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PRESENTACION

Sefilores miembros del Jurado:

En cumplimiento de las normas establecidas en el Reglamento de Grados y Titulos
de la Universidad Privada Cesar Vallejo para obtener el titulo de Ingenieria de
Sistemas. Presento la tesis titulada “Sistema Informatico para del proceso de

comercializacion de la empresa Comercial & Industrial JVC S.A.C”.

La presente investigacion, tiene como propdsito fundamental: Determinar el grado
de influencia de un Sistema Informético en el proceso de comercializacién de la
empresa Comercial & Industrial JVC S.A.C, cuya finalidad es la optimizacion en la
calidad de facturacion que se genera en circunstancias de emitir facturas con
errores, y disminuir las ventas perdidas, por no concretarse con los pedidos hacia
los clientes.

La presente investigacion consta de una division de 7 capitulos: En el primer
capitulo se desarrolla el planteamiento del problema: Este capitulo incluye
formulacién del problema, objetivos, hipoétesis, justificacion, antecedentes y la
fundacion cientifica. Mientras que, en el segundo capitulo, contiene el marco
metodoldgico sobre la investigacion en la que se desarrolla el trabajo, disefio,
poblacién y muestra, las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos y los
métodos de analisis. Mientras en el tercer capitulo corresponde a la interpretacion
de los resultados. Mientras que en el cuarto capitulo trata de la discusion del trabajo
de investigacion. Mientras que en el quinto capitulo se construye las conclusiones.
Mientras que en el sexto capitulo las recomendaciones y finalmente en el séptimo

capitulos se encuentran las referencias bibliograficas.

Estimados sefiores miembros del jurado espero que la presenta investigacion sea

evaluada y merezca su aprobacion.

VIl
Sistema Informdtico para el proceso
de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.

Crisdstomo Rodriguez, Vanesa Gina



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

INDICE GENERAL

DEDICATORIA L.ttt e e e e e e e s st e e e e e e e e e s s assnbrneeeeeeens I
AGRADECIMIENTO ..oiiiiiiiiiiiciiiiie ettt e e e e e st e e e e e e e e s snnanrrreeeeeaeeeeannes \Y,
PRESENTACION ... ..uiiiiiiiiiie ettt e e e e s e e e e e e e e e s eeeeeeeessansnbseeeeeeeens VI
INDICE GENERAL .....oooueiteeteeeeeeee ettt ettt eeaeeaeeae e Vi
INDICE DE FIGURAS ...ttt e e eaenae e IX
INDICE DE TABLAS. ...ttt ettt eteeae e eae e, X
INDICE DE ANEXOS ..ottt sttt se e seseseeneseesenens XI
RESUMEN ..o e e e e e e e e e e e e e e eaeeeenas Xl
N = 3 I N X1
l. INTRODUCCION. ...ttt 15
1.1. Realidad ProblemMatiCa ........ccooouumummiiiiiiiiiiiiiiiiiiiineeeees 16
1.2, TrabajOs PreViOS. ...t e e e e e e e eaaees 22
1.3. Teorias relacionadas al teMa...........uuuuueuiimmiimiiiiiiiiiiiiii e 37
1.3.1. Sistema INfOrMALICO .....uuuuiiiiiiiiiiiiiii e 37
1.3.2. Proceso de ComercialiZacion .........ccccuuueuuuiuuunriiiiiiiinsneinnnnnennnnnnnnnnnnnnnnnnes 56
1.4. Formulacion del Problema.........cccooiuiiiiiiiiiiiienee 71
1.4.1. Problema PrinCipal ... 71
1.4.2. Problemas SECUNUAIIOS .....cccceiiiiiieiiiie e e e e e e eeeees 71
1.5. Justificacion del @StUdiO ..........uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiii e 71
1.5.1. Justificacion TeCNOIOQICA.......c.coviviiiiiii e 71
1.5.2. Justificacion ECONOMICA ......uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiniiiieeeeeeeeenannnnee 73
1.5.3. Justificacion INStItUCIONAL...........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiees 74
1.5.4. Justificacion OPEratiVa ........c.cooiiiiiiiiiiiie e 76
1.6, HIPOTESIS ittt 77
1.6.1. HIPOTESIS GENEIAL .....uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiii bbb 77
1.6.2. HIPOtESiS ESPECITICAS .. uuuuuiuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 77
1.7, ODJEUIVOS ..ttt 78
1.7.2. ODJetiVo GENEIAl.......cooiieii e 78
1.7.2. Objetivos ESPECITICOS ...uuuiiiiii i 78
I, METODO ittt 80
2.1. Disefio de inVestigacCion ... 80
2.1.1. TipO d€ ESTUIO...ciiiiiiiiii i e e e e e e e e 80
Sistema Informadtico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina

de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

2.1.2. Disefio de ESTUAIO ..coooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 80
2.1.3. Método de iNVESTIGACION ......cccveiiiiiie e e e 81
2.2. Variables, OperacionalizaCion .........cccccceeeeeieiiee e 81
2.2.1. Definicion CoNCEePLUAL.........ooiiiiiiiiii e 81
2.2.2. Definicion OPeracional .........ccuuviiiiiiiiiiiiiieeee e 82
2.3, PODIaCiON Y MUESTIA ..coviiiiiiiiiiiiiiieie e 85
2.3. L. PODIACION 85
A T 1Y/ BT =] = PP 86
2.3.3. IMUEBSTIO ...ttt et e e e e e e e e e e e e ena e e e ennans 89
2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y

CONFIADIIAd ... 90
2.5. Métodos de analisis de datOS........ccoeeeeeeiieiei e 96
2.6. ASPECIOS ELICOS . .iiuiiiiiiieeieeieeieeie ettt 103
. RESULTADOS . ..ottt e e e e e e e e e e et e e e e e aaaeeeeees 105
3.1, ANAlISIS DESCIIPLIVOS ..eeiiiiieiiiiiiiiiiiiiie ettt e e 105
3.2. Andlisis Inferencial.........cccccooooiii i, 108
3.3. Prueba de HIPOtESIS ..uuuuiiii it 116
IV. DISCUSION ..ottt ettt 124
V. CONCLUSION ..ottt ettt 127
VI. RECOMENDACIONES..... ..ottt e e e e e ennarreeeeae s 129
VIl. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS. ... .o 130
ANEX O S ..o e 136

Sistema Informadtico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina

de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

FIGURA N° 01
FIGURA N° 02
FIGURA N° 03
FIGURA N° 04
FIGURA N° 05
FIGURA N° 06
FIGURA N° 07
FIGURA N° 08
FIGURA N° 09
FIGURA N° 10
FIGURA N° 11
FIGURA N° 12
FIGURA N° 13
FIGURA N° 14
FIGURA N° 15
FIGURA N° 16
FIGURA N° 17
FIGURA N° 18
FIGURA N° 19
FIGURA N° 20
FIGURA N° 21
FIGURA N° 22
FIGURA N° 23
FIGURA N° 24
FIGURA N° 25
FIGURA N° 26
FIGURA Ne 27
FIGURA N° 28
FIGURA N° 29
FIGURA N° 30
FIGURA N° 31
FIGURA N° 32
FIGURA N° 33
FIGURA N° 34

‘ X \
Sistema Informdtico para el proceso

iNDICE DE FIGURAS Pag.
Organigrama Empresa Comercial Industrial JVC .............c...eeee.. 17
Facturas Erréneas en el mes de Mayo ..........ccccceeeeveeiieiieeeeeeeee, 19
Ventas Perdidas en el mes de Mayo ..........ccccoeveeeevviieiiiiienn e, 20
Estructura de un Sistema INfOrmatico.............ccoeeeeeeeeeeee, 39
Diagramas del lenguaje UML.............cooooiiiiiii, 45
Como se interpreta una Pagina PHP .............cccvviiiiiieee, 47
Objetos de Base de Datos...........ccevvviiiiieecieieiicee e 53
Proceso de ComercializaCion ............cccccceeeiiie e, 57
Formula para calcular la Calidad de Facturacion......................... 58
Formula para calcular Ventas Perdidas...........cccccvvvviiiiiieeeneinnnnns 59
Fases del Proceso Unificado de Rational ...........cccccccceeiiieeeninnnnns 61
ROIES SCIUM ..o, 63
Flujo del ProCeso SCrUM .........ciiiieiiiiiiiiiici e eeeees 65
PrinCipios de SCrumM .......ooooiiiiii i, 67
RV Z= 100 (=230 [ 69
MEtodos de MUESIIEO .....coeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 88
Prueba de Confiabilidad ..............ccoooviiiiiiiiii e 94
Distribucion T-Student ..., 102
Porcentaje de CF antes y después de implementar .................. 106
Porcentaje de VP antes y después de la implementacion ........ 108
Prueba de Normalidad antes Calidad Facturacion .................... 110
Grafico de Dispersién antes de Calidad Facturacion................. 111
Prueba de Normalidad después Calidad Facturacion .............. 111
Grafico de Dispersiéon después de Calidad Facturacion ............ 112
Diagrama de Caja y Bigote de Calidad Facturacion .................. 112
Prueba de Normalidad antes de Ventas Perdidas...................... 114
Grafico de Dispersion antes de Ventas Perdidas ...................... 114
Prueba de Normalidad después de Ventas Perdidas ............... 115
Grafico de Dispersion después de Ventas Perdidas.................. 115
Diagrama de Caja y Bigote de Ventas Perdidas........................ 116
Calidad de Facturacion — Comparativa General ........................ 117
Prueba t-student — Calidad de Facturacion.............ccccceeeeeeeennnns 119
Ventas Perdidas — Comparativa General..............ccccoeeeeeeeeeeen. 120
Prueba t-student — Ventas Perdidas ...........cccccvvviiviiiiniieiinennnn, 122

Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina

de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

INDICE DE TABLAS

Pag.
TABLA N° 01 Tipos de Sistemas INfOrmatiCos .........cccoeeeeeviiiiiiiiiiiiiie e, 42
TABLA N° 02 Cuadro comparativo entre los Lenguajes de Programacion.......... 49
TABLA N° 03 Validacion de expertos para la eleccion del Lenguaje de
e oTe =T 4= Voo ] o 50
TABLA N° 04 Cuadro Comparativo entre los Gestores de Base de Datos ......... 54
TABLA N° 05 Validacion de expertos para la eleccion del Gestor de Base de
D2 1 (01 RPN 55
TABLA N° 06 Cuadro Comparativo entre las metodologias de Desarrollo de
SOTIWAIE e 69
TABLA N° 07 Validacién de expertos para la Aplicacion de la Metodologia....... 70
TABLA N° 08 Cuadro de Estimacion de Costo de un Sistema Informatico ........ 73
TABLA N° 09 Operacionalizacion de Variables .............cccccovvviiiiiiiie e, 83
TABLA N° 10 Matriz de Operacionalizacion de la variable Proceso de
CoMErCIAlIZACION ... 84
TABLA N° 11 Determinacion de la Poblacion .........ccccccccvvvvviiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeee 85
TABLA N° 12 Determinacion de la MUestra ........cccccccvvvveviviiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeee 87
TABLA N° 13 Determinacion de las Técnicas e instrumentos de Recoleccion de
D21 (0 1 PP UPPP 91
TABLA N° 14 Validez para el 1er INdiCador...........ccovvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeee 92
TABLA N° 15 Validez para el 2do Indicador ...........cccoooeeeeiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeen, 93
TABLA N° 16 Niveles de Confiabilidad de Pearson .........cccccccccvvvviiiiiiiiiiiiinnnnnnnn. 95
TABLA N° 17 Confiabilidad para la Calidad de Facturacion ..............cccccceevvvnnnnn. 95
TABLA N° 18 Confiabilidad para la Ventas Perdidas ............cccccoeeviieeeiiiiiiinnnnnnn. 96
TABLA N° 19 Medidas Comparativas del indicador Calidad de Facturacion ....105
TABLA N° 20 Medidas Comparativas del indicador Ventas Perdidas .............. 107
TABLA N° 21 Prueba de normalidad del Indicador Calidad de Facturacion ..... 109
TABLA N° 22 Prueba de normalidad del Indicador Ventas Perdidas ............... 113
TABLA N° 23 Prueba de T-student para Calidad de Facturacién ..................... 118
TABLA N° 24 Prueba de T-student para Ventas Perdidas ..............cccceeeeeeennnnn. 121

‘ Xi \
Sistema Informdtico para el proceso

Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina

de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

ANEXO N° 01
ANEXO N° 02
ANEXO N° 03
ANEXO N° 04
ANEXO N° 05
ANEXO N° 06
ANEXO N° 07
ANEXO N° 08
ANEXO N° 09
ANEXO N° 10
ANEXO N° 11
ANEXO N° 12
ANEXO N° 13
ANEXO N° 14
ANEXO N° 15
ANEXO N° 16
ANEXO N° 17
ANEXO N° 18

ANEXO N° 19
ANEXO N° 20
ANEXO N° 21
ANEXO N° 22
ANEXO N° 23
ANEXO N° 24
ANEXO N° 25
ANEXO N° 26

INDICE DE ANEXOS

Pag.
ENIrEVISTA ..o i 137
Diagrama de IShiKawa ..o 146
Diagrama de ProCESO .......ccooovvieeiiiiieeeeeeeeeeeee e 147
Diagrama de FIUJO .....ccooieeiiieiecie e 148
Solicitud de ENtreViSta ........coovvviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 149
Aceptacion de ENtrevista .........ccccooveeeeiiiiieiiiiii e 150
Solicitud de Conformidad ...........cccccvvviiiiiiiiiiiie 151
Carta de Conformidad ..........ccooeeeeiieiiiiiiiiiieee e eeeeeens 152
Solicitud de Conformidad de Implementacién del Software ....... 153
Acta de Conformidad de Implementacién del Software. .............. 154
Ficha de Registro Sin Datos ... 155
Pre —Test Ficha de Registro — Calidad de Facturacion .............. 157
Pre —Test Ficha de Registro — Ventas Perdidas......................... 158
Post —Test Ficha de Registro — Calidad de Facturacion ............ 159
Post —Test Ficha de Registro — Ventas Perdidas ....................... 160
Base de Datos Experimental ...............oiieiiiiieiiiiiiiiiiiice e 161
Resultados de la Confiabilidad del Instrumento.......................... 162
Determinacién de la Poblacion ...............cccccoee 164
Muestreo Probabilistico — Por conveniencia............c.ccccoccveeeenns 171
Evaluacion de Expertos de Indicadores.............ccccoeeeeeeeeeeeeeee. 172
Evaluacion de Expertos de Lenguaje de Programacion ............ 178
Evaluacion de Expertos de Gestor de Base de Datos................ 181
Evaluacion de Expertos de Metodologia de Desarrollo de SF....184
Evaluacion de Expertos de Validez de Instrumento.................... 187
Matriz de CONSISIENCIA.........ccevuiiiiiiiee e 193
Desarrollo de la Metodologia RUP ..., 194

Sistema Informdtico para el proceso .

Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina

de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

RESUMEN

La presente tesis tiene como finalidad implementar un sistema informético para el
proceso de comercializacion de la empresa Comercial & Industrial JVC S.A.C. ya
que la situacion actual de la empresa presenta una problematica en sus facturasy
en sus ventas. El objetivo principal del estudio es determinar el grado de influencia
de un sistema informético en el proceso de comercializacién de la empresa
Comercial & Industrial JVC S.A.C.

Para la implementacién del sistema informatico se utilizé la metodologia, la cual fue
seleccionada en base a puntaciones de expertos, dicha metodologia plantea el
desarrollo de un software en completo orden, teniendo en consideracién las
exigencias del producto a desarrollar debido a su importancia principal la cual reside
en la realizacién desde actividades del modelado del negocio mucho antes de la
construccion del software propuesto; se llego a utilizar el lenguaje de programacion
PHP, y para la base de datos se empleé MySq|.

La presente investigacion es de tipo Aplicada-Experimental y de disefio Pre-
experimental, ya que busca dar solucién al problema mediante el desarrollo de un
software. Asi mismo, se tomd como indicadores la Calidad de Facturacion y Ventas
Perdidas con una muestra de 18 registros por Dia para ambos indicadores. Para
esta investigacion se llegd a la conclusion que el Sistema informético optimizé el
porcentaje de Calidad de Facturacion en un 30,40%. Asi mismo disminuye el
porcentaje de Ventas Perdidas en un 21,16%. Finalmente, una vez obtenidos todos
los resultados de manera satisfactoria de los dos indicadores de estudio, se
concluye que el Sistema informatico mejoro el proceso de comercializacion e la

empresa Comercial & Industrial JVC S.A.C.

Palabras Claves: Sistema Informatico, Proceso de Comercializacién, RUP, Calidad

de Facturacion, Ventas Perdidas.
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ABSTRACT

The present thesis is to develop a computer system for the commercialization
process of Comercial & Industrial JVC S.A.C. since the current situation of the
company presents a problem in its invoices and its sales. The main objective of the
study is to determine the degree of influence of a computer system in the
commercialization process of the company Comercial & Industrial JVC S.A.C.

For the implementation of the computer system, the methodology was used, which
was selected based on experts' opinions. This methodology proposes the
development of a software in complete order, taking into account the requirements
of the product to be developed due to its main importance which it resides in the
realization from activities of the modeling of the business long before the
construction of the proposed software; the PHP programming language was used,

and MySql was used for the database.

The present research is of the Applied-Experimental type and of Pre-experimental
design, since it seeks to solve the problem through the development of software.
Likewise, the Quality of Billing and Lost Sales was taken as indicators with a sample
of 18 records per day for both indicators. For this investigation, it was concluded
that the IT System optimized the percentage of Billing Quality by 30.40%. Likewise
decreases the percentage of lost sales by 21.16%. Finally, once all the results of
the two study indicators have been satisfactorily obtained, it is concluded that the
Computer System improved the commercialization process of the Commercial &
Industrial JVC S.A.C.

Keywords: Computer System, Marketing Process, RUP, Billing Quality, Lost Sales.

Xiv
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INTRODUCCION

Los sistemas informéticos han venido causando un gran impacto a nivel
mundial ha sido de oportunidades con sus mudltiples beneficios
operacionales, gerenciales, estratégicos y organizacionales, donde la
inclusion de estos sistemas pudo reducir tiempos y costos, agilizar los
procesos manuales a pasar a ser automatizados, como objetivo primordial
tiene el de resolver algun problema especifico y reducir las tareas
manuales disminuyendo la cantidad de los posibles errores, y todo ello

conllevaria a aumentar la productividad en un ente organizacional.

Los sistemas informéticos ejercen una gran influencia sobre todo en las
organizaciones, ya que son rapidos, eficientes, modernos, y sobre todo
son implementados en las diversas actividades como en el mundo de los
negocios quienes manejan una serie de procesos, sin embargo en las
organizaciones de hoy en dia muy poco conocen acerca de ello, por lo que
son muy pocas organizaciones que son ajenos al conocimiento de los
sistemas informaticos, siendo esta una buena solucion para su entidad
empresarial al incorporar sistemas para influir sobre todo en su
comunicacién interna y automatizar sus procesos, esto como resultado
brinda una gran competitividad en el mercado, por lo que es conocedor
gue el uso de los sistemas informaticos resultan ser cada dia mas factibles
para la automatizacion eficaz y rapida en los procesos de control, y registro

de las informaciones.

Toda organizacion también es un sistema social porque esta conformado
por una estructura de personas con cargos de altos a bajos, donde aquella
estructura es la que refleja como interactia con su medio, los sistemas
informaticos son vistos como un nuevo recurso que brinda soporte
operacional a las organizaciones, ahora mas que nunca le han tomado
mucha importancia en este mundo competitivo y globalizado, es utilizado
como herramienta para cumplir con los objetivos planeados por una
organizacion, sobre todo incrementado la productividad, brindandoles a

sus clientes gran satisfaccion.

‘ 16 \
Sistema Informdtico para el proceso Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa

COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

1.1

Las organizaciones emplean diferentes estrategias de comercializacion,
teniendo en cuenta diferentes factores sobre todo el mercado, el producto,
situacién econémica, puede que las estrategias que funcionan en una
empresa en otras empresas no puedan funcionar de la misma manera,
una estrategia no se cataloga por ser buena o mala, solo que puede ser

mejor 0 peor gque las otras estrategias.

Los sistemas informéticos son aquellos que pueden lograr modificar toda
variable de competitividad de cualquier industria, por lo que puede permitir
la creacion de organizaciones mas flexibles y muy capaces de responder
lo mas rapido al entorno de la competencia. Aquellos avances que se estan
dando reflejan la gran creacion de variedades de productos que ofrecen
para alcanzar flexibilidad de produccion, una buena calidad y sobre todo

reduccion de los tiempos en la atencién al mercado.!

Realidad Problematica

La importancia que tienen los sistemas informéticos en los ultimos tiempos
es indudable, porque ante un area cualquiera de una organizacion se vera
beneficiada por la insercién de un sistema la cual brinde a todas sus
operaciones un soporte y labores, permitiendo que se obtenga un buen
control en todos sus procesos internos, por lo que en la actualidad su
funcionamiento es impensable sin su presencia. Por lo que es una
verdadera potencia en el mercado, ya que la organizacion se beneficia de

las ventajas de los sistemas informaticos.?

El estudio de investigacion se realizé en la organizacion Comercial &
Industrial JVC S.A.C situada en la Calle Lealtad Mz. W Lt.27 Micaela
Bastidas (Sector 1), Ate Vitarte; la organizacion actual se encuentra en el
rubro comercial de venta, fabricacion y reparacion de lustradoras,

aspiradoras y lavadoras industriales.

1 SANCHEZ, José. Ingenieria de proyectos informaticos: actividades y procedimientos. Espafia: Universitat Jaume |, 2013.
ISBN: 9788480214087
2CRUZ Francisco. Implantacion y control de un sistema contable informatizado, México: IC Editorial, 2013.

ISBN: 9788416067602
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FUENTE: Comercial & Industrial JVC S.A.C.

La empresa cuenta con un organigrama organizacional, donde se
encuentra una gerencia general, dividiéndose en tres departamentos,
administrativo, comercial y técnico, como vision que tiene la organizacion
es ser reconocida en el mercado industrial como una empresa lider y
prestigio ofreciendo a sus clientes productos y servicios de calidad.
(Figura N° 1).

FIGURA N° 1: Organigrama Empresa Comercial & Industrial JVC

GERENTE GENERAL

Rosario Rodriguez

Dpto. p—
P Dpto. Dpto. Técnico
Administrativo Comercial
Contabilidad Compras Area de
. Nacionales Fabricacién
Rodolfo Mirez
Lilian Reyes Victor
Auxiliar Cris6stomo
Administrativo Importaciones .
[ y— Area de
Lilian Reyes . Servicio Técnico
Ventas Victor
Lilian Reyes Criséstomo

Por otro lado aquellos procesos que tiene el departamento comercial,
como principales funciones son los procesos de registro de los clientes,
registro de compras, registro de las cotizaciones, registro de pedidos, la
facturacion, las formas de pago, los tiempos de entrega de los productos
y reportes de las ventas periédicamente, aquel departamento tiene a
cargo el proceso de comercializacion de la organizacion, este se
ejecutaba de manera manual y de vez en cuanto en un formato Microsoft
Excel, asi mismo en la organizacion se originaba grandes voliumenes de
datos dispersos en archivadores y de tal manera que no se encontraban
ordenados, sin embargo su pilares fundamentales del proceso de

comercializacién abarca en las estrategias comerciales a corto plazo,
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para obtener mas productividad en las ventas. Uno de los problemas
primordiales en la empresa tenia que ver con los grandes grupos de
archiveros con informacion almacenadas en hojas de calculos o apuntes
manuales, sin tener un control de todos los datos de los clientes ,los
productos, pedidos y ventas, esto originaba que las facturas que se
generaban de manera manual, mayormente eran emitidas con errores por
no tener los datos correctos del cliente, y no tener los precios de cada
producto, de la misma manera existia conflictos con los clientes por estos
errores, habia pérdida de ventas porque no se concretaban, ya que no

eran entregadas oportunamente a los clientes los pedidos.

Segun la entrevista que fue concebido por la gerente general de la
empresa Comercial & Industrial JVC S.A.C la Sra. Rodriguez Nufiez, Judy
Rosario (Anexo 01) menciond que en el departamento comercial existia
registros de todas las informaciones de una forma dispersa y sin ningun
orden, todo esto fue descrito por la entrevistada, por lo que no existia
ninguna inspeccion en todos aquellos procesos que son llevados a cabo
en las empresas, sin embargo el uso de herramientas tecnoldgicas eran
de suma importancia porque son aquellos quienes evaluarian el estado

de sus informaciones de la empresa.

El proceso de comercializacion en la empresa Comercial & Industrial JVC
S.A.C, se iniciaba brevemente cuando el cliente solicitaba una cotizacion
de productos, el vendedor era aquel que registraba al cliente y asi mismo
solicitaba aquella informacion del pedido, para luego ser coordinado el
lugar y fecha de entrega de pedido, esto venia a ser la venta, la facturacion
y la forma de pago, por ultimo, se efectuaba el registro de pedido, todo en
correcto orden. Asi mismo para la elaboracion de la facturacion de la
compra del cliente, se presentaba subprocesos consistentes en lo que es
la consulta de los datos del cliente, la relacion de precios de todos los
productos y las consultas de descuentos, por Ultimo existian ventas que
no se concretaban, por lo que estas venian a ser las ventas perdidas, ya

gue no eran entregados los pedidos a los clientes.
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Fuente: Elaboracion Propia

También indico que en el proceso de comercializacion no se analizaban
especificamente las necesidades de sus clientes, creandoles satisfaccion,
no visualizaban o se percataban de que actividades les servia para su
proceso comercial, por lo que dentro de la empresa existia una deficiencia
en su proceso de comercializacion. Todos aquellos procesos que estan
descritos en el departamento comercial, son los que captaban muy poca

atencién por parte de la alta gerencia.

Uno de los problemas primordiales se centraba sobre todo en la
realizacion de facturaciones ya que constantemente existia errores debido
gue no contaban con informacién accesible, posterior a ello existia
insatisfaccion en los clientes. Ademas de ello abarcaba lo que es la
demora al generar un reporte de facturas, haciendo que se imposibilite la
centralizaciéon de todas las informaciones, asi como un facil y rapido

acceso a ellas, como se visualiza en la (FIGURA N°2).

FIGURA N° 2: Facturas Erréneas en el mes de Mayo en la Empresa
Comercial & Industrial JVC S.A.C.S.A.C.
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En la (Figura N° 2), se muestra las facturas erroneas y las facturas
emitidas, durante el mes de Mayo no se lograron concretar como venta la
diferencia entre ellos. Analizando las barras estadisticas, en el Dia 1, se
emitieron 6 facturas, de las cuales 3 de ellas con error, en el Dia 2, se
emitieron 5 facturas, de ellas 3 con error, en el Dia 3, se emitieron 7
facturas, de ellas 4 con error, en el Dia 4, se emitieron 5 facturas, de ellas
3 con error, y por ultimo en Dia 5, se emitieron 6 facturas de ellas 3 con

error.
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Fuente: Elaboracion Propia

Asi mismo otros de los problemas estaban en las ventas perdidas,
aguellas donde no se lograba entregar los pedidos a los clientes como se
visualiza en la (FIGURA N°3).

FIGURA N° 3: Ventas Perdidas en el mes de Mayo.
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En la (Figura N° 3), se puede visualizar las ventas perdidas, en el Dia 1,
hubo 6 ventas de las cuales 4 ventas se perdieron, en el Dia 2 hubo 5
ventas, de las cuales 3 ventas se perdieron, en el Dia 3 hubo 5 ventas de
las cuales 2 ventas se perdieron, en el Dia 4 hubo 4 ventas de las cuales
2 ventas se perdieron y por ultimo en el Dia 5 hubo 6 ventas de las cuales

4 ventas se perdieron.

El problema que tenia el departamento comercial de la empresa
Comercial & Industrial JVC S.A.C. partia desde la dispersién de todos los
datos relacionados al proceso de comercializacion y el de no llevar un
formato organizado que permita la busqueda de toda la informacién
inmediata, para poder acceder a todos los reportes que eran solicitados

por el encargado del departamento.

La empresa buscaba resolver estos problemas que afectan directamente
a la empresa, tal es el motivo que la empresa acordé por optar la
implementacion de un sistema la cual permita mejorar en la optimizacion

de facturacién y en las ventas dentro del departamento comercial, todo
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logrando centralizar muy bien la informacion, resguardando y sobre todo
manteniendo todos los datos relacionados al proceso con alto grado de

confiabilidad.

