivos.

o Redes (Cableado Estructurado y Wireless).

Misién
Empresa de Servicio Dedicada a Satisfacer las Necesidades de Soporte Técnico y
Mantenimiento que el Cliente Requiera, elevando asi el rendimiento en sus equipos de

computo de una manera rapida y comoda, atreves del diagnédstico y supervision de

nuestro personal. (17)
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Vision

Ser una empresa Lider en el Mercado, brindando servicios de Mantenimiento de
Computo asistiendo personalmente en el menor tiempo posible a satisfacer las
necesidades del cliente, dandole asi atencion personalizada y una supervision
constante de sus equipos. Lo que nos diferencia: Apostamos a las relaciones a largo
plazo. Siempre damos un poco méas de nosotros disfrutamos de nuestro trabajo.

Creemos que la comunicacion con nuestros clientes es esencial. (18)

2.2.5. Sistema Informatico

Segun Moreno y Otros (19), un sistema informatico (SI) es un conjunto de dispositivos
con al menos una CPU o unidad central de proceso, que estaran fisica y l6gicamente
conectados entre si a través de canales, lo que se denomina “modo local”, o se
comunicaran por medio de diversos dispositivos o0 medios de transporte, en el llamado
“modo remoto”. Dichos elementos se integran por medio de una serie de componentes
I6gicos o software con los que pueden llegar a interaccionar uno o varios agentes

externos, entre ellos el hombre.

El objetivo de un sistema informéatico es el de dar soporte al procesado,
almacenamiento, entrada y salida de datos que suelen formar parte de un sistema de
informacidn general o especifico. Para tal fin es dotado de una serie de recursos que

varian en funcion de la aplicacion que se le da al mismo.

Elementos de un sistema informéatico
Tradicionalmente, los elementos que componen un si son:

1. Hardware: Formado por aquellos elementos fisicos del Sl, siendo elementos
hardware el elemento terminal, los canales y los soportes de la informacion. Lo
constituyen dispositivos electronicos y electromecanicos que proporcionan
capacidad de captacién de informacion, calculos y presentacion de informacion a
través de dispositivos como sensores, unidades de procesado y almacenamiento,

monitores, etc.
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2. Software: Aquellos elementos del sistema que no tienen naturaleza fisica y que se

usan para el procesamiento de la informacién. Son programas de ordenador que
suelen manejar estructuras de datos, entre las que destacan las bases de datos,
entendidas como colecciones de informacion organizadas y que sirven de soporte

al sistema.
Personal. Entendido como el conjunto de usuarios finales u operadores del SI.

Documentacion: Es todo aquel conjunto de manuales impresos o en formato digital
y cualquier otra informacion descriptiva que explica los procedimientos del

sistema informético.

Caracteristicas

A lo largo de este tema, junto con el siguiente, veremos con mas detalle las

caracteristicas funcionales y fisicas de un Sl entendiendo por:

1.

Estructura funcional del SI. Aquella asociada al soporte fisico o hardware que
se encarga de estudiar las arquitecturas de organizacion y funcionamiento de los
diversos componentes del mismo. Veremos la arquitectura tradicional o clasica
de un ordenador personal o PC, que toma como punto de partida la historica

arquitectura de Von Neumann.

Estructura fisica del SI. También asociada al hardware. En este caso
estudiaremos lo que cominmente se denomina como “hardware comercial”.
Veremos como son fisicamente, para qué sirven y qué caracteristicas tienen los
diferentes componentes actuales que componen un PC, integrados a partir de la
placa base y recogidos dentro de un chasis, comunicandose con distintos

dispositivos de entrada, salida o entrada-salida.

¢ Qué es un Sistema?

Segun Guester (20), Son aquellos es un conjunto de componentes interrelacionados

que recopilan, procesan, almacena y distribuye informacion para soportar la toma de

decisiones y el control en la organizacion Ciclo de vida del desarrollo de sistemas.
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Todo sistema tiene un ciclo de vida, asi como los humanos nacemos, crecemos, nos
reproducimos y morimos los sistemas cuentan con un ciclo muchos autores manejan
menos 0 Mas etapas, pero la idea es la misma a continuacién solo describiremos el

ciclo de vida que desde un punto de vista es el mas entendible.

2.2.5. Fases:

Fase conceptual:

Segun José (21), El propdsito principal de esta fase es definir lo mas pronto posible y
exacto, los costos, los programas, la realizacion y los requerimientos de recursos y si

todos estos elementos concordaran econémica y técnicamente.

"La fase de definicién solo narra con mayor detalle que es lo que queremos hacer,

cuando queremos hacerlo, como lo llevaremos a cabo y cuanto costara".

Fase de definicion.

"El propo6sito de esta fase de adquisicion o de produccion es adquirir y probar los
elementos del sistema y el sistema total mismo utilizando los estandares que se
desarrollaron durante las fases precedentes. El proceso de adquisiciéon involucra
aspectos tales como la implantacion real del sistema, la fabricacion del equipo, la
asignacion de autoridad y de responsabilidad, la construccion de las instalaciones y la
conclusion de la documentacion de apoyo™.

Esta fase puede describirse como la fase de desarrollo de las actividades que

anteriormente fueron definidas en la fase de definicion.
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Fase de adquisicion o de produccion

En esta fase el papel fundamental del gerente de un sistema durante la fase operacional
es proporcionar el apoyo de recursos requeridos para llevar a cabo los objetivos del

sistema".

Fase operacional.
Fase de muerte.

2.2.6. Sistema de control de ventas

Segun Robles (22), La venta es el proceso personal o impersonal por el que el vendedor
comprueba, activa y satisface las necesidades del comprador para el mutuo y continuo
beneficio de ambos.

La Venta es una de las actividades mas usada por empresas, 0 personas que ofrecen
algo. El éxito dependera de la manera y de la cantidad de veces que se repita el mismo

proceso

Tipos de venta

Los tipos de venta provienen de los distintos roles que desempefian los vendedores en
los canales de distribucion de una empresa. Un canal de distribucion es un conjunto de
personas Yy organizaciones responsables del flujo de productos y servicios del

productor hasta el usuario final.
2.2.7. Java

Segun Ceballos (23) , Es un lenguaje de programacion de alto nivel con el que se
pueden escribir tanto programas convencionales como para Internet. Java incluye dos
elementos: un compilador y un intérprete. EI compilador (programa traductor) produce
un cadigo de bytes que se almacena en un fichero para ser ejecutado por el intérprete
Java denominado maquina virtual de Java. Programa escrito en Java Compilador
Cadigo de bytes Maquina virtual de Java Los codigos de bytes de Java son un conjunto

de instrucciones correspondientes a un lenguaje maquina que no es especifico de
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ningun procesador, sino de la maquina virtual de Java. ;Ddnde se consigue esta
maquina virtual? Hoy en dia casi todas las compafiias de sistemas operativos y de
navegadores han implementado maquinas virtuales segun las especificaciones
publicadas por Sun Microsystems, propietario de Java, para que sean compatibles con
el lenguaje Java. Para las aplicaciones de Internet (denominadas applets) la maquina
virtual esta incluida en el navegador y para las aplicaciones Java convencionales,
puede venir con el sistema operativo, con el paquete Java, o bien puede obtenerla a

través de Internet.

2.2.8. Netbeans

Segun Girardi, Tomas (24), Netbeans es una IDE sumamente completa, facil de usar,
comoda y de excelente calidad; y es completamente gratis. Es muy famosa entre los

programadores de java hoy en dia, por lo que hay mucha informacién al respecto.

Netbeans es un entorno integrado de desarrollo o IDE, también en este podemos
realizar todas las tareas asociadas a la programaciéon pudiendo editar el cddigo,
compilarlo, ejecutarlo y depurarlo este entorno se utiliza porque nos da las facilidades
de simplificar algunas de las tareas, sobre todo en proyectos grandes los cuales son
mas tediosas. Esto también nos asiste en la escritura de cédigo, aunque no nos libera
de aprender el lenguaje de programacion, nos ayuda en la navegacion de las clases
predefinidas en la plataforma, aunque puede ser costoso su aprendizaje, los beneficios

superan las dificultades.

2.2.9. Base de Datos

Segin Hueso (25), Una base de datos es un conjunto de datos relacionados y
organizados con cierta estructura. Segun dicha organizacion distinguimos entre
diferentes modelos de bases de datos como el relacional, jerarquico o en red. El modelo
de bases de datos mas extendido es el relacional. Para su manipulacion y gestion

surgieron los sistemas gestores de bases de datos (SGBD en lo sucesivo).

¢ Qué es un lenguaje de programacion?

Los lenguajes de programacion son como un lenguaje cualquiera, pero simplificado y

con ciertas normas, para poder transmitir nuestros deseos a la computadora
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Tipos lenguaje de programacion

e ADA

e BASIC

e COBOL

e FORTRAM

e PASCAL

e JAVA
2.2.10. 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. Es una 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 gestion con distintas herramientas y

funcionalidades que describimos a continuacion.