A su vez, la Sra. Rodriguez Nuafez Judy, indicé que no contaban con
ningun tipo de sistema para ningun proceso, la organizacion venia
perdiendo grandes oportunidades como el de captar nuevos clientes y
productividad en las ventas. La empresa con contaba con ningun tipo de
sistema la cual pueda contribuir en el proceso de comercializacion la
empresa estaba expuesta a que no tenga una buena funcionalidad de sus
procesos comerciales. Por lo tanto, se implement6 un sistema informético
para ayudar al departamento comercial, para ello se analizé la
infraestructura del proceso de la empresa y las funciones que eran
afectadas. No existia una herramienta que cumpla con los lineamientos
de la empresa, la cual mejorase la calidad de facturacion ya que esta
causaba frustracién en los clientes, lo cual cancelaban los pedidos, y
existia pérdidas en ventas. (Anexo 02).

Por otro sentido, cada vez que se realizaban una factura les tomaba entre
10 a 15 minutos por factura, porque tenian que hacer la busqueda
respectiva de toda la informacion para poner en la factura, era una ardua
tarea porque también se tenia que corroborar que todos los datos estén
correctos, de no ser asi se realizaban facturas erréneas, esto para la
empresa significaba desgaste de personal, porque no siempre se cumplia
la importante tarea de validacién, por lo que se asumia que las
facturaciones no eran confiables. En lo que son las ventas ocurria lo
mismo, se toman un tiempo de 2 dias para poder hacer la entrega
respectiva de los pedidos a los clientes, esto ocasionaba de que el cliente
ya no deseaba el producto por la demora y cancelaba el pedido y venia a
ser una venta perdida, esto quiere decir ventas no concretadas, todo esto
ocasionaba por no contar con informacion disponible y valida durante el

proceso, valiéndose de esta observacion se considero un punto a mejorar.
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1.2.

Trabajos Previos

En Perd, Dante Linares Cambero, en el afio 2016 en la tesis “Disefio e
implementacion de un Sistema Informatico, para mejorar el proceso de
comercializacion en MegaService NET SAC” desarrollada en la

Universidad Nacional de la Amazonia Peruana, Iquitos — Pera.

Como problemética propuso, que la organizacién MegaService NET SAC,
tenia como deficiencia una buena busqueda de informaciébn y un
inadecuado control en sus ventas, ya que solo tenian un sistema de
facturacion, pero el control de todas las ventas y el control del stock de los
productos eran realizados de manera manual, por mucho tiempo este
recurso les ayudé mucho. Como consecuencia principal tenia pérdidas en
sus ventas ya que no se lograban concretar, también se tenia pérdida de
informaciones valiosas de las compras, este siendo solo un papel tomaba
el riesgo de extraviarse o0 se olvidaban de anotar las compras que se
realizan, todo esto se pudo mejorar ordenando las actividades mas
importantes: Comprar, Pagar, Vender, Cobrar, Orden de pedidos,
Facturacion todas estructurandolas a partir de una sistematizacion de las
entradas y salidas, por lo que la empresa contara con una base mucho
mas sélida de informacion y que el trabajo sea mas dinamico y con menos

riesgos de pérdidas de informaciones valiosas.

Como objetivo estuvo en determinar como influye un sistema informético
para tener informacion detallada de las ventas, compras que se realizan
en la empresa. Se aplico en esta tesis la investigacion de tipo experimental
porque se buscO establecer el impacto en la mejora del proceso de
comercializacion mediante este sistema informatico. Al ser automatizado
el proceso que se lleva de manera manual, se obtuvo mejor productividad

en las ventas, porgue la atencion al cliente es fundamental.

Como poblacién tuvo 82 registros de ventas, 95 registros de compras y
229 registros de productos solicitados por los clientes, para la muestra se
necesitaron la colaboracion de los empleados de la empresa para el
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procedimiento de recoleccion de datos. Como muestra se tiene de
registros de ventas fue de 75 y para registros de compras 83. El disefio
de la investigacion es Aplicada — Pre Experimental, puesto que se analizo
la Gnica variable el proceso de comercializacion. El proyecto se desarrolld
por medio de la metodologia RUP. Con esta investigacion se concluyé lo
siguiente: La disminucion en las Ventas Perdidas redujo a un 20,14% de
58%, se agiliz6 el proceso de la comercializacién, se disminuy6 Perdida
de Informacion de compras un 30,25% de un 60%, un adecuado control
de los productos y su precio de venta, por lo que conlleva a una correcta
toma de decisiones en cuanto a los recursos. El control de registros
documentales, es fundamental para tener en completo orden todo tipo de

registro existente en la empresa.3

- De esta tesis, como referencia se tomdé los conceptos
relacionados a la metodologia de desarrollo RUP, describiendo su
gran importancia en un proyecto de desarrollo de software,
cumpliendo con cada fase lo cual este indica, donde la
implementacion de un sistema hace un gran aporte para un mejor
manejo de informacion, controlar la cantidad de informacion y por

ultimo la disponibilidad de informacion.

Esta tesis se utilizara para la discusion de la presente investigacion, para
la comparacion de resultados y que tanto ha influido el sistema informéatico
en el proceso que se encontraba deficiente en la empresa, la cual contiene
datos cuantitativos mostrando que tanto ayudd el sistema informatico en
el proceso. Con esta tesis se comparara resultados el indicador Ventas
Perdidas. Sin embargo, se requiere obtener 6ptimos resultados y ser
comparados, para saber de la presente investigacion si los resultados de

superan a los resultados de la tesis de Linares Cambero, Dante.

3 LINARES, Dante. Disefio e implementacion de un Sistema Informético, para mejorar el proceso de comercializacion de

la empresa MegaService NET SAC. Per(: Universidad Nacional de la Amazonia Peruana, 2016.
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En Perd, Alejandro Orellana Maluff, en el afio 2013, en la tesis:
‘Implementacion de un Sistema para mejorar el proceso de
comercializacion del Grupo Autonort” desarrollada en la Universidad

Privada Antenor Orrego, Trujillo — Pera.*

Plante6 que el Grupo Autonort, consta de un problema en la gestion de
sus procesos comerciales, lo cual no permite optimizar el registro de los
vehiculos ya que no estan sostenidos en algun sistema informatico, sin
embargo, el Grupo Autonort posee la licencia de uso del sistema integrado
un ERP llamado NISIRA, pero este sistema no es un sistema comercial,
es simplemente un sistema contable. La empresa al no crecer al mismo
ritmo en el mercado tecnoldgico conlleva que los resultados operativos no
cubran con los gastos y costos de modo que sus proyecciones de
productividad de la organizacion no han sido las mas atractivas durante

este periodo.

Como objetivo fue buscar verificar si la implementacién del sistema
informatico mejorara los procesos de comercializacion, pasando en su
crecimiento de sus ventas de 3.1% a un 4%. En esta tesis la investigacion
gue se aplicé fue tipo experimental porque se busco establecer el impacto
en la mejora del proceso de comercializacion a través de este sistema
informatico enfocandose en la situacién de la empresa. El disefio de la
investigacion es Aplicada — Pre Experimental, puesto que se analiz6 la
Gnica variable el proceso de comercializacion. Como poblacién se tuvo,
que en 25 dias habiles hubo 325 numeros de clientes compradores.
Donde se obtuvo una reduccion del 53.7%, y el nivel de incremento en la
satisfaccion durante el tiempo de atencion, y en los registros de pedidos
un 49.76%. Para la muestra se necesito la colaboracion de todo el Grupo
Autonort para recolectar los datos. Con esta investigacién se concluyé lo
siguiente: Se innovo un sistema para que el proceso de comercializacion
de la organizacion pueda mejorar, necesario ya que el rubro automotriz

es dinamico, se manifestd6 comodidad ante sus necesidades, lo cual el

4 ORELLANA, Alejandro. Implementacion de un Sistema para mejorar los proceso de comercializacion del Grupo Autonort.

PerG: Universidad Privada Antenor Orrego, 2013.

‘ 25 \
Sistema Informdtico para el proceso Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa

COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

sistema implementado les permite tener mas conocimientos de la

demanda en el mercado.

- De esta tesis, se tomo en consideracion detalles importantes para
la justificacion operativa de la cual, se deduce que la
implementacion de un sistema informatico permite una mejora en
el proceso comercial, agilizando el proceso para un mayor
rendimiento interno de la empresa en la cual también mejora el
tiempo de respuesta a los clientes ante sus requerimientos,
mejora en las ventas realizadas e incrementa la productividad de

las ventas.

A nivel nacional, Jhonatan Carrillo Agurto en el afio 2017, en la tesis:
“Implementacion de un sistema informatico para mejorar el proceso de
comercializacién de productos deportivos en la tienda casa de deporte
Rojitas. E.I.LR.L TDA” desarrollado en la Universidad Catolica a los

Angeles, Chimbote - Peru. 5

Se plante6 como problematica que tiene la empresa La Tienda Casa de
Deportes Rojitas, contaba con problemas en la gestidon de sus procesos
de compra, venta y almacén de los accesorios y productos, todo esto
engloba al proceso principal de comercializacién, esto les trajo consigo
efectos que se convirtieron en multiples problemas para la tienda como
pérdida de tiempo en los empleados al escribir una orden de compra,

cotizaciones, boletas, reportes de las ventas.

Como objetivo de la investigacion es el de optimizar y agilizar el proceso
de comercializacion (compra, venta, almacén de productos), haciendo el
uso del principal recurso en este caso el sistema informatico con esto se
minimizaria las falencias que existian en la empresa, asi se maximizaria
la productividad y generaria mas ingresos. La empresa busca automatizar
su proceso, para poder obtener mas productividad, buscando Ila

satisfaccion de sus clientes. La investigacién que se aplico en esta tesis

5 CARRILLO, Jhonatan. Implementacion de un sistema informatico para mejorar el proceso de comercializacion de

productos deportivos en la tienda casa de deporte Rojitas .E.I.R.L TDA. Per: Universidad Catdlica a los Angeles, 2017.
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fue de tipo experimental porque mediante investigaciones se observo la
realidad del negocio para profundizar mas el tema. El disefio de la
investigacion es Aplicada — Pre Experimental, ya que se analizo la Unica

variable el proceso de comercializacion.

Como poblacién se tuvo, 150 numeros de pedidos por mes, donde se
obtuvo una reduccién de pérdida de 50%, y el nivel de incremento en la
satisfaccion durante el tiempo de atencion, para la muestra se necesit6 la
cooperacion de 16 trabajadores de las areas de compra, venta y almaceén,
recoleccionar datos. Con esta investigacion se concluy6 lo siguiente: Se
logré obtener una reduccion de 2 horas en el proceso de atencién que
lograba atrasar alrededor de 3 horas, que luego de implementar es 1 hora
en promedio. La satisfaccion también pudo ser aumentada en 30% a un
afio de su implementacion. Se consiguié satisfactoriamente la solucion
con la implementacion de este sistema siendo capaz de mejorar en los
procesos comerciales una adecuada gestion lo cual son importantes para
la empresa, por lo que al ser implementado el sistema ayuda en mejorar
la satisfaccion por parte de los clientes, se pudo cumplir el principal
requerimiento por parte de la empresa el de minimizar el tiempo de

ejecucion de las funciones que se efectian en el area de ventas.

- De esta tesis, se obtuvo detalles para el marco te6rico para
conocer acerca de cuanto influye un sistema informatico en una
organizacion, esclareciendo y resolviendo problemas en la
gestion comercial, como puede lograr reducir sobre todo el tiempo
en realizar las actividades manuales a pasar a serautomatizadas
en un menor tiempo posible, para lograr mayor productividad en
la empresa. La atencion al cliente en una empresa en
fundamental, ya que depende ellos es la productividad de la

empresa.
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A nivel nacional, Javier Iparraguirre Sanchez en el afio 2018, en la tesis:
“Disefio e Implementacion de un sistema informatico para el proceso de
comercializacion en la botica LIZFARMA” desarrollado en la Universidad

Nacional Pedro Ruiz Gallo, Lambayeque - Peru. ©

Como problematica se planteé que la empresa LIZFARMA, contaba con
problemas como sus documentos de compray venta, por lo general eran
almacenados en grandes cantidades, en archivadores, lo que dificultaba
la busqueda de ellos y por lo tanto retrasaba cualquier tipo de proceso que
se requeria hacer, sin embargo no se contaba con un registro adecuado
de sus productos, ni un control de las ventas, el registro de entrada y
salida eran realizados de manera manual en un cuaderno , la cual no
brindaba condiciones necesarias de seguridad de informacion, lo que
provocaba era errores en la calculacion de las ventas. Mayormente las
boletas y facturas se realizaban de manera manual la cual tenian muchos
errores provocando malestares en los clientes, existia inconsistencia en

las informaciones que se registraban con grandes pérdidas de tiempos.

Como objetivo de la investigacién se direcciona en mejorar la gestion
comercial de la empresa, ya que son sus procesos se veian envueltos en
un desorden y descontrol, por dicha razén se necesit6 un mecanismo
tecnolégico que permita mejorar y corregir la situacion, la empresa
buscaba automatizar su proceso manual, para poder obtener mas
productividad en sus ventas, la cual ayude a ser mas competitiva en el
mercado y posicionarse como grandes empresas. La investigacion que se
aplicé en esta tesis fue de tipo experimental porque mediante
investigaciones se observo la realidad del negocio para profundizar mas
el tema. El disefio de la investigacion es Aplicada — Pre Experimental,

dado que se analiz6 la unica variable el proceso de comercializacion.

6 IPARRAGUIRRE, Javier. Disefio e Implementacion de un sistema informético para el proceso de comercializacion en la
botica LIZFARMA. Peru: Universidad Nacional Pedro Ruiz Gallo, 2018.
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Como poblacién se tuvo, 200 registros de productos por mes, donde se
obtuvo una reduccion de pérdida de estos de 60%, y el nivel de
satisfaccion durante el tiempo de atencion hacia el cliente mejoro un 50%,
para la muestra se necesitd la cooperacion de 4 trabajadores de la
empresa para, recoleccionar datos. Con esta investigacion se concluyolo
siguiente: Se logré cumplir con los requerimientos de la empresa ante la
gran necesidad que tenia, se mejoro la toma de decisiones reduciendo la
gran cantidad de errores que se tenia, también se mejoro la satisfaccion
en los clientes, respondiendo ante sus necesidades en tiempos Optimos.
Se consiguié la implementacion de manera satisfactoria, dicho activo fue
idoneo para mejorar la gestion de los procesos comerciales lo cual son

aquellos mas importantes para la empresa.

- De esta tesis, se obtuvo conceptos importantes que
fundamentan en la justificacion operativa, ya que es
importante resaltar la importancia de automatizar un proceso
manual que provoca errores que no ayuden en la
productividad de la empresa, de lo contrario genera solo
perdidas en lo principal las ventas, una de las mejoras es la
optimizacién de tiempo de respuesta al cliente y satisfacerlos

ante sus necesidades.

A nivel nacional, Joselyn Huaman Varas en el afio 2017, en la tesis:
“Desarrollo e implementacion de un sistema de informacién para mejorar
el proceso de comercializacion en la empresa HUMAJU” desarrollado en

la Universidad Autbnoma del Perd, Lima - Peru.

Se propuso como problematica que tiene la empresa HUMAJU, registra
todas sus operaciones del area comercial de manera manual como el
stock, registro de productos y ordenes de compras como también sus
ventas. Sin embargo, en la mayoria de los casos se perdian informaciones
valiosas 0 como se guardaban informaciones incompletas, todo ellos
originaban retrasos en la atencién alos clientes, por lo general no apoyaba
en el control de la empresa y en la toma de decisiones. En HUMAJU, el
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tiempo que se tomaban para la elaboracion de orden de ventas, es la que
demanda demasiado tiempo, ya que para que se emita la orden, primero
validan la informaciéon con sus documentos fisicos y es que demoran
tiempo en buscar informaciones ya que son escritos de manera manual,
presentaban demasiada insatisfaccion en sus clientes por los servicios

gue se brindan en la empresa.

Como objetivo de la investigacion se centra en mejorar la gestion
comercial de la empresa, ya que su proceso esta en deficiencia, se
pretendié reducir el tiempo para la elaboracion de érdenes de pedido de
sus clientes, reducir el tiempo de elaboracién de orden de compra de
productos, reducir el tiempo para emitir cotizaciones al cliente y por ultimo
la mejora en el nivel de satisfaccion del cliente. La investigacion que se
aplico en esta tesis fue de tipo experimental porque mediante
investigaciones se observo la realidad del negocio para profundizar mas
el tema. El disefio de la investigacion es Aplicada — Pre Experimental, ya

gue se analizd la Unica variable el proceso de comercializacion.

Como poblacién se tuvo, 50 o6rdenes pedidos, donde se tom6 en
consideracion la muestra el valor de 30 siendo un valor adecuado. Con
esta investigacion se concluydlo siguiente: Se obtuvo resultados 6ptimos
ayudando en la toma de decisiones con la implementacion del sistema
informatico, se ayudd a disminuir el tiempo en cuanto al proceso de
comercializacién, el sistema permitio que los personales se adapten al
software de manera répida llevando un seguimiento y control de las
entradas y salidas de los productos. El tiempo de respuesta al cliente
mejoro en un 50% para que aumente la satisfaccion en ellos, se mejoré
en la empresa en agilizar el proceso teniendo un adecuado control en el

proceso deficiente.”

7 HUAMAN, Joselyn. Desarrollo e implementacion de un sistema de informacién para mejorar el proceso de comercializacion

en la empresa HUMAJU. Pera: Universidad Auténoma del Pert, 2017.
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- De esta tesis, se obtuvo conceptos importantes que refuerzan al
marco teorico, sobre todo en los objetivos que se requiere lograr
teniendo en cuenta que un sistema informatico es fundamental en
el proceso comercial, agilizando para obtener 6ptimos resultados
en el proceso deficiente, como resultado se tuvo que el activo
tecnologico implementado cumplié con los objetivos que se

espero.

A nivel internacional, Cecilia Gaibor Naranjo en el afio 2014, en la tesis:
“‘Desarrollo de un sistema informatico, aplicando mecanismos
electrénicos, que facilite la comercializacion de productos agricolas en la
piladora San Miguel” desarrollado en la Universidad Técnica de

Babahoyo, Los Rios - Ecuador.

Se propuso como problemética que la empresa La Piladora San Miguel,
posee limites en su rentabilidad de produccién agricola de ventas y
compras, por Uultimo la atencion que brinda a sus clientes es
personalizada, la cual se encuentra con considerables debilidades dado
gue no llevan un control respectivo de sus actividades como los procesos
de venta y compra entre otros, por la cual es necesario que haga el uso
de activos tecnoldgicos para la mejora de las funciones en el area de
ventas, por lo que las transacciones en las compras y ventas se llevan de
manera manual ocasionando retrasos en tiempos de produccién teniendo
como resultado pérdidas en las ventas al momento de procesar los

productos.

Como objetivo de la investigacion es que el sistema a implementar sea
factible para que se ajuste a los requerimientos de la empresa. La
investigacion que se aplicé en esta tesis fue de tipo experimental. El
disefio de la investigacién es Aplicada — Pre Experimental, puesto que se
analizé la Unica variable el proceso de comercializacion. Como poblacién
se tuvo 215 ventas perdidas y para la muestra se necesito la colaboracion
de los trabajadores del area de venta, para la recopilacion de datos, la
muestra dio un 100 de ventas que no se concretaron después de la

produccion.
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Con esta investigacion se concluyé lo siguiente: Se consiguid la
disminucién del tiempo en que se llevaba al realizar las ventas en la
empresa, como el de realizar cotizaciones, ordenes de pedidos, todo era
de manera manual, todas aquellas actividades realizadas en cuestién de
2 horas, dicho tiempo con la implementacion del sistema redujo a %2 horas,
creando satisfaccion en los clientes en un 60%, sin embargo fue necesario
controlar todas las actividades a desarrollarse y asi poder lograr todos los
objetivos establecidos, lo cual permitié determinar todos los errores y
fueron corregidos con la adecuada implementacion de este sistema. El
tiempo en la produccién mejoré en un 50% para que las ventas sean
concretadas a tiempo, ahora son previstos ya que depende de las ventas
se fija la productividad de la empresa.®

- De esta tesis, se reforzd la investigacibn porque con la
implementacion de un sistema informatico es fundamental para
los procedimientos que necesitan ser automatizados, ya que
facilitan a que los procesos se realicen de manera mas eficaz por
ser un sistema automatico su tiempo de respuesta serainmediato,
ademas que este ayuda en el aumento de rentabilidad de la

empresa gestionando de manera correcta y controlada.

= A nivel internacional, Juan Jose Grijalva Manchero en el afio 2014, en la
tesis: “Sistema Informatico Innovador para procesos de produccion y
comercializacion en las empresas del pais” desarrollado en la Universidad

Libresede Bosque Popular — Colombia.

Se plante6 como problemética que, en las empresas de su pais, el manejo
en los procesos de produccién y comercializacion son manejados de
manera manual, por consecuencia se tiene la carga de un trabajo muy
cargado para los personales que laboran en la empresa, lo que busca un
ente organizacional es la optimizacion en su mayoria de sus procesos,

teniendo ventajas competitivas ante otras empresas sobre todo teniendo

8 GAIBOR, Cecilia. Desarrollo de un sistema informatico, aplicando mecanismos electrénicos, que facilite la comercializacion

de productos agricolas en la piladora San Miguel. Ecuador: Universidad Técnica de Babahoyo, 2014.
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un alto rango de productividad asi también beneficiar a los propios
consumidores, ya que en la actualidad lo tradicional es trabajar de manera
manual, sin apostar por la innovacion tecnolégica quien es capaz de
optimizar el proceso de una manera que el usuario pueda interactuar sin
ningun problema con el sistema, es bueno optar los nuevos cambios en

las empresas.

Como objetivo de la investigacion es el de implementar un sistema que
les beneficie en el proceso de comercializacion en las empresas. La
investigacion que se aplico en esta tesis fue del tipo experimental. El
disefio de la investigacion es Aplicada — Pre Experimental, ya que se
analizé la Unica variable el proceso de comercializacion. Como poblacion
se tuvo 400 registros de productos. Los resultados se aplicaron sobre todo
para disminuir el tiempo promedio en la entrega de productos en el
proceso de comercializacion ya que se redujo de un 50% a un 20% la
optimizacién de tiempo con el sistema y el incremento en el nivel de
cumplimiento con el cliente redujo de un 60% a un 45%, brevemente se
tuvo como resultado la satisfaccion de los consumidores, como muestra
se necesito la colaboracion de las empresas para la recopilacion de datos

necesarios.

Con esta investigacion se concluyo lo siguiente: En un primer instante se
mejoro el proceso que se manejaba de manera manual, todo paso a ser
automatizado, cual recurso tecnoldgico es quien administra y controla las
actividades de la empresa, con el objetivo en mente de que toda empresa
parte de integrarse a los nuevos cambios, asi mismo no se vean afectados

los colaboradores de la empresa por sobrecarga de trabajo.?

- De esta tesis, se tomo en consideracion conceptos para el marco
tedrico, sabiendo la importancia y como influye un sistema
informatico en las empresas y de qué manera se adecuan al

cambio para generar un bien comun, dejando atras los arduos

9 GRIJALVA, Juan. Sistema Informético Innovador para procesos de produccion y comercializacion en las empresas del

pais. Colombia: Universidad Libresede Bosque Popular, 2014.
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trabajos realizados de manera manual a pasar a ser de manera
automatizada, por lo que al realizarlo de manera manual ocasiona
siempre retrasos e incumplimiento con los clientes, quienes

guedan insatisfechos.

A nivel internacional, Andrés Jurado Freire en el afio 2014, en la tesis:
“Andlisis, Disefio e implementacion de un sistema de comercializacion y
facturacion para mejorar la gestion de una comercializadora de flores

Comtransflor” desarrollado en la Universidad Santa Maria, Venezuela.1©

Se propuso como problemética que la empresa Comtransflor, tiene los
resultados de sus cuentas incorrectos, tienen mdltiples errores en sus
facturaciones, no dispone de informes confiables, después de ello se hace
presente la pérdida de informaciones, ya que no existen modulos donde
poder almacenar segun el tipo de datos, por ello es que se pierden,
también esta la falta de reportes, no saben cuanto es su venta durante el
mes para visualizar si su empresa esta produciendo o no, la empresa se

ve afectado de diferentes puntos ya mencionados anteriormente.

Se analizaron los problemas para determinar la propuesta de solucion, y
cumplir con los objetivos planteados y visualizar que impacto causa la
tecnologia para disminuir los problemas en las empresas, el disefio de
sistema tiene que optimizar el proceso con protocolos de pruebas para
verificar la efectividad del sistema, porque el usuario tiene que entender
el sistema, por lo que el sistema a implementar tiene que ser factible y
amigable con facil acceso, los usuarios no tienen que presentar dudas al
utilizar el sistema, el sistema tiene que cumplir con los requerimientos.
Como objetivo de la investigacion mejorar la gestiébn de comercializacion
con la implementacion del sistema de comercializacion y facturacion,
permitiéndole agilizar el proceso. La investigacion que se aplico en esta

tesis fue del tipo experimental.

10 JURADO, Andrés. Andlisis, Disefio e implementacion de un sistema de comercializacién y facturacion para mejorar la

gestion de una comercializadora de flores Comtransflor. Venezuela: Universidad Santa Maria, 2014.
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El disefio de la investigacion es Aplicada — Pre Experimental, ya que se
analizé la Unica variable la gestion de comercializacion. Como poblacién
se tuvo 70 registros de productos y 65 registros de facturas. Como
muestra se tiene 62 registros de productos y 52 registros de facturas. Los
resultados se aplicaron sobre todo para disminuir las pérdidas de
informaciones teniendo un 60% Yy reducir los errores que cometen al
facturar siendo un 50%, tratando de optimizar la Calidad de Facturacién
como muestra se necesitd la colaboracion de los trabajadores de la

empresa Comtransflor, para la recopilacion de datos necesarios.

Con esta investigacion se concluyé lo siguiente: Con el sistema la gestion
de comercializacién disminuy6 a un 30,25%, en la Perdida de Informacion,
y se optimiz6 en la Calidad de Facturacién a un 25,37%, porque de tal
manera facilitd el manejo de la informacion ya que este sistema presenta
una informacién confiable de acuerdo a las necesidades de la empresa, el
sistema es confiable porque devuelve resultados Optimos la cual la
empresa se esperaba para llevar acabo un mejor control del proceso. Se
puede decir que la implementacion influyé mucho en la mejora del proceso
la cual se encontraba deficiente, pasando a ser mas Optimo y
automatizado, y no exista sobrecarga de labor en los trabajadores y se
desarrolle una respuesta rapida ante el cliente sin crearle una
insatisfaccion. En si este activo tecnolégico ahora forma parte de la
empresa, quien ayuda en todas las actividades en que le corresponda,
aquel activo es quien correspondié con los problemas y los solvent6 para

un mejor proceso de comercializacion en la empresa.

- De esta tesis, se tomd en consideracion para reforzar mas las
justificaciones, por ende, se ve de qué manera influye un sistema
informatico para mejorar el proceso de comercializacion, un
porcentaje adecuado de mejoria, la cual se tomé en cuenta para
la realizacion de la investigacion, teniendo en cuenta el efecto que

causara en la empresa.
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Esta tesis se utilizara para la discusion de la presente investigacion, para
la comparacion de resultados y que tanto ha influido el sistema informatico
en el proceso que se encontraba deficiente en la empresa, la cual contiene
datos cuantitativos mostrando que tanto ayudé el sistema informético en
el proceso. De esta tesis se comparara resultados el indicador Calidad de
Facturacion. Sin embargo, se requiere obtener optimos resultados y ser
comparados, para saber si los resultados de la presente investigacion
superan a los resultados de la tesis de Jurado Freire, Andreés.

= A nivel internacional, Christian Reinoso Chamba en el afio 2015, en la
tesis: “Sistema informético para el proceso de comercializacion de
repuestos de maquinaria pesada y lubricantes CAT” desarrollado en la

Universidad Técnica del Norte, Ibarra — Ecuador.1?