Tipos de SGBD

Oracle

Segun Nipas, G (26) , Es un sistema de gestion de base de datos relacional (0 RDBMS
por el acrénimo en inglés de Relational Data Base Management System), fabricado

por Oracle Corporation.

Caracteristicas:

Se considera a Oracle como uno de los sistemas de bases de datos mas completos,
destacando su:

* Soporte de transacciones.

* Estabilidad.

* Es multiplataforma
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Su mayor defecto es su enorme precio, que es de varios miles de délares (segun
versiones y licencias). Otro aspecto que ha sido criticado por algunos especialistas es
la seguridad de la plataforma, y las politicas de suministro de parches de seguridad,
modificadas a comienzos de 2005 y que incrementan el nivel de exposicion de los
usuarios. En los parches de actualizacidn provistos durante el primer semestre de 2005
fueron corregidas 22 vulnerabilidades publicamente conocidas, algunas de ellas con

una antigiiedad de mas de 2 afos.

Microsoft SQL Server

Es un sistema para la gestién de bases de datos producido por Microsoft basado en el

modelo relacional. Sus lenguajes para consultas son T-SQL y ANSI SQL.

Caracteristicas:

e Soporte de transacciones.

e Escalabilidad, estabilidad y seguridad.

e Soporta procedimientos almacenados.

¢ Incluye también un potente entorno gréafico de administracion, que permite el
uso de comandos DDL y DML graficamente.

e Permite trabajar en modo cliente-servidor donde la informacion y datos se
alojan en el servidor y las terminales o clientes de la red s6lo acceden a la

informacion. (27)
Microsoft Access

Es un sistema de gestion de bases de datos Relacional creado y modificado por
Microsoft (DBMS) para uso personal de pequefias organizaciones. Es un componente
de la suite Microsoft Office, aunque no se incluye en el paquete “basico”. Una
posibilidad adicional es la de crear ficheros con bases de datos que pueden ser

consultados por otros programas.
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Caracteristicas:
« Crear tablas de datos indexadas.
* Modificar tablas de datos.
* Relaciones entre tablas (creacion de bases de datos relacionales).
* Creacion de consultas y vistas.
* Consultas referencias cruzadas.
* Consultas de accion (INSERT, DELETE, UPDATE).
* Formularios.
* Informes.

* Llamadas a la API de Windows (28)

Visual FoxPro

Es un lenguaje de programacion orientado a objetos y procedural, un Sistema Gestor
de Bases de datos o Database Management System (DBMS), y desde la version 7.0,

un Sistema administrador de bases de datos relacionales, producido por Microsoft.

Caracteristicas:

Visual FoxPro ofrece a los desarrolladores un conjunto de herramientas para crear

aplicaciones de bases de datos para el escritorio, entornos cliente/servidor, tablet PC o

para la Web.

Entre sus caracteristicas se pueden enumerar:

* Capacidades poderosas y muy veloces para el manejo de datos nativos y remotos.

» Flexibilidad para crear todo tipo de soluciones de bases de datos.

 Lenguaje de programacion Orientado a objetos.

« Utilizacién de sentencias SQL en forma nativa.

* Poderoso manejo de vistas y cursores y control completo de estructuras relacionales.

* Su propio gestor de base de datos incorporado. Sin embargo, también puede
conectarse con servidores de base de datos, tales como Oracle, Microsoft SQL Server
0 MySQL.

* Cuenta con un motor de generacion de informes renovado y muy flexible para

soluciones més robustas. (29).
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2.2.11. MySQL

Es un sistema de gestion de bases de datos relacionales. Es un SGBD Open Source, lo
que significa que es posible para cualquiera usar y modificar el software. Cualquiera
puede bajar el software MySQL desde Internet y usarlo libremente. Si lo deseas,
puedes estudiar el cdodigo fuente y cambiarlo para adaptarlo a tus necesidades. El
software MySQL usa la licencia GPL (GNU General Public License). Es un sistema
cliente/servidor que consiste en un servidor SQL multi-threaded (multihilo), que
trabaja con diferentes programas y bibliotecas cliente, herramientas administrativas y
un amplio abanico de interfaces de programacion para aplicaciones (APIs). A
continuacidn, describiremos el proceso de instalacion y configuracion de un SGBD
como MySQL. Es una de las tareas mas importantes de un administrador. Aunque la
instalacién es un proceso relativamente sencillo es la configuracion posterior lo que
entrafia mayor dificultad, siendo ademas un proceso constante muy dependiente de las

circunstancias concretas de nuestras aplicaciones

2.2.12. UML

Segun Cabot (30) , Es “un lenguaje grafico para visualizar, especificar, construir y
documentar los artefactos (componentes) de sistemas que involucran una gran cantidad
de software”. El UML es un lenguaje muy expresivo y que permite definir todas las
vistas (perspectivas) 10 necesarias para desarrollar software (la vista de los datos que
hay que gestionar, la vista del comportamiento del software, la vista de la arquitectura),
por tanto, cubre la especificacion de todas las decisiones de analisis, disefio e
implementacidn necesarios. Ademas, el mismo lenguaje también define un mecanismo
de extension que permite adaptar el UML a entornos con necesidades muy especificas.
El UML no es un lenguaje formal pero si que define una serie de reglas que tienen que
cumplir todas las especificaciones definidas en UML a fin de que éstas puedan ser

consideradas sintacticamente correctas.
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Caso de Uso

Segun Still (31), Un caso de uso es una descripcion de los pasos o las actividades que
deberan realizarse para llevar a cabo algin proceso. Los personajes o entidades que
participaran en un caso de uso se denominan actores. En el contexto de ingenieria del
software.

Todo sistema tiene como minimo un diagrama de caso de uso que es una

representacion grafica del entorno del sistema (Actores) Y su funcionalidad principal.

Diagrama de Clases

Segun Nedoww (32), Los diagramas de clases son diagramas de estructura estatica que
muestran las clases del sistema y sus interrelaciones (incluyendo herencia, agregacion,
asociacion, etc.). Los diagramas de clase son el pilar basico del modelado con UML,
siendo utilizados tanto para mostrar lo que el sistema puede hacer (andlisis), como para
mostrar coémo puede ser construido (disefio). EI diagrama de clases de mas alto nivel,
sera logicamente un dibujo de los paquetes que componen el sistema. Las clases se
documentan con una descripcion de lo que hacen, sus métodos y sus atributos. Las
relaciones entre clases se documentan con una descripcidn de su propdsito, sus objetos
que intervienen en la relacién y su opcionalidad (cuando un objeto es opcional el que

intervenga en una relacién).

Diagrama de secuencia

Segun Garcia (33), El diagrama de secuencias en UML muestra la forma en que los

objetos se comunican entre si al transcurrir el tiempo.

El diagrama muestra:
* Los objetos participando en la interaccion
* La secuencia de mensajes intercambiados.
Un diagrama de secuencia contiene:
* Objetos con sus “lineas de vida”
» Mensajes intercambiados entre objetos en una secuencia ordenada

* Linea de Vida Activa (opcional)
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Diagrama de estados

El diagrama de estados muestra el comportamiento dindmico de un elemento en
concreto. Mas especificamente, permite ver los diferentes estados por los que pasa un

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

2.2.11. Metodologia para el desarrollo del software

Hace referencia al plan de investigacion que permite cumplir ciertos objetivos en el

marco de una ciencia.
Metodologia RUP

Metodologia estandar mas utilizada para la creacion de sistemas orientados a objetos.

Divide el proceso en cuatro fases, dentro de las cuales se realizan varias iteraciones en

namero variable segun el proyecto, con base a las actividades a realizar.

Fase De Inicio

Definir y acordar el alcance del proyecto.

Fase De Elaboracion

Se define la arquitectura base del sistema.

Fase De Desarrollo

Clarificar los requisitos pendientes, administrar los cambios y las mejoras.

Fase De Transicion

Ajustar los errores y defectos en las pruebas. Verificar que el producto cumpla con las

especificaciones.
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Ventajas
e Evaluacion en cada fase que permite cambios de objetivos.
e Funciona bien en proyectos de innovacion.
e Es sencillo, ya que sigue los pasos intuitivos necesarios a la hora de
desarrollar el software.

e Seguimiento detallado en cada una de las fases. (34).

Metodologia XP

XP es una metodologia &gil centrada en potenciar las relaciones interpersonales como
clave para el éxito en desarrollo de software, promoviendo el trabajo en equipo,
preocupandose por el aprendizaje de los desarrolladores, y propiciando un buen clima
de trabajo. XP se basa en realimentacion continua entre el cliente y el equipo de
desarrollo, comunicacion fluida entre todos los participantes, simplicidad en las
soluciones implementadas y coraje para enfrentar los cambios. XP se define como
especialmente adecuada para proyectos con requisitos imprecisos y muy cambiantes,

y donde existe un alto riesgo técnico. (35).

Metodologia MSF

Microsoft Solution Framework es una metodologia para el desarrollo de software para
la planificacion, desarrollo y gestidn de proyectos tecnoldgicos. Se centra en el modelo

de procesos y de equipo dejando los demas aspectos en segundo plano

MSF se compone de varios modelos que se encargan de cada una de las fases del
desarrollo de un proyecto: modelo de arquitectura del proyecto, modelo de equipo,
modelo de procesos, modelo de gestion de riesgo, modelo de disefio de procesos y
modelo de aplicacion (36).
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Fase 1 Estrategia y alcance (36):

- Elaboracion y aprobacion del documento de alcances del proyecto.

- Formacion del equipo de trabajo y distribucion de competencias y
responsabilidades.

- Elaboracion del plan de trabajo.

- Elaboracion de la matriz de riesgos y plan de contingencia.

Fase 2 Planificacion y prueba de concepto (36):
- Documento de planificacion y disefio de arquitectura.

- Documento de plan de laboratorio (son las pruebas de conceptos).

Fase 3 Estabilizacion (36):
- Seleccion del entorno de pruebas piloto.
- Gestion de incidencias.
- Revision de la documentacion final de la arquitectura.
- Elaboracién de plan de despliegue.
- Elaboracién del plan de formacion.
- Fase 4 Despliegue
- Registro de mejoras y sugerencias.
- Revision de las guias y manuales de usuario

- Entrega del proyecto y cierre del mismo.
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I1l. HIPOTESIS

La propuesta de implementacion del sistema permitira mejorar la gestion de ventas de
la empresa Compuplanet - Tumbes 2015.
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IV. METODOLOGIA
4.1. Disefio de la investigacion

Segun la naturaleza de la presente investigacion, reine las caracteristicas de un estudio
de tipo cuantitativo y de nivel descriptivo, debido a que se describio el contexto como
tal y la manera en que fue observado, es decir, de manera objetiva definiendo los

problemas y aplicando su solucién.

Segun Gloria (37), las variables cuantitativas permiten distribuir a los individuos de
acuerdo a ciertas caracteristicas por medio de las cuales pueden distinguirse de otros

individuos que no las poseen.

Segln Bryan (38), la investigacion descriptiva, describe de modo sistematico las

caracteristicas de una poblacién, situacién o area de interés.

El tipo de investigacion que se empleara en este proyecto es aplicado, debido a que se
utilizara conocimientos existentes para aplicarlos a la solucién de un problema o

necesidad en un corto tiempo. Disefio descriptivo, Cuantitativo.
Disefio de una casilla:

M===>0

Donde:

M: Los trabajadores que van a tener acceso al sistema

O: Observacion
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4.2. Poblacién y muestra
4.3.1. Poblacién

La poblacion estuvo constituida por los trabajadores que van hacer uso del sistema y

los clientes que van a realizar sus compras, haciendo un total de 34 elementos.

Tabla Nro 1: Poblacion y Muestra

COMPUPLANET
Trabajadores 4
Clientes 30

Fuente: Elaboracién Propia

4.3.2. Muestra

En esta investigacion se utilizé un método de muestreo no probabilistico denominado
muestreo casual o accidental, definiendo un tamafio de muestra de 14 Personas, que
estan conformados por 4 trabajadores de la empresa Compuplanet y 10 clientes, lo que

equivale a 14 elementos muestrales.
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4.3. Definicion operacional de las variables en estudio

Tabla Nro 1 Definicion Operacional

VARIABLE DEFINICION DIMENSION INDICADORES ESCALA DE DEFINICION
CONCEPTUAL MEDICION OPERACIONAL
Un sistema informatico es | Nivel de Mayor interés y Es el proceso de implantacion
un conjunto de partes o | Satisfaccién del motivacién. de un software informatico
recursos formados por el | Sistema Actual Mejorar los que realiza automaticamente
Propuesta  de | hardware, software y las conocimientos los procesos referidos a la
Implementacion | personas que lo emplean, informaticos. Ordinal empresa Compuplanet, su
rdina

de un sistema
informatico de
control de

ventas

gue se relacionan entre si
para almacenar y procesar
informacién  con  un

objetivo en comdn. (39)

Nivel de
necesidad  de
contar con un
sistema

informatico

Fuente:

Calidad de  éreas
administrativas.
Comodidad en las areas
y centro de labor.

Optimizar los procesos.

Elaboracion Propia
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4.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

4.3.1. Técnicas

Como técnica para la obtencion de datos se empleo:

La encuesta: que se realizd a los clientes y trabajadores de la Empresa Compuplanet,
mediante una serie de preguntas que tienen como finalidad obtener la informacion de
gran importancia para el diagndstico de la situacion actual y asi poder elaborar una

propuesta de solucion y mejora.

Observacion directa: Es de suma importancia ya que nos permitié conocer
directamente como se viene manejando la manera de atencion hacia el cliente en la

Empresa Compuplanet, Tumbes.

4.3.2. Instrumentos

Son aquellos gque proporcionaron ayuda para la recoleccion de la informacion se tomé
en cuenta el instrumento del cuestionario estructurado que contiene una serie de

preguntas cerradas para obtener informacidn especifica sobre el tema de investigacion.

Mediante el cuestionario se logré recolectar la informacidn necesaria para asi poder
recolectar la informacidn suficiente para poder dar con los factores fundamentales que
intervendran en la “Propuesta de Implementacion del Sistema para el control de ventas

de Compuplanet.
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4.5. Plan de analisis

Para el analisis y entendimiento de los datos, se transcribieron todos los datos
obtenidos en una hoja de calculo del programa Microsoft Excel 2016, y de esta manera
realizar cuadros y graficos que permitan el entendimiento del entorno. Se tabularon y
analizaron los datos que sirvieron para establecer las frecuencias y realizar el modelado

del sistema segun lo propuesto por la metodologia RUP.

El plan de analisis se aplicé para poder determinar como funcionan la actual gestion
documental de la empresa y para ello se analiz6 las encuestas realizadas, obteniendo
datos que arrojan las perspectivas de las personas involucradas que ayudaran a la

mejora de la actual gestién documental.
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4.6. Matriz de Consistencia

Tabla Nro 2 Matriz de Consistencia

Enunciado del

Problema

Objetivos

Hipoétesis

Metodologia

Variable

¢De qué manera la
propuesta de
implementacion de
un sistema
informatico
mejorara la gestion
de ventas de la
empresa
Compuplanet
Tumbes, 20157

General

Realizar una propuesta de Implementacion de un
Sistema Informético para mejorar la gestion de
Ventas de la Empresa Compuplanet, 2015

Especificos:

1. Disefiar un sistema informéatico que permita

mejorar los procesos de ventas en la tienda.

2. Analizar los procesos de ventas en la empresa

Compuplanet.

3. Disefiar las interfaces y crear la base de datos
que permitan la interaccién del usuario con la

aplicacion de manera sencilla.

La propuesta de
implementacion
del sistema
permitira mejorar
el control de
ventas de la
empresa
Compuplanet,
Tumbes 2015.

Tipo: descriptiva
Nivel: cuantitativo
Disefio: no experimental,

corte transversal

de

Propuesta de
Implementacién
de un sistema

informatico.

Fuente: Elaboracion Propia
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V. RESULTADOS
5.1. Resultados

5.1.1. Dimensién 01: Nivel de satisfaccion del sistema actual

Tabla Nro 3 Realizacion de Ventas

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con la realizacion de ventas;
respecto a la propuesta de implementacion del sistema de gestion de ventas de

Compuplanet — Tumbes 2015.

Alternativa n %
SI 0 0
NO 14 100
Total 14 100

Fuente: El instrumento aplicado para medir la realizacion de ventas con respecto a la
pregunta ¢ La empresa Compuplanet cuenta con alguin sistema informatico para realizar
las ventas?, ha opinion de los trabajadores de la empresa Compuplanet — Tumbes,
2015.

Aplicado por: Lopez, J; 2016.

Interpretacion

En la Tabla Nro 3, podemos observar que el 100% de los trabajadores encuestados

indicaron que No tiene un sistema de ventas.
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Gréfico Nro 1 Realizacién de las VVentas

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionada con la realizacién de las ventas;
para la Propuesta implementacion del Sistema de gestion de ventas de Compuplanet —
Tumbes 2015

0%

=Sl = NO

Fuente: Tabla Nro 3



Tabla Nro 4 Registro de Ventas

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con el registro de ventas; respecto

a la Propuesta implementacion del sistema de gestion de ventas de Compuplanet -

Tumbes 2015.
Alternativa n
Sl 1
NO 13
Total 14

Fuente: El instrumento aplicado para medir el registro de ventas con respecto a la

pregunta ¢ Crees que es adecuado registrar las ventas en una libreta?, ha opinion de los

trabajadores de la empresa Compuplanet— Tumbes, 2015.

Aplicado por: Lopez, J; 2016.