Se plante6 como problemética que la empresa CAT, para la realizacion
de un pedido para su posterior venta se tiene que involucrar una
secuencia de pasos que son realizados de manera manual con
informaciones desconocidas del stock actual lo cual genera suspensién e
incumplimiento en las entregas de productos solicitados por el cliente,
como resultado se obtuvo un mayor trabajo hacia los administradores y
empleados de la empresa lo cual no cuenta con una buena efectividad en
Sus servicios, no existe un correcto manejo de la informacion relacionada
al control, y seguimientos comercial de la empresas mediante la

tecnologia.

Como objetivo de la investigacion es el de implementar un sistema que
les ayude y les brinde un valor en el proceso comercializacion en su area

de ventas y tener mas productividad.

11 REINOSO, Christian. Sistema informatico de comercializacion de repuestos de maquinaria pesada y lubricantes CAT.

Ecuador: Universidad Técnica del Norte, 2015.
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En esta tesis la investigacion que se aplicé fue del tipo experimental. El
disefio de la investigacion es Aplicada — Pre Experimental, ya que se
analizé la unica variable el proceso de comercializacion. Como poblacion
se tuvo 260 registros de ventas. Los resultados se aplicaron sobre todo
para disminuir el tiempo promedio en los registros de ventas en el proceso
de comercializacidon ya que se redujo un 51.4% y el incremento en el nivel
de cumplimiento de entrega a tiempo es de un 47.56%, como muestra se
necesitd la colaboracién de los trabajadores del area de venta de CAT,

para la recopilacion de datos necesarios.

Con esta investigacion se concluy6 lo siguiente: Se mejor6 los procesos
que se realizaban manualmente, todo mediante la automatizacion de
estos en base al uso de la tecnologia, cual es un recurso tecnoldgico que
administre y controle las actividades econémicas de la empresa, para que
sea considerada como empresa que estd en constante cambios con el
propésito de mejorar todos aquellos servicios que brindan a sus
fidelizados clientes, asi mismo los procesos de pedidos y ventas estan
automatizacion para minimizar el tiempo que se solia tener al realizar una

orden de pedido o cotizaciones manualmente.

- De esta tesis, se tomd en consideracion para reforzar mas la
investigacion porque implementar un sistema informatico ayuda a
tener un mejor control y orden toda la informacion del proceso de
comercializacion es fundamental la incorporacion de nuevos
activos tecnoldgicos en la empresa, asi se mejora la gestion
comercial dejando de ser de manera manual a pasar a ser de
manera automatizada, por lo que al realizarlo de manera manual

ocasionaria retrasos.
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1.3. Teorias relacionadas al tema

1.3.1. Sistema Informatico

1.3.1.1.

Concepto de Sistema Informatico

El autor Martinez David, define a un Sistema Informatico como el
conjunto de software, hardware y el equipo humano quien
interactta con esta asociacion. Por lo que el hardware se compone
por los componentes electronicos y fisicos la cual componen un
sistema informatico, en un momento un sistema informatico fue una
necesidad para una organizacion, donde después llega aformarse
una gran oportunidad para poder dar una solucion a la necesidad,

con la inclusién de este nuevo recurso. 12

Quifiones Behar y Figueroa Yafez, define a un Sistema Informatico
como plataformas tecnoldgicas que administran la informacion de
acuerdo con las instrucciones que brinda el cédigo fuente y que son
entendidos o conceptualizados como funcionalidad, estos sistemas
pueden ser creados dentro del Hardware o por medio de espacios

virtuales y son accesibles desde diversos sistemas de tecnologia.!?

Un sistema informatico se define como aquel conjunto de
elementos donde se va hacer posible el tratamiento de toda la

informacién de manera automatica.

Todos los sistemas informéticos pueden ser creados dentro del
hardware o por medios de espacios virtuales que pueden ser
accesibles desde distintos sistemas de tecnologia sin restriccion

alguna de materiales.

12 MARTINEZ, David. UNIX a base de ejemplos. 4ta ed. Espafia: Lulu.com, 2013.

ISBN: 9781291407808

13 BEHAR, Gaston., & YANEZ, Agustin. Introduccién a los contratos tecnolégicos. México: ITESO, 2014.
ISBN: 9786079361501
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1.3.1.2.

Alavez Raya, Raya & Zurdo definen a un sistema informatico como
aguel conjunto de partes interrelacionadas, este utiliza un
computador que usa programables dispositivos para realizar
actividades como almacenar, capturar y procesar todos los datos.
El ordenador es manejado por una persona e incluyendo también

los periféricos.'4

Componentes de un Sistema Informatico

Segun Raya, Raya & Zurdo, un sistema informético tiene

componentes que se dividen en tres grandes componentes:

Componente Fisico (Hardware): Es aquel componente donde
incluye circuitos integrados, las placas, cables, conectores, y
sistemas de comunicaciones.

Componente Logico (Software): Es aquel componente que
acepta establecer un lenguaje l6gico para la comunicacion con el

hardware y poder dirigirlo. Existen dos tipos de software:

o Software de base. Grupo de programas donde el
hardware pueda tener la capacidad de laborar, también
es llamado como Sistema Operativo.

o Software de aplicacién. Conjunto de programas que
manipula el usuario como la base de datos, hojas de

calculos entre otros.

Componente Humano: Es aquel componente constituido por
individuos humanos que estan involucradas en el disefio, direccion,

implantacion, desarrollo y explotacién de un sistema informatico.

14 RAYA, Jose., RAYA, Laura., & ZURDO, Javier. Sistemas Informéticos. Espafia: RA-MA, 2011.
ISBN: 9788499640990
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Todos estos componentes interrelacionados hacen que el sistema
informatico funcione de la manera esperada, no pueden dividirse

estos, ya que se perderia algunas de sus propiedades esenciales.

Los sistemas informaticos son aquellas que se encuentran siempre
presentes en las actividades, ya que son las que ayudan agilizar y
automatizar las actividades que realizan las personas. Asi mismo
estos ayudan a resolver un problema especifico ayudando a reducir
las tareas manuales, también reduciendo las horas de trabajos y
ahorro de dinero.

Un Sistema informatico definido como un conjunto integrado por
uno o muchos computadores y sus periféricos que lo componen,
donde estas ejecutan aplicaciones informaticas. Su arquitectura
viene a ser el subconjunto de reglas, normas y aquellos
procedimientos la cual establecen la relacidbn entre todos los

componentes.

FIGURA N° 4: Estructura de un Sistema Informdtico
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= Moreno & Ramos, definen a un sistema informatico como un grupo
de mecanismos que cuentan con al menos una Unidad Central de
Proceso, siempre permaneceran logica y fisicamente conectados
entre si mediante canales, denominado (Modo Local), o se
informaran por medio de diversos transportes o dispositivos,

llamado también (Modo Remoto).t®

El proposito de estos sistemas es el de atribuir un soporte al
almacenamiento, procesado, entrada y salida de cantidades de
datos las cuales formar parte de un sistema de informacion
especifico o general. Para el fin de ser proporcionado a una
secuencia de recursos que se transforman en funcién de la

aplicacion que se le da al mismo.

Se dice que un sistema es el soporte de los sistemas de
informacion, su evolucion ha sido desde primera instancia, teniendo

en cuenta la centralizacién de los componentes que lo caracterizan.

Los sistemas informéticos comprenden caracteristicas como:

= Estructura funcional del SI: Agquella se asocia al
soporte fisico o hardware quien se encarga de estudiar
todas las arquitecturas de organizacion |y

funcionamiento de los distintos componentes del mismo.

= Estructura fisica del SI: También se asocia al
hardware. En esta estructura se estudiard lo que

comuUnmente se denomina como hardware comercial.

15 MORENO, Juan., & RAMOS, Arturo. Administracion hardware de un Sistema Informatico. Espafia: Macro EIRL, 2015.
ISBN: 9788499642574
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1.3.1.3.

1.3.1.4.

El basico funcionamiento de un sistema informatico

Segun Moreno & Ramos, un sistema informético manipula todo
tipo de informacion como numeros, texto, imagenes, sonidos
videos entre otros, concediéndole entrada, proceso y salida. Para
ello manejara mecanismo de almacenamiento, presentacion y

representacion.

La computadora en sus funcionamientos trata de emular el
comportamiento del humano, pero al ser un aparato digital, su
principal apoyo viene a ser la electrénica, solo es apto de

interpretar informacion binaria.

Por ultimo Aranda, define a un sistema informatico compuesto por
partes interrelacionadas, donde las partes son el hardware,
software y el personal humano. Siendo un sistema tipico que
consta de un ordenador que usa dispositivos, programas y

usuarios.16

Asi mismo menciona que un sistema informatico es un recurso

tecnoldgico ante cualquier solucion que se requiera dar.

Tipos de Sistemas Informaticos:

Los tipos de sistemas informaticos que corresponden a cada nivel
organizacional son: en el nivel estratégico son los sistemas
ejecutivos de apoyo, en el nivel administrativo se encuentran los
sistemas de informacion gerencial y también los sistemas de
apoyo en la toma de decisiones, como en el nivel operativo se
encuentran sistemas de oficina y sistemas de trabajo del

conocimiento.

16 ARANDA, Alvaro. Instalacion y parametrizacion del software IFCT0510. Malaga: IC Editorial, 2014.
ISBN: 9788416629046
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Por lo que aquellos sistemas pertenecientes a cada nivel son

encargados de apoyar a cada area funcional de una organizacion.

Asi mismo un sistema de informatico de registro esta dentro de

lo que definen como un sistema de oficina, en el cual tienen por

entradas todos los documentos, como cotizaciones brevemente

pasando a un procesamiento para luego como resultado obtener

nuevos documentos como consultas requeridas por el gerente del

departamento comercial. (Tabla N° 1).

TABLA N° 1: Tipos de Sistemas Informaticos

Tipos de Entradas Procesamiento Salidas de Usuarios
Sistema Informacion
ES5S De datos scumulados | Graficas, Proyecciones, Directores
internos y extemnos. zimulaciones, respuestas a
inferactivo. conzultas.
D& Datos de bajo volumen | Interactiva, Informes especiales, | Profesionales, gerentes de
o bases de datos masivas | simulaciones, analisiz de | personal.
optimizadas  para el | analisiz. decisiones
D55 analisis de datos, modelos respuestas a
analiticos v herramisntas conzultas.
de anélisis de datos.
Informes de rutinas, | Informes resumidos y | Gerente de nivel medio.
De defos resumidos de | modelos  simples, | scepciones.
MIS franzacciones, datos de | analisiz de bajo nivel,
gt wolumen, maodelos
simples.
De especificaciones de | Modelado, Modelo graficos. Profesiones, personal
KW5 diseno, baze del | simulaciones. tecnica.
conacimisnto.
SISTEMA DE | De documentas y | Administracidn  de | Documentos, Oficinista
OFICINA programas. documentos; prograrmas, cormen.
COMmunicacicn.
TPS De fransacciones, | Clasificacion, istado, | Informes detsllados, | Personal de operaciones,
aventas. fusicn, lista resumen. SUpErvisores.
actuslizaciones.
Fuente: Elaboracion Propia.
1.3.1.5. Mantenimiento de un Sistema informatico

Un sistema informatico siempre necesitara un mantenimiento lo

mMAas minimo que sea, por lo que es de suma importancia realizar

un mantenimiento de manera correcta del sistema, por una

variedad de razones, entre ellas estan:
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» Fallo en el sistema puede provocar pérdidas de
informacion.

* Problema en la seguridad del sistema, donde datos
importantes se pueden hacer publicos.

*» Problemas en equipos determinados del sistema, asi se

retrasa el trabajo.

1.3.1.6. Seguridad en un Sistema Informatico

Los sistemas tienen que estar libres, exento de todo dafio y
peligro, y para poder afrontar todo el establecimiento de un

sistema de seguridad siendo muy necesario de conocer:

= Los elementos que integran el sistema, por lo que toda esta
informacion se obtiene mediante reuniones con los
responsables de la organizacién, por lo que es necesario

hacer un estudio de riesgos.

= Las amenazas que perjudican al sistema, provocados o0
accidentales. Se infieren tanto de los datos contribuidos por

la organizacién como el directo estudio del sistema.

= Las medidas que tienen que adoptar para impedir, prevenir,

reducir, conocer o examinar los potenciales riesgos.

= Un proceso se define como actividad elemental dentro de un

sistema informatico.

1.3.1.7. Propiedades de un Sistema Informéatico

Un sistema se considera fiable cuando cumple con todas aquellas
propiedades de disponibilidad, confidencialidad e integridad de la
informacion. Estas individualmente conllevan a la implantacion de

definidos mecanismos y servicios de seguridad.
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1.3.1.8.

Integridad es aquel principio quien garantiza la precision y a la
autenticidad de toda la informacion, sin importar todo el
momento en que la informacion es solicitada, por lo que para
evitar todo ello se deberia de asignar al sistema de mecanismos
gue detecten y prevengan en el tiempo que se produce un error

de integridad y resolver todos los errores.

Disponibilidad es donde la informacion debe de estar utilizable
cuando mas lo requieren todos los usuarios autorizados, por lo
gque es importante aplicar medidas de proteccion a la

informacion, creando copias de seguridad.

Confidencialidad se define como la accion donde las
informaciones estén deben de estar al alcance de conocimiento
de dichas entidades, mecanismos autorizados o personas, para
prevenir errores, por lo que es importante disefar controles de

accesos al sistema para realizar alguna operacion.

UML (Unified Modeling Language)

UML es un lenguaje compuesto por un conjunto de diagramas que
estan agrupados por un meta modelo, la cual ayuda a especificar
y disefar el software de los sistemas, lo que realmente viene a ser
el software orientado a objetos. Asi mismo por mucho tiempo fue
el estandar de la comunidad informatica, por lo que después fue

aprobado por la 1ISO. ¥/

17 PANTALEO, Guillermo., & RINAUDO, Ludmila. Ingenieria de Software. Argentina: Alfaomega Grupo Editor, 2016.
ISBN: 9789871609789
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Fuente: Pantaleo (2016).

Los disefiadores de software son aquellos que utilizan UML para
poder representar los modelos en formas de graficos o llamados
también como vistas, las cuales contienen diagramas de distintos
tipos donde explican bajo &ngulos diferentes, el contenido y el

funcionamiento de la aplicacion.®

Este lenguaje unificado sirve para representar de manera visual las
reglas de la estructura y la creacién de comportamientos de un

relacionado grupo de procesos y objetos.