Interpretacion

En la Tabla Nro 4, podemos observar que el 92.85% de los trabajadores encuestados

indicaron que No creen adecuado registrar las ventas en una libreta, el 7.45% de los

trabajadores encuestados indicaron que Si creen adecuado registrar las ventas en una

libreta.
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Gréfico Nro 2 Registro de Ventas

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con el registro de ventas; respecto
a la Propuesta implementacion del sistema de gestion de ventas de Compuplanet —
Tumbes 2015

=Sl = NO

Fuente: Tabla Nro 4



Tabla Nro 5 Seguridad de Registro de Ventas

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con la seguridad de registro de
ventas; respecto a la Propuesta implementacion del sistema de gestion de ventas de
Compuplanet — Tumbes 2015.

Alternativa n %
Sl 1 7.45
NO 13 92.85
Total 14 100

Fuente: El instrumento aplicado para medir la seguridad de registro de ventas con
respecto a la pregunta ¢cree usted que es seguro tener el registro de ventas en una

libreta de apuntes?, ha opinion de los trabajadores de la empresa Compuplanet —
Tumbes, 2015.

Aplicado por: Lépez, J; 2016.

Interpretacion

En la Tabla Nro 5, podemos observar que el 92.85% de los trabajadores encuestados
indicaron que No creen que sea seguro tener el registro de ventas en una libreta de
apuntes, el 7.45% de los trabajadores encuestados indicaron que Si creen que sea

seguro tener el registro de ventas en una libreta de apuntes.
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Gréfico Nro 3 Seguridad de Registro de Ventas

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con la seguridad de registro de
ventas; respecto a la Propuesta implementacion del sistema de gestion de ventas de
Compuplanet — Tumbes 2015

=S| = NO

Fuente: Tabla Nro 5
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Tabla Nro 6 Ventas Manuales

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con las ventas manuales; respecto

a la Propuesta implementacion del sistema de gestion de ventas de Compuplanet
Tumbes 2015.

Alternativa n %

SI 0 0
NO 14 100
Total 14 100

Fuente: EIl instrumento aplicado para medir las ventas manuales con respecto a la
pregunta ¢se encuentra satisfecho que realicen las ventas manualmente?, ha opinion
de los trabajadores de la empresa Compuplanet — Tumbes, 2015.

Aplicado por: Lépez, J; 2016.

Interpretacion

En la Tabla Nro 6, podemos observar que el 100% de los trabajadores encuestados

indicaron que No se encuentran satisfechos realizando las ventas manualmente.
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Grafico Nro 4 Ventas Manuales

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con las ventas manuales; respecto
a la Propuesta implementacion del sistema de gestion de ventas de Compuplanet —
Tumbes 2015

0%

=S| = NO

Fuente: Tabla Nro 6
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Tabla Nro 7 Sistema de Ventas

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con el sistema de ventas; respecto
a la Propuesta implementacion del sistema de gestion de ventas de Compuplanet —
Tumbes 2015.

Alternativa n %
Sl 13 92.85
NO 1 7.15
Total 14 100

Fuente: El instrumento aplicado para medir el sistema de ventas con respecto a la
pregunta ¢Considera necesario la implementacion de un sistema de gestion de ventas
para la empresa Compuplanet?, ha opinion de los trabajadores de la empresa
Compuplanet — Tumbes, 2015.

Aplicado por: Lépez, J; 2016.

Interpretacion

En la Tabla Nro 7, podemos observar que el 92.85% de los trabajadores encuestados
indicaron que Si Consideran necesario la implementacion de un sistema de gestion de

ventas para la empresa Compuplanet.
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Gréafico Nro 5 Sistema de Ventas

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con el sistema de ventas; respecto
a la Propuesta implementacion el sistema de gestion de ventas de Compuplanet —
Tumbes 2015

=S| = NO

Fuente: Tabla Nro 7
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5.1.2. Dimensién 02: Nivel de necesidad de contar con sistema informéatico

Tabla Nro 8 Sistema de Escritorio

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con el sistema de escritorio;
respecto a la Propuesta implementacion del sistema de gestion de ventas de

Compuplanet — Tumbes 2015.

Alternativa n %
Sl 14 100
NO 0 0
Total 14 100

Fuente: El instrumento aplicado para medir el sistema de escritorio con respecto a la
pregunta ¢Te gustaria realicen las ventas mediante un sistema de escritorio?, ha

opinion de los trabajadores de la empresa Compuplanet — Tumbes, 2015.

Aplicado por: Lépez, J; 2016.

Interpretacion

En la Tabla Nro 8, podemos observar que el 100% de los trabajadores encuestados

indicaron que Si les gustaria realizar las ventas mediante un sistema de escritorio.
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Gréafico Nro 6 Sistema de Escritorio

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con el sistema de escritorio;
respecto a la Propuesta implementacion del sistema de gestion de ventas de
Compuplanet — Tumbes 2015

0%

=S| = NO

Fuente: Tabla Nro 8
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Tabla Nro 9 Ventas mas Réapidas

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con las ventas mas répidas;
respecto a la Propuesta implementacion del sistema de gestion de ventas de

Compuplanet — Tumbes 2015.

Alternativa n %
SI 14 100
NO 0 0
Total 14 100

Fuente: EIl instrumento aplicado para medir las ventas mas rapidas con respecto a la
pregunta ¢cree usted que con el sistema se realicen las ventas mas rapido?, ha opinion

de los trabajadores de la empresa Compuplanet — Tumbes, 2015.

Aplicado por: Lépez, J; 2016.

Interpretacion

En la Tabla Nro 9, podemos observar que el 100% de los trabajadores encuestados
indicaron que, Si creen que con el sistema se realicen las ventas mas rapido, el 0% de
los trabajadores encuestados indicaron que NO creen que con el sistema se realicen las

ventas mas rapido
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Gréfico Nro 7 Ventas més Répidas

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con las ventas mas répidas;
respecto a la Propuesta implementacion del sistema de gestion de ventas de

Compuplanet — Tumbes 2015

0%

=S| = NO

Fuente: Tabla Nro 9

49



Tabla Nro 10 Catélogo de Productos Actualizado

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con el catdlogo de productos
actualizado; respecto a la Propuesta implementacion de la gestion de control de ventas

de Compuplanet — Tumbes 2015.

Alternativa n %

SI 14 100
NO 0 0
Total 14 100

Fuente: El instrumento aplicado para medir el catalogo de productos actualizado con
respecto a la pregunta ¢ Te gustaria tener un catdlogo de productos actualizado?, ha

opinion de los trabajadores de la tienda Compuplanet — Tumbes, 2015.

Aplicado por: Lépez, J; 2016.

Interpretacion

En la Tabla Nro 10, podemos observar que el 100% de los trabajadores encuestados
indicaron que, Si les gustaria tener un catalogo de productos actualizado, el 0% de los
trabajadores encuestados indicaron que NO le gustaria tener un catalogo de productos

actualizado.
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Gréafico Nro 8 Catalogo de Productos Actualizado

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con el catdlogo de productos
actualizado; respecto a la Propuesta implementacion del sistema de gestion de ventas
de Compuplanet — Tumbes 2015

0%

=S| = NO

Fuente: Tabla Nro 10



Tabla Nro 11 Reportes de Ventas Diarias

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con los reportes de ventas diarias;
respecto a la Propuesta implementacion del sistema de gestion de ventas de
Compuplanet — Tumbes 2015.

Alternativa n %
Sl 14 100
NO 0 0
Total 14 100

Fuente: El instrumento aplicado para medir los reportes de ventas diarias con respecto
a la pregunta ¢ Te gustaria saber los reportes de ventas diarias?, ha opinion de los

trabajadores de la empresa Compuplanet — Tumbes, 2015.

Aplicado por: Lépez, J; 2016.

Interpretacion

En la Tabla Nro 11, podemos observar que el 100% de los trabajadores encuestados
indicaron que, Si les gustaria saber los reportes de ventas diarias, el 0% de los
trabajadores encuestados indicaron que NO les gustaria saber los reportes de ventas

diarias.
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Gréfico Nro 9 Reportes de Ventas Diarias

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con los reportes de ventas diarias;
respecto a la Propuesta implementacion del sistema de gestion de ventas de
Compuplanet — Tumbes 2015

0%

=Sl = NO

Fuente: Tabla Nro 11



Tabla Nro 12 Propuesta de Implementacion del Sistema

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con la Implementacion del
Sistema; respecto a la Propuesta implementacién del sistema de gestion de ventas de

Propuesta — Tumbes 2015.

Alternativa n %
Sl 14 100
NO 0 0
Total 14 100

Fuente: El instrumento aplicado para medir los reportes de ventas diarias con respecto
a la pregunta ¢Considera que la Propuesta Implementacién del sistema de gestion de
ventas para la empresa Compuplanet sea necesario?, ha opinion de los trabajadores de

la empresa Compuplanet — Tumbes, 2015.

Aplicado por: Lépez, J; 2016.