FIGURA N° 5: Diagramas del lenguaje UML
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Lenguajes de Programacion Web

PHP (Hypertext Pre-processor)

PHP es un lenguaje extremadamente modularizado, lo que lo
hace ideal para la instalacion y el uso en servidores Web. Es un
gratuito software y de codigo abierto publicado bajo la PHP
License. Sin embargo, el lenguaje PHP es aquel lenguaje de
programacion de dominio especifico, es decir que su campo se
extiende mas hacia el desarrollo web, el objetivo principal es de

implementar soluciones web simples, veloces pero eficientes.®

18 GERVAIS, Luc. Aprender la programacion orientada a objetos con el lenguaje C#. Barcelona: Ediciones ENI, 2016.

ISBN: 9782409003707

19 ARIAS, Miguel. Aprende Programacion Web con PHP y MySQL.2° Ed. IT Campus Academy, 2017.

ISBN: 9781544106007
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Constituyentes de un Documento PHP

El documento de PHP se constituye en dos tipos:

- Codigos HTML o XHTML, con texto intercalado y con
especificaciones de estilo que pueden hacer falta, estas
llamadas también hojas de estilo CSS.

- PHP cuenta con instrucciones como:

v" Recepcién de datos exteriores como formularios
v" Manipulacién de datos como célculos

v" Adopciones de decisiones en funcion de algun dato

Variables de PHP

Las variables de PHP, son simbolos portadores de un valor. Sin
embargo, se denominan variables porque este valor no es
predeterminado, se le tiene que asignar expresamente y en el
transcurso del proceso de interpretacion del documento puede

variar. Entre las variables estan:

Enteras: Numero Enero
Dobles: Numero decimal

De Cadena: Texto
Booleanas: Verdadero y Falso
Nulas: NULL

AN NN

Segun Dimes, indica que PHP es un lenguaje de programacion
conocido también como cliente-servidor de mudltiples codigos
abiertos mas ampliamente usados. Todos los modulos de PHP
se encuentran libremente disponibles y estas pueden ser
personalizados para ser ajustados a los requerimientos de

cualquier aplicacion. 2°

El lenguaje PHP soporta programacion orientada al
procedimiento, asi como al objeto, la gran ventaja de PHP es que
cuenta con varios marcos de trabajo para la construccion de sus

aplicaciones web, un lenguaje facil de comprender.

20 TROY, Dimes. PHP. Barcelona: Babelcube Inc, 2016.
ISBN: 9781507139660

Sistema Informdtico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa

COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Caracteristicas de PHP

Toda pagina HTML est4 comprendida entre todas las etiquetas de
<HTML>y </HTML>:

<HTML>Todo el documento</HTML>
Un documento HTML se divide en dos principales zonas:

- El encabezamiento, entre todas las etiquetas <HEAD> vy
</HEAD>
- El cuerpo, comprendido entre todas las etiquetas <BODY> y

</BODY>, 2!
FIGURA N° 6: Como se interpreta una Pagina PHP

— —Cilerie™
\(navegador)

Intérprete
PHP

oen (hodn Y * -

Fuente: Eslava (2013).

Hola, Ana

| <P>Hala

Cuando se solicita una pagina en PHP, primero se interpreta los

comandos del cédigo y se transforma su resultado en HTML.
- JavaScript

Definido como un lenguaje interpretado, su uso es para diversos
objetivos, es considerado también como un complemento para
acelerar el procesamiento de cédigo. JavaScript fue difundido
en vinculo con integracion y portabilidad. JavaScript se puede
insertar en un documento mediante una técnica aprovechando
disponibles atributos en elementos de HTML. Los atributos son

manejadores de eventos las cuales ejecutan el codigo.??

21 ESLAVA, Vicente. El nuevo PHP paso a paso. Madrid: Vicente Javier Eslava Mufioz, 2013.
ISBN: 9788468641102
22 GAUCHAT, Juan Diego. El gran libro de HTML5, CSS3 y JavaScript. México: Barcelona, 2013 ISBN: 9788426717825
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Segun Luna, Pefia & lacono, JavaScript es uno de los lenguajes
dominantes, sobre todo para programar en este lenguaje no se
necesita ningn compilador o algiin motor en particular, solo un
navegador, un editor de texto y la imaginacion para crear
funcionalidades. El entorno a utiliza es Brackets para la primera

innovacion de una aplicacion.??
JavaScript basado en objetos

Es un lenguaje orientado basicamente a objetos, en un solo
programa se intenta repartir una coleccién de objetos individuales.
JavaScript no empieza desde cero, puesto que existen librerias
de objetos con sus métodos respectivos, donde a partir de los

cuales pueden ser concebidos muchos otros.?*
JavaScript maneja eventos

En esta caracteristica indica que durante el momento en que el
usuario examine la pagina con el script en cuestion, Java Script
podra responder ante cualquier evento, ya que esta capacitado

este lenguaje para detectar un sin nimero de eventos.

- ASP.NET
Es una plataforma mas productiva que existe de creacion de
aplicaciones Web. Es aquella base elemental sobre la que se
soporta esta tecnologia y las diversas caracteristicas que ofrece
por lo que hacen una posible vision interactiva, escalable y

moderna de la Red.

Para desarrollar con ASP.NET, como aplicaciones u otro tipo de
uso, No es necesario pagar a Microsoft. En esta plataforma es facil
alcanzar modernos sistemas sobre todo de filtrado de informacion

sin tener que escribir muchos cédigos.?®

23 LUNA, Fernando., PENA, Claudio., & IACONO, Matias. PROGRAMACION WEB Full Stack 5 - Introduccién a
JavasScript: Desarrollo frontend y backend - Curso visual y practico. Espafia: Lulu.com, 2017.

ISBN: 9781291037777

24 SANCHEZ, Miguel. Javascript. Espafia: Innovacion Y Cualificacion, 2013.

ISBN: 9788495733184

25 ALARCON, Manuel. ASP.NET 4.0. Espafia: Krasis Press, 2013. ISBN: 9788493669614
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Payme sefiala que ASP.NET es un tema muy complejo, por lo cual
requiere de una gran cimentacion. ASP.NET es una facil solucion y
poderosa que se utliza para el desarrollo de sitios Web muy
complejos. Por ejemplo, en lugar de poder desarrollar sencillas
paginas Web, su unica funcién es la informacion de despliegue,
crea paginas de forma sorprendente para los visitantes. Sin
embargo, las paginas Web permiten agregar una nueva dimension
a Web.

ASP.NET es una tecnologia del servidor, lo que implica que se va
a necesitar un servidor Web en su equipo. Cuando ya se tiene
configurado adecuadamente y funcionando, los visitantes solicitan
paginas de su equipo a través de Internet.?®

TABLA N° 2: Cuadro comparativo entre los Lenguajes de
Programacion PHP, JAVASCRIPT y ASP.NET

LENGUAJES DE PROGRAMACION

PHP JAVASCRIPT ASP.MET
DEFINICION Lenguaje de programacion | Lenguaje de  Scripting | Lenguaje  orientado  al
interpretado vy disefiado | basado en el navegador que | desarrollo de Aplicaciones
griginalmente para la | ejecuta el codigo del lado | Web, permite elegir el
cregcion de pdginas web | del cliente. Permite & los | lenguaje  del lado  del
dingmicas. desarrolladores crear | servidor con lo que se

acciones en sus paginas | requiere trabajar.

wel.
VENTAIAS - Lenguaje - Lenguaje de scripting| — La parte ejecutzble es
Multiplataforma seguro y fiable. compilada.

- Orientado al desarrolle | - Los  scripts  tienen | —  Implementacion ¥
de aplicaciones web capacidades limitadas. actualizacion de las
dinamicas con acceso a | - Se ejecuta en el lado del aplicaciones sin
las informaciones que cliente. reiniciar servidor.
estdn almacenadas en | - Desarrollo répido — Independiente del
una base de datos. - Independencia de lenguaje de

plataforma. programacion.
- Gastos minimos — Soporta XML, Hojas de
estilo C55.
DESVENTAJAS - Para ciertos usos resulta | - Cédigo  visible  por | - Codigo propietaric de
inconveniente gue el cualquier usuario. Microsoft no abierto.
codigo fuente no pueda | - El codigo debe | - No es facil de leer e
ser ocultado. descargarse interpretar, se necesita

- Una técnica puede completamente. escribir - mas  codigo
dificultar la lectura del [ - Puede poner en riesgo para hacer lo mismo
codigo pero no la impide la seguridad del sitio que Con otras lenguajes

- Costo en tiempo de con el uso X55. comao el PHP.
ejecucion. - Problemas en

navegadores antiguos.
SISTEMA Principzlmente se usa parala | 5 puede ver en todos los | Son compatibles con todas
OPERATIVO interpretacion del lado del | sistemas operativos, comao | las plataformas que admite
servidor v paginas web. Se | Windows, vy sistemas X- | Microsoft MET Framework.
usa todos los  sistemas | Windows.
operativos.

Fuente: Elaboracion Propia.

26 PAYME, Chris. Aprendiendo ASP.NET en 21 lecciones avanzadas. Brasil: Pearson Educacion, 2002.

ISBN: 9789702603405
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1.3.1.10.

En la presente investigacion se realizé a 3 expertos la validacion,
para la eleccion del Lenguaje de Programacion a utilizar, se incluyo
un cuadro comparativo. Para la eleccion se utilizé el formato de
Evaluacion de Expertos (Anexo 12).

TABLA N° 3: Validacion de expertos para la eleccion del Lenguaje
de Programacion.

PUNTUACION DE LENGUAJE DE LENGUAJE DE
EXPERTO(A) PROGRAMACION PROGRAMACION
GRADO ASP.NET| JAVA PHP ESSE;IEDQLEN
ACADEMICO SCRIPT PUNTAJE
Pérez Farfan, Ivan Magister 10 12 15 PHP
Menéndez Mueras, Magister 6 0 ] PHP
Rosa
Jingeles Pinillos, Magister 0 0 15 PHP
Daniel
TOTAL 16 12 39 PHP

Fuente: Elaboraciéon Propia.

Para el desarrollo del Sistema Informético para el proceso de
comercializacién, se eligio el Lenguaje de Programacion “PHP” en
base a la puntuacion de expertos, porque es libre y multiplataforma,
y garantiza gran velocidad en ejecucién, también posee de una
excelente estabilidad. Asi mismo interactia con muchos motores
de bases de datos. La puntacion para “PHP” fue de la siguiente
manera, el experto Pérez Farfan, lvan evalla con un puntaje de 15,
la experta Menéndez Mueras, Rosa evalUa con un puntaje de 9, y
por ultimo el experto Angeles Pinillos, Daniel, evaliia con un puntaje
de 15, siendo un total de 39 en base a la evaluacién de los tres

expertos.

Gestores de Base de Datos

MySQL
Es una base de datos relacional la cual emplea el lenguaje SQL, se
trata de un SBD de cdédigo abierto, lanzando en 1995, después fue

adquirido por Sun Microsystems en 2008. 27

27 ARIAS, Angel. Bases de Datos con MySQL: 22 Ed. Barcelona: IT Campus Academy, 2014.
ISBN: 9781515194392

‘ 51 \
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El lenguaje MySQL fue desarrollado con el fin de formulacion de
busquedas en bases de datos, actualmente la mayoria de SBD
relacional y otros formatos tratan de seguir el estdndar MySQL para

formalizar

sus consultas, aunque cada empresa que usa el lenguaje lo adapta

a sus necesidades.

Ventajas y Desventajas de SQL
SQL, este gestor de base de datos tiene ventajas y desventajas, se

mencionaran algunas de ella.?®

Ventajas

Por ser cliente servidor puede establecer respaldos sin tener que
finalizar todos los objetos bloqueados por usuarios.

Es multiplataforma

Su configuracion es simple y compatibilidad entre sistemas

Soporta una cantidad grande de tipos de datos para columnas
Desventajas

Los procedimientos almacenados fueron implementos a partir de
la version 5.

Si se ingresa datos desde la pagina se tiene que chequear la
integridad, porque MySQL en antiguas versiones no lo hace

No posee Triggers, ya que disminuyen de forma relevante el
rendimiento de la base de datos.

ORACLE

Database Management System, robusto y potente que funciona en
demasiados sistemas operativos diferentes, este es un DBMS mas
popular del mundo, ya que Oracle al desarrollador le muestra
variedades de sus tecnologias y se afinan consecuentemente

ajustandose de muchas maneras.?®

28 NATSYS. Todo sobre MySQL: Libro ideal para ingresar en el mundo de la base de datos MySQL. Ecuador: Natsys,

2014.

29 KROENKE, David. Procesamiento de bases de datos: fundamentos, disefio e implementacion.82ed. México: Pearson

Educacion, 2003.1SBN: 9789702603252
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Los archivos de datos de una (BD Oracle) se pueden almacenar en
un sistema de archivos, Oracle cuenta con un administrador de
unidades especialmente disefiado, cuyo objetivo es explotar de la
mejor manera posible todos los discos que tiene asignados como el

reparto de entras/salidas.*°

Nocion de Esquema de Oracle

El término esquema hace referencia al conjunto de objetos que

pertenecen a un usuario. Entre los principales tipos de objeto son los

siguientes:
- Tabla - Indice
- Visto - Secuencia
- Sinénimo

Cuando una consulta se ejecuta por primera vez, lo que haces
Oracle es almacenar el resultado del analisis en Library Cache y
ejecuta la consulta, sin embargo, Oracle utiliza un algoritmo LRU
(Least Recently Used).

- SQLSERVER

SQL Server integra de manera nativa una variedad de herramientas
gue hacen que sea algo mas que un simple servidor de base de dato
relacionales. SQL Server es una herramienta primordial de trabajo
para un desarrollo de aplicaciones y la correcta administracion, sin
embargo, emplea su estructura propia de BD para su
almacenamiento de la completa informacion de teniendo una
adecuada gestion, es conservada la informacion en tablas

nombradas como tablas de sistema.3!

30 HEURTEL, Olivier. Oracle 12c: Administracion. Barcelona: Ediciones ENI, 2015. ISBN: 9782746095168
31 GABILLAUD, Jerome. SQL Server 2014: Administracion de una base de datos transaccional con SQL Server
Management Studio. Barcelona: Ediciones ENI, 2015.

ISBN: 9782746096684

Sistema Informdtico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa

COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

FIGURA N° 7: Objetos de Base de Datos
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Para que se gestione un conjunto de datos almacenados, SQL
Server se utilizaria asi mismo. Por lo tanto, hay bases de datos de
sistema, teniendo en cuenta que, en cada base de datos de usuario,
algunas de las tablas de sistema. La actualizacion y la insercion de
datos en estas tablas no se tienen que efectuar nunca de una

manera directa, sino a través de procedimientos almacenados.

Por lo que la Base de datos es esencial porque permite ordenar y
tener un acceso libre a las informaciones, es muy utilizada en la
mayoria de empresas que generan cantidades de informacion, para

ser encontrados de manera adecuada.

La base de datos SQL, es quien apoya en la creacion y
mantenimiento de toda base de datos relacional, asi mismo es
considerado el coleccionista de datos como nombres y direcciones,
en particular tienen su propia arquitectura, ya que toda la coleccion
de datos es organizada en un formato estructurado definido como
metadatos, quien define como almacenar los datos en una BD,
existen modelos de base de datos entre los comunes son: jerarquico,
modelo con una estructura primario y secundario. La de red, modelo
gue aborda algunas de las limitaciones del modelo jerarquico y por
ultimo relacional, modelo aborda algunas de las limitaciones de los

modelos jerarquicos y de red.

Sistema Informdtico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa

COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



Universidad Privada Cesar Vallejo

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

TABLA N° 4: Cuadro comparativo entre los gestores de Base de
Datos MySQL, ORACLE y SQLSERVER

respeto a la gestion de base
de datos, asociadas a sus
sitios  webh, también se
presentan para peguefias
empresas.

datos sensibles, se utiliza
para medianas empresas, y
para el manejo de su base
de datos utiliza aplicaciones
web utilizando SQL.

GESTORES DE BASE DE DATOS
MySQL ORACLE SOLSERVER
CARACTERISTICAS | Esta Base de datosesparalas | Su  redaccion de datos | Soporta datos
personas interesadas con | mejora Iz seguridad de | estructurados a

semiestructurados, ayuda v
complementa  a otros
productos en el mercado,
presentan solucicnes para
el manejo de la
recuperacion de desastres.

HERRAMIENTAS

Para la administracion del

Soporta todo tipo de base

Se  presenta  diferentes

senvidor de MysSQL s | de datos relacional | herramientas de datos en
phpmyadmin; ademads de | estandar, aparte datos | S0LServer sobre todo para
MYSQL Workbench. nativos como texto, XML, | Inteligencia de Megocios.
documentos, datos.
VENTAIAS - Mo necesita mucha |- Oracle es el motor de | - Facilidad de
memoria RAM. basze de datos configuracion e
- 5Su bajo consumo o relacional mas usado a instalacion
hacen apto para ser nivel mundial. - Utiliza extensiones SQL
gjecutado en un PC con | - Ejecucion en variedad estandar.
£5Ca505 recursos de plataformas. - Permisos nivel servidor.
- Facil configuracion e |- Base de datos con més | - Ofrece una potente
instalacion orientada hacia forma de unir SAL e
—  Multiples motores  de Internet. Internet.
almacenamiento - Soporte - Consultas jerarguicas
— Conectividad Segura. multiplataforma. con selectfrom.
- Buena integracion con
FHP.

DESVENTAJAS - Mayor inconveniente es | - Ne tiene soporie - Requiere enorme
gl precio del producto v | - Mo permite el modo de cantidad de memoria
de su licencia. autentificacion local. RAM, para la utilizacion

- Mo sincroniza los datos e instalacion del
con otras bases de software.
datos.
SISTEMA Windows, Linux, Solaris, HP- | Windows, Linux OX X, | Windows.
OPERATIVO UX, 05 x, Z/OS, AlX. FreeBSD, Solaris.
LICENCIA Codigo Libre Privada Privada

Fuente: Elaboracién Propia.

Sin embargo, un gestor de base de datos también se entiende

como coleccion de datos que se relacidén entre si, organizados y

estructurados. En realidad, un gestor es quien controla una

operacion ejecutada por un usuario contra la BD. Los gestores de

base de datos

tienen funciones de definicibn de datos,

manipulacion de estos aplicando medidas de seguridad, como

también recuperarlos si en caso se presente un fallo.

Un gestor de base proporciona una serie de lenguajes y servicios

para la creacién, manipulacién y configuracion de la base de datos,

como también mecanismos de respaldos, también permite el

almacenamiento de descripcion de los lenguajes.
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En la presente investigacion se realizo la validacion a 3 expertos,
para la eleccion del Gestor de Base de Datos a utilizar, se incluy6
un cuadro comparativo. Para la eleccion se utilizé el formato de

Evaluacion de Expertos (Anexo 13).

TABLA N°5: Validacion de expertos para la eleccion del Gestor de

Base Datos
PUNTUACION DE GESTOR DE BD GESTOR DE BASE
EXPERTO(R)  —GRADO [WYSQL [ORACLE] SOL | roronba in
ACADEMICO SERVER BASE AL
PUNTAJE
Pérez Farfan, lvan Magister 14 13 11 MYSOL
Menéndez Mueras, Magister 9 [} 0 MYS0L
Rosa
Angeles Pinillos, Magister 15 0 0 MYSOL
Daniel
TOTAL 38 19 11 MY SQL

Fuente: Elaboracion Propia.

Se eligié en base a puntaciones de expertos el Gestor de Base de
Datos “MySQL”, porque es muy rapido, facil y seguro de usar. El
gestor soporta un amplio nimero de tipos de datos, tiene gran
velocidad al momento de realizar operaciones, buena capacidad
de busqueda de datos. La puntacion para “MySQL” fue de la
siguiente manera, el experto Pérez Farfan, Ivan evalGa con un
puntaje de 14, la experta Menéndez Mueras, Rosa evalGa con un
puntaje de 9, y por ultimo el experto Angeles Pinillos, Daniel,
evalla con un puntaje de 15, siendo un total de 38 en base a la

evaluacion de los tres expertos.

1.3.2. Proceso de Comercializacion

1.3.2.1. Concepto de Comercializacion

Segun Garcia, Lam & Nufez, la comercializacion en las empresas
es un gran reto de dimensiones considerables, en esta tarea es
donde se remuneran o0 se ven recompensadas las fortalezas o
debilidades de los procesos administrativos, productivos vy
gerenciales de la empresa. Para las organizaciones que cuentan con

recursos limitados les resulta demasiado dificultoso atender no solo
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1.3.2.2.

las funciones de la comercializacion como el almacenamiento,
empaque Yy transporte, también lo que tiene que ver con conseguir
los productos en cuanto al precio, oportunidad, cantidad y sobre todo
la calidad.®?

Segun Pavon & Sanchez, mencionan que la comercializaciéon de los
productos es una de las etapas mas importantes del marketing, la
cual hace efectivas todas acciones en funcion de los objetivos ya
establecidos en el plan por lo que conlleva a poner en contacto al

producto con los clientes.®?

Sin embargo, hacer referencia sobre la comercializacion se indica
gue ofrecer a los clientes un buen producto y a un precio razonable
es de mucha importancia sobre todo tomarlo como estrategia de

marketing eficaz.

El proceso de Comercializacion

Segun Munuera & Rodriguez, el proceso de Comercializacion se
divide en fases, desde la introduccion inicial del producto a través de

su produccion en masa y la adopcién, entre ellas estan: 34

= Comercializacion: Incluye la mercadotecnia como factor de

competitividad la cual hace referencia al conjunto de técnicas o
actividades que tiene como objetivo el de mejorar la

comercializacién de un producto.

» Estrategias Comerciales a corto Plazo: Hace semejanza a la

competencia, los precios, trato, productos y servicio al cliente. En
esta fase se desarrollan el conjunto de estrategias que permitiran
obtener los resultados inmediatos entre un dia y como mucho un
mes, son acciones puntales y rapidas, lo que conlleva a generar

resultados positivos.

32 GARCIA, Miguel., LAM, Frank., & NUNEZ, Marcelo. Desarrollo de los agronegocios en América Latina y el Caribe.
Wesley: IICA, 2014.1SBN: 9789292485115

33 PAVON, Carmen., & SANCHEZ, Manuel. Promocion y comercializacion de productos y servicios turisticos locales.
Antequera: IC Editorial, 2012. ISBN: 9788416207886

34 MUNUERA, José., & RODRIGUEZ, Ana. Estrategias de marketing. Madrid: ESIC EDITORIAL, 2012.
ISBN: 9788473568197
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Planeacion Comercial: Incorpora al marketing mix y evaluacion
del plan comercial. En esta fase de comprender el plan de
acciones comerciales, se refiere a la planificacion de las tareas de

gestién o administracién comercial.

Ventas: Tiene en cuenta la funcion de las ventas y la
administracion de la fuerza de ventas. Fase donde se maximiza,
satisface y motiva al consumidor para elevar la rentabilidad de la

empresa.

Imagen y Publicidad: En esta fase final incluye a la publicidad y
plan de publicidad como fin del proceso de comercializacion. Esta
fase es conocida como estratega de mercadeo, que viene a ser la
respuesta a la necesidad de llegar al publico objetivo mediante
publicidades difundiendo el producto, recibiendo el mensaje del

anunciante.

FIGURA NP° 8: Proceso de Comercializacion

EL PROCESO DE COMERCIALIZACION

COMERCIALIZACION < 1. La Mercadotecnia como factor de competitividad
¥ 1. La competencia
ESTRATEGIAS 2 Los precios
COMERCIALES A 3 Trato
. CORTO PLAZO < 4. Productcs
~N 5 Servicio al Clients
= ¥
(=) } .
o PLANEACION 1. El Marketing Mix
S COMERCIAL < 2 Ewvaluacién del Plan comercial
o
S ¥
§ 1. Lafuncién de ventas
§ YENTAS 2 Administracién de lafuerza da ventas
o
*s ¥
IMAGEN Y i
E Al e
Comercializacion también es la realizacion de una serie de
actividades comerciales donde se orienta todo aquel bien y
servicio del productor hacia el consumidor, con la finalidad de
satisfacer a los clientes cumpliendo con su objetivo de la
empresa.
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1.3.2.3. Indicador para la Dimension Estrategias Comerciales a
Corto Plazo

Calidad de Facturacion

La calidad de facturacién consiste en porcentaje y el nUmero de
facturas con error por cliente, asimismo la agregacion de los mismos.
Determina el porcentaje y cantidad de facturas que han sido emitidos
con alguna equivocacion o como faltas. Con este indicador se puede
conocer los cobros que se han retardado, también los conflictos con

clientes o pérdida de los mismos todo a causa de dichos errores.3®

Por lo tanto, para esta investigacion la Calidad de Facturacion se
cuantifica asi:

FIGURA N° 9: Formula para calcular la

I~ Calidad de Facturacion.

)

\N_- ¥ i

S Facturas Emitidas con Errores 100%
— X 0

2 Total de Facturas Emitidas

5

z

Donde:

Calidad de Facturacion = (Facturas emitidas con error/ Total de
facturas emitidas) * 100%

Facturas Emitidas con Errores= Numero de facturas con errores

Total de Facturas Emitidas= Numero total de facturas

35 MORA, Luis. Gestion logistica integral. Bogota: Ecoe Ediciones, 2012. ISBN: 9789586485722
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1.3.2.4. Indicador para la Dimension Ventas

Ventas Perdidas

Las ventas perdidas consisten en que se determina el porcentaje del
namero de las ventas perdidas dentro del total de las ventas por dia.
Con este indicador se controlan las ventas perdidas por la empresa
al no ser entregados oportunamente a los clientes sus respectivos
pedidos.36

Por lo tanto, para esta investigacion las Ventas Perdidas se

cuantifica asi:

FIGURA N° 10: Férmula para calcular
Ventas Perdidas.

)
S
N Numero de Pedidos no Entregados
~ . x 100%
§ Total de Ventas x Dia
Donde:

Ventas Perdidas = (Numero de pedidos no Entregados / Total de
ventas x Dia) * 100%

Numero de Pedidos no Entregados= Numero de pedidos no
entregados

Total de Ventas x Dia= Numero total de ventas x Dia

36 MORA, Luis. Gestion logistica integral. Bogota: Ecoe Ediciones, 2012 .
ISBN: 9789586485722
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1.3.3. Metodologia de desarrollo del Sistema Informatico para el proceso de

comercializacion de la Empresa Comercial industrial JVC S.A.C.

Para la elaboracion de este proyecto se tuvieron que analizar variedades
de investigaciones de desarrollo de Sistemas informaticos por lo cual se

obtuvieron metodologias de desarrollo como:

a. Metodologia RUP (Proceso Unificado de Desarrollo)

Segun Kruchten, la metodologia RUP nombrada también por sus iniciales
Rational Unified Process, es aquella que proporciona un disciplinado
enfoque para que se asigne responsabilidades y tareas dentro de
cualquier corporacion de desarrollo. Entre su principal propdsito es el de
consolidar una buena elaboracion de un Software de alta calidad la cual
tiene que satisfacer de los usuarios finales sus exigencias dentro de una

predecible jornada y un presupuesto a su acorde.®’

La metodologia RUP (Rational Unified Process) se adapta comodamente
a la arquitectura, lo que permite la facilidad en todos los procesos de
desarrollo de la aplicacion. La arquitectura de tres capas de basa en el
modelo de capa de presentacion, la capa l6gica y la capa de persistencia.
El proceso Unificado de Rational, es visto como un moderno modelo de
proceso proveniente del trabajo en el UML. Por lo tanto RUP reconoce
gue aquellos modelos de procesos genéricos solo presentan un enfoque
del proceso. Sin embargo, RUP describe desde tres perspectivas:
perspectivas dinamicas, estaticas y practicas. También es conocido como
un modelo en fases la cual identifica cuatro fases distintas en el proceso

del software.38

37 KRUCHTEN, Philippe. The Rational Unified Process An Introduction, Wesley: Addison, 2005.
ISBN: 9780321197702

38 SOMMERVILLE, lan. Ingenieria del software. Madrid: Pearson Educacién, 2005.

ISBN: 9788478290741
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Fases de RUP

Fuente: Sommerville (2005).

Inicio. El propoésito de esta fase se basa en constituir un caso de
negocio para el sistema. De las cuales se deberian reconocer las
visibles entidades como (sistemas y personas) precisan

interacciones y quienes intervienen con el sistema.