Interpretacion

En la Tabla Nro 12, podemos observar que el 100% de los trabajadores encuestados
indicaron que si considera que la implementacion del sistema de ventas para la

empresa Compuplanet sea necesario.
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Grafico Nro 10 Propuesta Implementacion del Sistema

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionadas con la Implementacion del
Sistema; respecto a la Propuesta implementacidn del sistema de gestion de ventas de
Compuplanet — Tumbes 2015

0%

=S| = NO

Fuente: Tabla Nro 12



5.1.3. Resumen de Dimensiones

Tabla Nro 13 Resumen de Dimensiones

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionada al resumen de las 2 dimensiones
la cual son Nivel de satisfaccion respecto al sistema actual y Nivel de necesidad de
contar con un sistema informatico respecto a la Propuesta implementacién del sistema

de gestion de ventas de Compuplanet — Tumbes 2015.

Dimensiones S1% NO %
Nivel de
Satisfaccion del
Sistema Actual

21.43 78.57 100
Nivel de Necesidad
contar con un
sistema informatico 100 0 100
Total 100

Fuente: El instrumento aplicado a los trabajadores de la empresa Compuplanet.

Aplicado por: Lopez, J; 2016.

Interpretacion

En la Tabla Nro 13, en la primera dimension se observo que el 78.57% de las personas
encuestadas manifestaron que NO estas satisfechos con respecto al sistema actual
mientras el 21.43% indico que estan conforme. En la segunda dimension el 100% de
las personas encuestadas manifestaron que, SI necesitan un sistema de ventas,

mientras el 0% indico que NO.
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Grafico Nro 11 Nivel de Satisfaccion del Sistema Actual

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionada al resumen de la 1 dimension el
cual es el Nivel de satisfaccion respecto al sistema actual; respecto a la Propuesta
implementacion del sistema de gestion de ventas de Compuplanet — Tumbes 2015

=S1% =NO%

Fuente: Tabla Nro 13



Grafico Nro 12 Nivel de Necesidad de contar con un Sistema de ventas

Distribucion de frecuencia y respuestas relacionada al resumen de la 2 dimension la
cual es la Necesidad de contar con un sistema de ventas; respecto a la Propuesta
implementacion del sistema de gestion de ventas de Compuplanet — Tumbes 2015.

=SI% =NO%

Fuente: Tabla Nro 13



5.2. Analisis de Resultados

Luego de haber recogido la informacion necesaria mediante una encuesta a los
trabajadores de la empresa de Compuplanet, se realiz6 a través de cuadros, gréficos

y/o diagramas la sistematizacion de los resultados mostrando que:

1. Enrelacion aladimension 01: Nivel de satisfaccion respecto al sistema actual
en la Tabla Nro 6 se puede interpretar que el 100% de los trabajadores
encuestados expresaron NO estar satisfechos con el sistema actual que manejan
en la empresa, este desfase entre lo implementado y las necesidades y
requerimientos actuales genera, evidentemente, un alto nivel de insatisfaccion
en todos los que tienen relacion directa o indirecta con el sistema. Este
resultado tiene similitud con los resultados obtenidos por Reategui F (9), en
donde se puede notar en los resultados de ambas entidades la similitud donde
se evidencia que no cuenta con sistema automatizado y el sistema manual que
emplean no aporta con el trabajo diario, con respecto a la anomalia que se

mencionan se determinan que tiene un nivel insatisfaccion.

2. Enrelacion a la dimension 02: Necesidad de un sistema de ventas en la Tabla
Nro 12 se puede interpretar que el 100% de los trabajadores encuestados
consideran que es necesario el requerimiento de un sistema informatico para
la empresa Compuplanet, por lo tanto, se encuentra en un nivel Alto. En
consecuencia, se analiza que los trabajadores son conscientes de la necesidad
e importancia del sistema informatico de control de ventas. Este resultado tiene
similitud con lo planteado por Rodriguez J (10), ya que requieren un sistema
informatico en ambas empresas. Debido a ello se determina que el de nivel de

necesidad de contar con un sistema informatico es alto.
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5.3. Propuesta de Mejora

En los andlisis de los resultados de la investigacion se plantea las siguientes propuestas

de mejora:

1. Realizar el Modelamiento del sistema teniendo como metodologia de
desarrollo de software RUP asi mismo utilizar el lenguaje de modelado
Rational (Rose).

2. Desarrollar el sistema informatico en el entorno de NetBeans, utilizando el
lenguaje de programacion Java, asi mismo utilizar el gestor de base de
datos MySQL.

Consideraciones de la propuesta

Para el desarrollo del proyecto RUP divide el proceso de desarrollo en cuatro fases, de

las cuales utilizaremos dos fases (Inicio, Elaboracion).

Fase de Inicio

Documento de Vision
a. Propdsito

El propdsito es definir a alto nivel los requisitos del analisis y disefio del sistema para
gestion de ventas de productos con el Unico proposito solucionar los problemas en la
empresa Compuplanet, de la ciudad de Tumbes, 2015; el sistema realizard y se
encargara de las ventas.

La siguiente vision abarca las funciones de la planificacion y control de los procesos
establecidos para la gestion de ventas de los productos y actividades del negocio.

b. Alcance

El sistema informatico de ventas ofrecera una alta seguridad en sus requerimientos de
la empresa, para poder cumplir con estos requerimientos se tiene en cuenta la situacion
actual de la empresa a fin que la implementacion del sistema satisfaga las necesidades

existentes actualmente.
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El sistema que funcionard en un entorno de escritorio permitirad administrar, consultar

y generar la informacién de las &reas principales Ventas, Compras de los procesos

funcionales de Compuplanet. Este sistema dara apoyo a las siguientes funciones:

Gestionar empleados y usuarios: El administrador del sistema podra gestionar los

empleados y administrara a los usuarios que solo tiene acceso al sistema (agregar,

modificar, buscar, listar).

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Gestionar clientes: EI administrador o usuario encargado del sistema podra
gestionar los clientes (agregar, modificar, dar baja, buscar, listar).

Gestionar proveedores: El administrador o usuario encargado del sistema
podré gestionar los proveedores (agregar, modificar, dar baja, buscar, listar).
Gestionar tipo: El administrador o usuario encargado del sistema podra
gestionar los tipos de productos (agregar, modificar, dar baja, buscar, listar).
Gestionar categoria: EI administrador o usuario encargado del sistema podra
gestionar las categorias de sus productos (agregar, modificar, dar baja,
buscar, listar).

Gestionar productos: El administrador o usuario encargado del sistema podra
gestionar los productos (agregar, modificar, dar baja, buscar, listar).
Gestionar stock: El administrador o usuario encargado del sistema podra
gestionar el stock de productos almacenados en bodega (agregar, modificar,
eliminar, buscar, listar).

Gestionar Compras: El administrador de area de compras del sistema podra
gestionar las compras de productos (agregar, modificar, eliminar, buscar,
listar).

Gestionar ventas administrador: El administrador de &area de ventas del
sistema podra gestionar y generar facturas o comprobantes de pago de sus
ventas (agregar, modificar, eliminar, buscar, listar).

Gestionar ventas usuario: El administrador o usuario encargado de area de
ventas del sistema podra gestionar y generar facturas o comprobantes de pago

de sus ventas (agregar, buscar, listar).
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10) Gestionar reportes de usuario: ElI administrador o usuario que requiere
alguna clase de los diferentes tipos de reportes del sistema podra gestionar

y brindar reportes (buscar, listar).

Posicionamiento

a) Oportunidad de negocio
- Automatizar los procesos en las areas principales Ventas, Compras.
- Programar procesos de verificacion de informacion répida y
oportuna a fin de cumplir con las regulaciones impuestas por las
entidades de control.
- Obtencidn de reportes de datos de manera rapida y confiable.

- Para que todas las gestiones de las Areas marchen correctamente.
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b) Definicion del problema

El problema de

Compuplanet, no cuenta con un sistema informatico, usando una
agenda para las ventas, se pierde el tiempo ya sea al buscar un
producto o generar compras o facturas de las ventas, y por ende
realizan de manera manual, inestabilidad e inseguridad de

informacion sobre los productos.

Que afecta a

Los usuarios, clientes y Administrador de las areas de Ventas,
Compras.

Al administrador ya que quiere revisar constantemente las
ventas o reportes de lo que pasa en su empresa cuando esta
fuera de ella.

El impacto de Existen actividades manuales que no permiten una gestion

ello es (control de datos, calculo de Ventas, Compras, etc.).
Atraso al encontrar su producto
Pérdida de tiempo para buscar la informacion del producto
Perdida de informacion.

Una solucién Analizar y disefiar prototipos de los requerimientos para un

exitosa deberia

sistema informatico para que principalmente el administrador
pueda revisar lo que sucede en la empresa, y también cumplir
con los requerimientos actuales y futuros que necesita la
empresa y formular los célculos necesarios para generar sus
facturas y asi actualizar y mantenerse pendiente de sus
productos.

Implementar una solucion informatica de calidad soportada por
una metodologia eficiente de desarrollo de software, con una
estructura flexible y sobre una arquitectura robusta.

Fuente: Elaboracion propia.
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¢) Determinacion de los requerimientos de informacion

Se realizé a partir del documento de requerimientos, Requerimientos Funcionales.

Tabla Nro 14 Requerimientos Funcionales

Cadigo Descripcion

GEO001 Gestionar usuarios
GE002 Gestionar clientes
GEO003 Gestionar proveedores
GEO005 Gestionar categoria
GE006 Gestionar productos
GEO007 Gestionar stock
GEO008 Gestionar Compras
GEO009 Gestionar ventas
GEO010 Gestionar reportes

Fuente: Elaboracion propia.
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d)

Requerimientos No Funcionales

Disponibilidad: El sistema estara funcionando las 24 horas del dia.
Estabilidad: El sistema mostrara estabilidad en su uso, permitiendo trabajar en
varias ventanas de administracion sin producirse ningun bloqueo o cierre de
estas, el gestor de base de datos permitira actualizar los datos para que no exista
conflicto ni redundancia en ellos.

Portabilidad: El sistema se desarrollard con herramientas de desarrollo
integrado libre, el modelo de base de datos se estructura de tal manera que puede
ser modificado por cualquier herramienta case.

Rendimiento: El sistema permitira brindar un maximo rendimiento, permitiendo
trabajar con muchas ventanas de administracion sin presentarse problema
alguno.

Escalabilidad: Es sistema presenta una Prototipos amigable y entendible,
proporcionando al usuario seguridad para un uso adecuado del sistema para

desempefio de sus funciones.

Otros requerimientos
Plataforma de trabajo: Multiplataforma

Requerimiento del sistema: El sistema a desarrollarse correra bajo cualquier
sistema operativo, teniendo como manejador de base de datos a MYSQL y como
Lenguaje de Programacion PHP, Java.

Requerimiento de ejecucion: tiempos de respuestas rapidas en la busqueda de
Productos y/o Recursos, manejo entendible y sencillo en la elaboracion de

Reportes.
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¢) Estado del posicionamiento del producto

Tabla Nro 15 Estado de posicionamiento del producto

Desarrollado por Lopez Garcia, José Raymundo
Para Para gestionar las ventas de la empresa Compuplanet.
Nombre del Propuesta de implementacion de un sistema de
Producto control de ventas para Compuplanet en Tumbes,
2015.
Objetivo Realizar una Propuesta de implementacion de un

sistema informatico para mejorar la gestion de ventas
de la Empresa Compuplanet Tumbes, 2015.

Fuente: Elaboracion propia.

66



Resumen de Stakeholders

Tabla Nro 16 Resumen de Stakeholders

Nombre Representante Rol
Administrador José Luis Encargado
del Sistema Rodriguez Lopez

Fuente: Elaboracion propia.

Caracteristicas del usuario

La aplicacion contendrd 2 tipos de usuarios que interactuaran y lo administraran:

Administrador, VVendedor.
Perfil de usuario del Sistema:

Cada usuario tendra un perfil especifico para que su interaccion con el sistema sea

correcta y no con lleve a fallos:

1. Administrador: Usuario con gran conocimiento en el manejo del sistema.
Encargado de manejar el sistema con gran responsabilidad sobre los criterios de

permisos necesarios para el administrador.
2. Vendedor: Persona que interactuara continuamente con el sistema, su educacion

no puede ser definida y debe tener una capacitacion con respecto al buen uso de

la aplicacion.
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Caracteristicas del producto:

Autentificacion de usuarios

Para acceder al sistema cada usuario se identifica mediante:
e Nombre de usuario

e Contrasefia

Gestion de Roles
El administrador puede crear, modificar y dar de baja en el sistema la lista de

roles que pueden desempefiar los usuarios.

Facilidad de acceso y uso

El aplicativo sera desarrollado utilizando tecnologia Java lo que permitira a los

usuarios un facil acceso y uso.

Area de Ventas
Se encargara de:
e Generar y dar de baja de comprobantes de pagos.

e Busqueda de por nimero de comprobante y cliente.

Area de Clientes

Se encargara de:

e Creacion, Modificacion y dar de baja a los clientes.
e Blusqueda de clientes por DNI productos por nombre y categoria

del producto.
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Area de Compras

Se encargaré de:
e Creacién, Modificacion y dar de baja a las Compras.
e Busqueda de compras nimero de factura.

e Busqueda de proveedores por razén social o RUC.

Reportes
e Reportes de Compras
e Reportes de Ventas
e Reportes de Productos
e Reportes de Clientes

e Reportes de Entregas de productos
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Modelo de Caso de Uso del Negocio

Gréfico Nro 13 Modelado del Negocio actual

o1

Gestiona de Ventas

Administrador / i i

Gestiona Compras

Usuario

Clientes

estiona Clientes -
/
_— f \
=
Proveedores

Gestiona Proveedores

Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico Nro 14 Modelado del Negocio Requerido

@

_— Clientes
/
Gestion de ventas
Administrador - @

Gestion de Compras

Proveedores

Fuente: Elaboracion propia
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Presentacion de los actores del negocio.

Administrador: Es la persona capaz de demitir conflictos y tomar decisiones en el
momento indicado maneja diferentes puntos de la empresa, brindandole reportes de
movimientos, el administrador distribuye las actividades a los usuarios y el mismo es el

que dar acceso al sistema asignando los privilegios que tendra cada uno de ellos.

Usuario: Es la persona que tiene acceso a la aplicacion y es capaz gestionar los clientes,
proveedores, tipo, categoria, productos, stock y genera compras y venta. Al igual que el

gerente, este lleva la responsabilidad de los procesos del negocio.

Cliente: Es la persona que se comunica con el usuario de ventas, y es atendido por el

usuario

Proveedor: Es la persona encarga de distribuir los productos a la empresa, el proveedor
se comunica con el Administrador para hacer su pedido en caso de requerirlo y mostrar

las novedades de los nuevos productos.
Politicas reguladoras

La aplicacién se desarrollara mediante software de licencia abierta por lo tanto no se
debera pagar por el uso de ello, Sistema de Gestion de base de datos (MySQL), por lo
tanto, la utilizacion de estos programas se har4 mediante las politicas establecidas por
este tipo de licenciamiento.

Funciones de control

El sistema debe controlar los permisos que tiene cada usuario para su accesibilidad de
una manera correcta, de tal forma que pueda acceder la informacion que le corresponde

de acuerdo a su rol. Debe tener controles adecuados para la validacién de datos.
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Interfaces con otras aplicaciones

Debido a que el sistema no interacta con otros sistemas y es autbnomo no se
desarrollaran interfaces con otras aplicaciones. Las conexiones necesarias para la

utilizacion del internet, se hard por medio de la configuracion de estos programas.

i.Requisitos del lenguaje

Todo el material que se realice para el usuario y la aplicacion debe de estar en lenguaje

espafiol.

iil.Requisitos de fiabilidad

La informacién correspondiente a la programacion del horario de la empresa.

iii.Credibilidad de la aplicacion

Para garantizar una buena credibilidad el sistema debera ser sometido a una serie de
pruebas para establecer que se encuentra acorde a los requerimientos que se plasman
en el documento en tanto a la consistencia de datos como al rendimiento de la

aplicacion, tales como tiempos de respuesta.
iv.Consideraciones de seguridad

Cada usuario debera autenticarse y su acceso verificado para su respectiva labor de
acuerdo a lo que su rol especifique. Todas las claves de seguridad deberan estar seguras
y en su defecto encriptadas en la base de datos para dar una buena seguridad al sistema

y su informacion.
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Fase de Elaboracion

a) Analisis y Disefio

1) Definicion de requisitos

La funcionalidad del sistema sera la de registrar los datos de los empleados,
asi como la hora y la fecha de ingreso a la empresa y la fecha de salida, de
tal manera que le ayudaria al gerente ahorrar tiempo al realizar consultas, el
sistema también permitird emitir comprobantes de pago de los servicios
brindados a los empleados, permitira brindar un reporte de las facturas y

boletas emitidas.

El sistema permitira llevar un control de sus clientes y con qué frecuencia
comprar en la empresa, registrando y abriendo crédito, asi también se

ahorraria tiempo en realizar consultas, y reportes de sus compras.

El sistema permitira llevar el control del stock de productos, también
permitird administrar la entrada y salida, permitiéndoles crear nuevos
productos administrandolos por descripcion o por tipo permitira brindar un

reporte general de estas.

El sistema permitira llevar el control del stock de productos, también
permitird  administrar  habitaciones, permitiéndoles crear nuevas
habitaciones y administrar los estados de estas y su descripcion, el sistema
mostrara un historial de las habitaciones y permitira brindar un reporte

general de estas.
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Requerimientos Técnicos.

Gestor de Base de Datos.

Entre los distintos gestores de base de datos, Compuplanet, pretende la
utilizacion del sistema informético el motor de base de datos MySQL por
ser un sistema de cddigo abierto, ademas de ser una excelente base de
datos embebida y que ofrece variedad de ventajas, que va desde su facil
configuracion e instalacion, seguridad, escalabilidad, acceso simultaneo

y multiusuario, entre otros aspectos que lo hacen necesario.
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Modelo de Objetos del Negocio

Gréfico Nro 15 Modelo de Objetos: Gestion de ventas

cliente

/

= Buscar / Salir

— @
car / Selecciona

Categoria

Clientes

(from Use Case View) Vendedor

Buscar/ Seleccionar

\ \

\ Producto
Administrador /

Venta Marca

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréafico Nro 16 Modelo de Objetos: Gestion de Compras

Registra / Busca

Categoria

Proveedor

(from Categoria) controlador

\
\
% Reg \Busca

Administrador

Producto

Proveedor

Marca

Guia R/ Factura de Comprobante

Fuente: Elaboracion propia.
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Diagramas de Casos de Uso de Requerimientos

Grafico Nro 17 Diagramas de Casos de Uso de Requerimientos
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Fuente: Elaboracion propia.
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Diagramas de Colaboracion

Grafico Nro 18 Diagrama de Colaboracion Venta
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Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico Nro 19 Diagrama de Colaboracion del Cliente

3. Get
—>
2: Veiifica existe ¢li (DI, RU
- Verficando Cliente i“:mj
1: Registro Cliente 4:VarClte
( ,, - >
&acl[e 6 New
- Cliente Reg|slra do Cliente
‘ : creador cliente
7: Actualiza Cliente
| v 8: Update
| - |

Actualizado Cliente

Fuente: Elaboracion propia.
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Diagramas de Secuencia

Grafico Nro 20 Diagrama de Secuencia Registrar Cliente
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11:ingresar nombre + apellido de cliente
U 12:Bucar cliente (nombre + apellido)
_— 13: Leer
T -
| 14: Var Cliente
} =
15: Mensaje:"Cliente no existe, ¢Desea registrarlo?” L
16: Clic Boton si—
D 17: Registrar cliente (objeto cliente)
L Si cliente existe 18:|Crear cliente(Obj. Cliente)
realizar pasos 23 al 1
29 19: Nuevo()
20: Var Cliente
21: Mensaje: "Cliente se ha creado satisfactoriamente”
22: Var Cliente
23: Clic Botc}n'éuardar
U 24: Crear venta (objeto Venta)
—‘ 25: Nuevo()
1
| 26: Var Venta
4
27: Mensaje: "La venta ha sido
guardada satisfactoriamente. ¢Desea
Imprimir €l comprobante?" I
. |
28: Clic Aceptar |
] |
29: Comprobante |
\
|
|
L |
\

Fuente: Elaboracién propia.
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ventas usuano

TignUsuCodigo : int (11)
SpcUsuld - varchar (30)
&cUsuClave - varchar (30)
&snPerCodigo : int (11)
SpcUsuEdado : varchar (20)

Gréafico Nro 21 Diagrama de Clases de Analisis (Entidad)

ventas personal

TenPerCodigo :int (11)
&cPemMombre : varchar (30)
QcPerDirecicion varchar (50)
SpcPer Dni - varchar (30)
QcPerTipoTelefon varchar(30)
Q;cPerNumTelefono varchar (30)
Sp.cPerEdado - Varchar (45)

1in

%Cancelar()
®Aceptar()

1

ventasdet_venta
TenVenCodigo :int (11)
&pnProCodigo - int (11)
&Cantidad - int (11)
SpDescuento :int (11)

@resgistrar()
%eliminar()

1.n

in

®buscar()
@registran)
%climanr()
®modificar()
1
1.n
ventasventa

ventas producto

TgnVenCodigo :int(11)
SnCliCodigo - int (11)
SPerCodigo : int (11)
&cVenFecha : date
SpnVenMontoTotal : double

I%TipDVenla enum ("boleta", factura™)

ScVenEdado : varchar (9)
Qchormapago varcha (9)

Sbuscar()
%elimnar()
@registrar()
%grabar()

fignProCodigo : int (11)
SpcProNombre . varchar (100)
& nProCantidad - int (11)
&snProPrecioCompra : double
SpnProPrecioVenta : double
&,nPrDUtiIidad varchar (100)
Q)CPmDescn'pciiun varchar (500)
&pnCatCodigo : int (11)
&cProMarca - varchar (30)
&pcCodProProv : varchar (45)
& cProEstado - varchar (45)

-

ventas cliente

®buscar()
®registrar()
®eliminar()

TenCliCodigo - int (11)
SpcClicNit : varchar (20)
&p.cCliCi - varchar (20)
&cCliNombre : varchar (30)
SpcCliDireccion : (50)

SpcCliNroFax : varchar (20)
§rCcCliEmail : varchar (40)
&p.cCli ofros - varchar (200)

QcC\iNumTe\efDnm Varchar 20)

%buscar()
®regidran)
%eliminar()

Fuente: Elaboracion propia.
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ventacategona

TgnCatCodigo : int (11)
QcCatDesz:ripciun varchar (50)

®buscar() 1

%buscar()
®registrar()
®eliminar()
“modificar()

/

ventas compra

TenComCodigo _int (11)
&nProCodigo int (11)
SpcComFecha : date
&pnProCodigo int - (11)
&nComCantida : int (11)
SpnCom Precio : double

SpcComSerie : varchar (30)
§cCom Codigo : varchar (30)

-n

QnCumPrﬂciunTDta\ varchar (30)

%eliminar()
@modificar()
$grabar)

ventas proveedor

TenProvCodigo - int (11)
&:nProvNit : varchar (12)
Q;cProvNombre -varchar (30)
I%CPrDvDirecciun varchar (40)
SpcProNroFax - varchar (20)
&rcProPagina\Web : varchar (30)
&pcProEmail - vachar (35)
Q;chvTipuTelefonD varchar (20)
QchmvNumTelefono - varchar (50)
SpcProEgado : varchar (45)
Q;chvaservaciDn Varchar (500)

Sbuscar()
%elimnar()
®registrar()




EG ventas usuario
gnUsuCodigo : int(11)
gcUsuld : varchar(30)
gcUsuClave : varchar(30)
#nPerCodigo - int(11)
gcUsuEstado - varchar(20)

>

Gréafico Nro 22 Disefio de la Base de Datos

'E o venias personal
/| gnPerCodigo : int(11) "
gcPerNombre : varchar(30)
@cPerDireccion : varchar(50)
@cPerDni : varchar(30)
gcPerTipaTelefono : varchar(30)
@cPerNumTelefono : varchar(30)

@cPerEstado : varchar(45)

’Ea ventas venta
gnVenCodigo - int(11) I
4nCliCadigo - int(11) M
anPerCadigo : int(11) y

mcVenFecha : date

#nVenMontoTotal : double

o TipdeVenta : enum('boleta’, factura’)
@cVenEstado : varchar(3)

@cFermapago : varchar(9)

ventas cliente

v

#nCliCodigo : int(11)

@cCliNit - varchar(20)

@cChCi - varchar(20)
@cCliNombre : varchar(30)
@cCliDireccion : varchar(50)
@cCliNumTelefono : varchar(20)
@cCliTipoTelefono : varchar(20)
@cCliNroFax : varchar(20)
@cCliEmail : varchar(40)
@cCliOtros - varchar(200)

1

EQ ventas det_venta

#nVenCodigo : inf(11}
#nProCodigo - int(11)
gcantidad : int(11)
gimporte : int(11)
gdescuento : int(11)

v

1 gnProCodigo - int(11) I

venias producto

gcProNombre : varchar(100)
#nProCantidad : int(11)
#nProPrecioCompra : double
#nProPrecioVenta : double
@nProUtilidad : varchar(100)
gcProDescripcion : varchar(500)
unCatCodigo - int(11) >
gcProMarca : varchar(30)
gcCodProProv : varchar(45)
gcProEstado : varchar(45)
gcProFoto : varchar(100)

Fuente: Elaboracion propia.
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{3 venias categoria
#nCatCodigo - int(11)
gcCatDescripcion : varchar(50)

-

'E {3 venias compra

gnComCodigo : int{11)
#nProvCodigo - int{11)
mcComFecha : date
#nProCodigo - int{11)
#nComCantidad : int(11)
#nComPrecio : double
wnComPrecioTotal - double
gcComSerie - varchar(30)
gcComCodigo : varchar(30)

Jo

ventas proveedor
gnProvCodigo - int{11)

gnProvNit : varchar(12)
gcProvNombre : varchar(30)
gcProvDireccion : varchar(40)
gcProvNroFax : varchar(20)
gcProvPaginaWeb : varchar(30)
gcProvEmail : varchar(35)
gcProvTipaTelefono : varchar(20)
gcProvNumTelefono - varchar(50)
gcProvEstado : varchar(45)
@cProvObservacion : varchar(500)




Requerimientos de interfaces.

Gréfico Nro 23 Interface de Logueo

Bienvenidos Compuplanet a

. ACCESO AL SISTEMA

l & REGISTRAR
RECUPERAR CUENTA

PRESENTACION

Usuario: Contrasenia:

ma Informatico.

v Ingresar x Cancelar

;- Perd - Implementado par:

Fuente: Elaboracion propia.

Grafico Nro 24 Interface de Administrador

Bienvenidos Compuplanet

Conectado

ADMINISTRADOR

Nombres:
i Report

Registrar Articulo eportes.

Consultar

Apellidos: Registrar Usuarios

VENDEDOR

Registrar Movimiento
Consultar

Registrar Venta

Salir del Sistema

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico Nro 25 Interface de Vendedor

Bienvenidos Compuplanet

Conectado

ADMINISTRADOR
Usuario: o
Registrar Articulo ﬁ Reportes

Apellidos: Registrar Usuarios Consuttar

VENDEDOR

Registrar Movimiento

Registrar Venta Consultar

Salir del Sistema

Fuente: Elaboracion propia.

Gréfico Nro 26 Interface de Generar Factura

REGISTRAR MOVIMIENTO

Registrar Factura ~ Registrar Boleta

Empresa Compuplanet .
Direccion Ay Luis Banchero Rossi 134 RUC. 123223322332
— Pais Peru Boleta de Venta
Teleféno 942263225
Celular 942263225 N°© |:|
Email @ joselopezgracias7 5@amail.cam

IS I
| Dni: || Direccion: | X Modificar Venta

Title 1 | Titte 2 | Titl= 3 | Titl= 4 m
Tiio Moneda: Monto Recivido: Total Vuelto:

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico Nro 27 Interface de Productos

REGISTRAR PRODUCTO &)

Producto:

Categoria: Nombre:

[<Seleccionar> H |

Stock: Marca:

Precio:

# Modificar B Agregar # Modificar m €) Actualizar

Title 1 Title 4

Fuente: Elaboracion propia.

Grafico Nro 28 Interface de Clientes

REGISTRO DE CLIENTES
Nombres: Apellidos: Direccion:
Tipo Documento: N° Documento: Email @:
<Seleccionar> H
Celular:

B Agregar # Modificar €5 Actualizar

Fuente: Elaboracidon propia.
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Gréfico Nro 29 Interface de Empleados

REGISTRO DE USUARIOS |

MNombres: Apellidos: Fecha de Ingreso:
Direccion: Email @: Hora de Ingreso:
Tipo Documento: N° Documento: .
Seleccione un Perfil
[<Se|eccionr> |'] | |

Estado: Cargo:

[<Se|eccionr> |'] [<Seleccionar> |-]

Usuario: Contrasefia:

Fuente: Elaboracion propia.
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Tiempo Estimado del Informe de propuesta de Implementacion del Sistema.

Gréfico Nro 30 Tiempo del Proyecto

= dard vy LA 5]
toy
= frar JE l-‘.‘uy
3 : ls
2
Mo Qax 12 fear = Tk Haax Jam 12 Ty e iy 1 Aw s 8 g 4
# o Nmecouns o Doz e lombos o 0 ' st V. IM 5 1 Y L1 s I VvV OM SLXVDM L3
1 P SlaboraconTess Tituh Profesione]l  36dies  s3507/32 we 50513 e — s 3]
2 @ Wejorar el mbarme de Tess Tdas SH0T/1F  lun 1600418 —_—
3 @ Lewantar las Chseracionss Tdas  hinlgf0828 merdqi0N/i8 rE————
4 # Crear bsdagrames daflejo Tdas na X' maodoy/is s |
3 @ Lplicar s metoooogaRuP Jdas  nie0285'13 vie 80613 (=]
| Diteler la rueve mterfzdel sisems R2des  |we0Y(5/lix [ln 11,0558 P —
z 1M
2 1 s
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< "
= ' f
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g A
2 5
3,
4
5 oA
3 {_"
1 5

Fuente: Elaboracion Propia.
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Presupuesto del sistema informéatico

Tabla Nro 17 Presupuesto del Sistema Informético

FASES PRECIO S./
Inicio 2.000,00
Elaboracion 2.500,00
Construccion 3.400,00

TOTAL

7.900.00

Fuente: Elaboracién Propia.
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VI. CONCLUSIONES

Segun los resultados obtenidos de la presente investigacion se concluye que: si resulta
beneficioso la Propuesta de implementacion de un sistema de control de ventas Para
Compuplanet de la ciudad de tumbes, 2015 con lo que queda demostrado que la

hipdtesis principal es aceptada.

En cuanto a los resultados obtenidos para las dimensiones planteadas en la presente

investigacion se pudieron deducir las siguientes conclusiones:

1. En lo que respecta a la Dimension 1: ElI 78.57% de empleados encuestados
considero que el nivel de satisfaccion del Sistema Actual se encontro en alto, donde
expresaron que NO estan satisfechos. Desde este resultado se deduce que los
trabajadores son conscientes de la necesidad del Sistema Informatico para el control
de ventas, ya que esto les permitird mejorar el control de la informacion y optimizar
los procesos de inventarios. Este resultado global de las dimensiones coincide con
lo planteado en la hip6tesis motivo por el cual se concluye que dicha hip6tesis queda

aceptada.

2. En lo que respecta a la Dimensién 2: EI 100% de los empleados encuestados
considerd que el nivel de satisfaccion del sistema a implementar en la empresa
Compuplanet. se encontrd en alto, donde expresando que Si consideran beneficioso;
por lo tanto, esto indica que los trabajadores se sienten satisfechos con la propuesta
de implementacion que tiene la empresa. Es por ello que resulta beneficioso la
Propuesta de implementacion de un sistema de control de ventas para Compuplanet

Tumbes.

90



VII.

RECOMENDACIONES

1. Se sugiere que la empresa Compuplanet tenga a bien considerar la siguiente

fase que es implementacion del sistema informatico, asi como el uso de
herramientas tecnoldgicas similares a las descritas en la investigacion, para que
se logre mejorar los proceso de comprar y venta que se brindan, permitiéndoles

tener un resguardo de informacion al alcance y en el momento solicitado.

Teniendo en consideracidn que un proceso de capacitacion continuo mejora el
nivel de conocimiento y productividad de los trabajadores, es importante que
se discuta la posibilidad de considerar un monto para capacitar al personal de
ventas, en temas relacionados con el sistema informéatico, manejo del buen uso
y actualizaciones de la aplicacion para que sea el mismo personal de la
empresa quien de soporte técnico, mantenimiento preventivo y garantice la

operatividad de todo el sistema informaético.

Se sugiere a Compuplanet. difundir las ventajas y beneficios que brinda la
presente investigacion de implementacion del sistema informaético, a las
diferentes empresas de la entidad, para que se realice la implementacién del

sistema informaético.
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ANEXO I: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
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ANEXO II: PRESUPUESTO

Rubro Cantidad -Cosjto Costo Total (S/)
Unitario (S/)

BIENES DE CONSUMO
Papeleria 1 Millares 12.00 12.00
Léapiz 2 Unidades 1.50 3.00
Lapiceros 3 Unidades 1.00 1.00
Grampas 1 Caja 7.50 7.50
Folder Y Faster 5 Unidades 3.50 17.50
Cuaderno 1 Unidad 7.00 7.00
Otros 1 35.00 35.00
Total, Bienes 83.00
MATERIALES VARIOS
Impresiones 170 Unidades 0.50 85.00
Copias 170 Unidades 0.10 17.00
USB 8 Gb 1 Unidad 35.00 35.00
Otros 1 35.00 35.00
Total, varios 172.00
SERVICIO
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Internet 70 Horas 1.50 105.00
Anillados 1 Unidades 7.00 7.00
Teléfono Movil/Fijo 12 Recarga 5.00 60.00
Total, Servicios 172.00
427.00

Total(S/)
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ANEXO I1l: CUESTIONARIO

Encuesta para Trabajadores

A continuacién, se presenta un conjunto de preguntas que necesitamos que usted
responda, se pide veracidad al momento de su respuesta ya que esta depende el éxito del

trabajo de investigacion que se esta desarrollando.
Instrucciones

Marque con un aspa (X)

Dimensiénl: Nivel de Satisfaccion del Sistema Actual

N° | Preguntas SI | NO

La empresa Compuplanet cuenta con algin sistema

informatico para realizar las ventas

¢ Crees que es adecuado registrar las ventas en una libreta?

¢Cree usted que es seguro tener el registro de ventas en una

libreta de apuntes

¢ Se encuentra satisfecho realicen las ventas manualmente?

¢Considera necesario la implementacion de un sistema de

gestion de ventas para la empresa Compuplanet?
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Dimension 2: Nivel de Necesidad de contar con un Sistema de ventas

N° Preguntas SI |NO
6 ¢ Te gustaria realizar las ventas mediante un sistema de
escritorio?
7
¢cree usted que con el sistema se realicen las ventas mas
rapido
8
¢ Te gustaria tener un catalogo de productos actualizado?
9
¢ Te gustaria saber los reportes de ventas diarias?
10

¢Considera que la implementacion del sistema de gestién de

ventas para la tienda COMPUPLANET sea necesario?
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