Elaboracidon. Su propoésito es de desarrollar una percepcion de la
posesion de la problemética, implantando un marco de actividad
para el sistema arquitectonicamente, también identificar los

secretos riesgos y desarrollar el plan del proyecto.

Construccion. Comprende todo del sistema su disefio, la
programacion y las pruebas. En esta fase se desarrollan e integran

las partes de un sistema.

Transicion. Esta es la fase final se establece que el sistema sea
trasladado desde la colectividad de ejecucién a la colectividad del

usuario y poder hacerlo laborar todo en un ambiente real.

FIGURA N° 11: Fases del Proceso Unificado de Rational

teracion de fase

Inicio Elaboracdn Construccién Transioén

La metodologia de desarrollo RUP es basado en componentes e
interfaces bien definidas y junto con el Lenguaje Unificado de
Modelado, la cual esta constituido por la metodologia estandar mas
utilizada para el analisis, implementacion y documentacion de

sistemas orientados a objetivos.

Sistema Informdtico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa

COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

b. Metodologia Agil (SCRUM )

Segun Pressman, Scrum definido como un método de desarrollo agil de
software, ya que los principios Scrum son contundentes en el manifiesto
agil y utilizado para que las actividades de desarrollo sean guiados en el
proceso de andlisis la cual las actividades estructurales se incorporan
como, analisis, requerimientos, disefio, entrega y evolucién. Por lo que
Scrum es acentuada como el uso de un grupo de patrones de procesos
de software que viene demostrando ser eficaz en proyectos con apretados
plazos de entrega, criticos negocios y cambiantes requerimientos, y cada

uno de estos patrones de procesos definen acciones de desarrollo.®

El equipo Scrum se focaliza en la construccion de softwares de calidad.
Por lo cual se centra méas en definir qué caracteristicas debe de contar el
producto a construir, el quipo Scrum se conforma por los siguientes

roles.0

= Scrum master: Persona quien lidera al equipo, es aquel que debe
de guiar para que se cumplan todos los procesos y reglas de la
metodologia, es quien trabaja con Product Owner para optimizar el
ROI.

= Product Owner (PO): Persona quien representa a los accionistas
y clientes que utilizan el software, es centrado sobre todo en el
negocio siendo el responsable del ROI del proyecto.

= Team: Grupo de profesionales con grandes conocimientos
necesariamente técnicos, quienes desarrollan el proyecto en
conjunto, cumpliendo todas las historias en las que se

comprometieron al inicio de cada Sprint.

39 PRESSMAN, Roger. Ingenieria del software: Un enfoque practico. 7ed. México: The McGraw-Hill, 2010.
ISBN: 9780073375977

40 ALAIMO, Martin. Proyectos agiles con Scrum: flexibilidad, aprendizaje, innovacion y colaboracién en contextos complejos.
Ciudad Auténoma de Buenos Aires: Kleer, 2013. ISBN: 9789874515810
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FIGURA N° 12: Roles Scrum

Scrum
master

Fuente: Martin Alaimo (2009).

El proceso Scrum es aquella que inicia desde la lista de objetivos o
llamado también requisitos priorizados del producto, es aquel que actia
como el plan del proyecto que serd llevado acabo. En aquella lista el
cliente es quien prioriza los balanceados objetivos y aquel valor que le
aporta en sus costes, en la cual quedan siendo repartidos en entregas e

iteraciones.

Scrum cumple con ciertas actividades:

1. Planificacion de laiteracién: Durante el primer dia en que haya una
iteracion se debe de realizar la reunidon de la planificacion de la

iteracion, en la cual se divide en:

= Seleccién de requisitos, tiene una duracion de unas 4 horas
maximo, es donde el cliente presentara su lista de
requerimientos priorizada del producto a construir, aqui el
equipo realiza preguntas al cliente las dudas que le pueden
surgir y se selecciona todos aquellos requerimientos mas
prioritarios con lo que se compromete a complementar la

iteracion.
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Planificacion de la iteracion, consta de una duracion de unas
4 horas maximo, en aqui el equipo elaborara la lista de todas
las actividades de iteracion que seran Utiles para que se
puedan desarrollar todos aquellos requisitos a que se
comprometieron, por lo que en el equipo se auto asignan las

tareas, es un esfuerzo de manera conjunta.

2. Ejecucién de laiteracion: En aqui el equipo personal de realizar una

3.

junta de sincronizacion en un lapso de tiempo maximo entre 10 a 15

minutos, porque cada persona del equipo inspeccionara que la labor

del resto se esté realizando adecuadamente, para después realizar las

necesarias adaptaciones que van a permitir cumplir con el estimado

propdsito, preguntas que cada miembro debe de responder en la

reunion son:

¢,Qué he realizado durante la reunién final de sincronizacion?
¢ Qué voy a realizar a partir de este mismo instante?

¢ Qué obstaculos tengo, o en el futuro cuales voy a tener?

Inspeccion y Adaptacion:

Demostracion, consta de realizarlo en un lapso maximo de 4
horas, en aqui el equipo muestra a los clientes todos aquellos
requerimientos de manera detallada y completa en la iteracion,
de manera que incremente el producto, y estar preparado para
la entrega con el minimo sacrificio, y brevemente el cliente es
guien realiza las respectivas adaptaciones si es necesario de

manera objetiva.

Retrospectiva, consta de un maximo de 4 horas, quien analiza
es el equipo viendo de qué manera ha sido la manera en que
se trabaja y que dificultades pudieron impedir en el progreso
adecuado, mejorando de manera continua su productividad, por
lo que un encargado en este caso el facilitar es quien eliminara

aguellos obstaculos que se pudieron identificar.
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FIGURA N° 13: Flujo del Proceso Scrum
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Segun Bahit, Scrum definido como marco de trabajo incremental e
iterativo para el desarrollo de aplicaciones, proyectos y productos, es
tiene muy estructurado el desarrollo en todos los ciclos de trabajo
conocidos como Sprints. Por lo que las iteraciones son de 1 a 4

semanas, y estas se van dando una detras de la otra.*!

Segun Alaimo, Scrum define como marco de trabajo la cual asume
encontrar en dominios complejos emergentes practicas, en ellas se
encuentran de gran innovacion la gestion de proyectos. En realidad, no
tiene un proceso completo, ni mucho menos una metodologia, es un
proceso de la metodologia Agil. En lugar de ofrecer una detallada y
completa descripcion de como se realizan las actividades de un
proyecto, origina un contexto iterativo y relacional, tanto de adecuaciéon
e inspeccion persistente para que vayan creando su propio proceso los

implicados.*?

41 BAHIT, Eugenia. Scrum y eXtreme Programming para Programadores. Argentina: sefeCreativel, 2012.
ISBN: 978004565977
42 ALAIMO, Martin. Proyectos &giles con Scrum: flexibilidad, aprendizaje, innovacion y colaboracién en contextos

complejos. Ciudad Autonoma de Buenos Aires: Kleer, 2013.ISBN: 9789874515810
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Principios de Scrum

Scrum es un modelo muy empleado dentro de las Metodologias Agiles.

Por lo que demasiados de sus principios de Manifiesto Agil tienen un

origen en Scrum entre ellas estan: 43

1.

Control del proceso Empirico: El primer principio resalta la central
filosofia de Scrum relacionandose a las tres principales vy

considerables ideas como la inspeccion, adaptacion y transparencia.

Auto — Organizacién: Este se concentra mayormente en los actuales
trabajadores, la cual brindan un valor mayor valor cuando asi mismos
se organizan, por lo cual resulta que los equipos que poseen es con
sentido de responsabilidad y compromiso, por lo que a su vez produce
una mejor ambiente creativo e innovador lo cual para el crecimiento es

mas propicio.

Colaboracion: Se centraliza en las tres dimensiones basicas
relacionadas con el trabajo colaborativo: apropiacién, conocimiento y
articulacion. Se fomenta como un proceso de la creacion compartido
de valor de equipos, el compartido de la creacion de valor con equipos
que trabajan e interactian en conjunto para brindar un valor mayor en

la gestion de proyectos.

Priorizacién basada en valor: Se pone en relieve el principal enfoque
de Scrum y asi poder brindar valor de negocio maximo, desde el inicio

del proyecto hasta llegar a la solucion final.

Asignacion de bloque de tiempo: Es el tiempo considerado para una
limitante restriccion en Scrum, y es utilizado para poder apoyar a
manejarlo de manera eficaz la planificacion y también la ejecucion del
proyecto. Por lo que los blogues de elemento de tiempo en Scrum
incluyendo a los Sprints, como reuniones de planificacién de Sprint,

reuniones diarias y por ultimo las reuniones de revision del Sprint.

43 Marco de Scrum.l. Cuerpo de Conocimiento de SCRUM. USA: SCRUMstudy™. Il. Guia SBOK, 2016.
ISBN: 9780989925204
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6. Desarrollo Iterativo: Define al iterativo desarrollo, donde se enfatiza
en dirigir todos los cambios mejor y poder empezar con la creacion de
productos que puedan satisfacer las necesidades del usuario.
También disefia del propietario del producto las responsabilidades, y

las organizaciones relacionadas con el iterativo desarrollo.

FIGURA N° 14: Principios de Scrum
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Fuente: SCRUMstudy- targeting Succes (2016).

c. Metodologia XP (Programacion Extrema)

Extreme Programming (programacioén extrema) conocido como CP, es
aguella metodologia que se origin6 en 1996 por Kent Beck, Ward
Cunningham y Ron Jeffries.

XP como un conjunto de técnicamente practicas, que son
simultaneamente aplicadas hacen exista positivos efectos en un proyecto
enfatizandose en el desarrollo de Software.*4

44 BAHIT, Eugenia. Scrum y eXtreme Programming para Programadores. Argentina: sefeCreativel, 2012.
ISBN: 978004565977

Sistema Informatico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa

COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Segun Borrero, XP como una metodologia que se empleada para el
desarrollo del software de una buena calidad de la manera mas rapida
posible y tener el mayor beneficio para el cliente. Sin embargo, es
caracterizada desde hace mucho por contar con ciclos de desarrollo
extremadamente breves, su retroalimentacion continua por parte de los
clientes, integracion constante, enfoque de equipos y pruebas
automatizadas regulares. Este sitio web presenta la metodologia y sefiala

otros sitios en Internet dedicados a tan novedoso tema.*®

Bases de la Programacién Extrema
Extreme Programming es aquella metodologia apoyandose en cinco
valores, de los cuales son los que resaltan mas la colaborativa esencia en

el equipo. Los valores son:

e Comunicacion: El trabajo es en equipo, desde que inicia el
andlisis hasta el codigo fuente desarrollada y el relevamiento. Toda
conversacion es cara a cara, lo que se procura es encontrar las
soluciones a todos los posibles inconvenientes que puedan surgir

todo en conjunto.

e Simplicidad: Esta se desarrolla en lo que solo es necesario, no se
pierde tiempo en pequefios detalles que en el momento no sean

requeridos

¢ Retroalimentacién: Su principal objetivo se centra en entregar al
cliente lo necesario, en el menor tiempo posible, por lo que un
feddback continuo se le demanda al cliente, también conocido
retroalimentacion, con la finalidad de conocer sus requerimientos y

proseguir implementando lo mas antes posible los cambios.

e Respeto: En aqui el equipo respeta la idoneidad del cliente, por lo
qgue el cliente también se respeta del equipo la idoneidad, quien
confia en los profesionales para decidir y definir de qué manera se

lleva acabo el desarrollo de su requerimiento.

45 BORRERO, Lucia. Tecnologias de La Informacién En Internet. Colombia: Editorial Norma, 2003.
ISBN: 9580471975
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e Coraje: Un equipo en XP debe contar con la gran valoracion para

decidir manifestar con la verdad de como va el progreso del

proyecto y las estimaciones respectivas, por lo general también el

éxito debe ser planificado en vez de buscar pretextos de los fallos.

Fuente: OficinaProyectosinformatica

FIGURA N° 15: Valores de XP

(2012).
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Borrero hace mencion de la metodologia XP es muy utilizada para el

desarrollo de software de calidad de una forma mas agil con multiples

beneficios para satisfacer sus requerimientos de los clientes.

TABLA N° 6: Cuadro comparativo entre las Metodologias de Desarrollo de

Software
METODOLOGIA DE DESARROLLO DE SOFTWARE
RUP SCRUM Xp
CARACTERISTICAS | El desarrollo es iterativo, | Se  utiliza en entornos | Se  realizan todas las
tiene una manera | basados en desarrollo agil | pruebas unitarias
disciplinada en  asignar | de software. continuas, automatizadas y
responsabilidades y tareas. repetidas.
PLANIFICACION | Es realizado mediante un | La realizacion del proyecto | Realiza su  planificacion
formal plan de proyecto, | no se realiza de extremo a | mediante distintas

calidad de software,
configuracion y control de
cambios.

asociado a multiples | extremo, y el duefio del | actividades como escribir
iteraciones. producto es aquel que | una historia de usuario.
determina en que
momento llevar a cabo el
proyecto.

ROLES Los roles son: Analistas, | Los roles son: | Los roles son: Programador,
desarrolladores,  gestores, | Comprometidos, son | encargado de pruebas,
especialistas, stakeholders, | clasificados como | cliente, encargado del
revisor, coordinacion de | propietario del producto y | seguimiento, entrenador o
revisiones, revisor técnico. equipo de desarrollo. coaching, consultor vy

gestor.
VENTAJAS Ventajas como la mayor | Ventajas como  mayor | Ventajas como la
documentacion, verificar la | productividad de les | simplicidad, comunicacion,

proyectos, trasparencia en
los pro esos con mayor

control, organizacion
adecuada en equipo, se
adapta a los cabios
continuos.

realimentacidn, disminuye
traza de errores y alta
calidad minimo tiempo.

Fuente: Elaboracion Propia.
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En este proyecto de investigacion a 3 expertos se realizé la validacion,
para la Aplicacion de la Metodologia, se incluy6 una tabla de comparacion
de Metodologias de desarrollo de Software. Para la eleccién se utilizo el
formato de Evaluacion de Expertos, esta evaluacion es muy util para la
verificacion de la fiabilidad de la presente investigacion, teniendo en

cuenta la opinidn de expertos con trayectoria en el tema (Anexo 14).

TABLA N° 7: Validacion de expertos para la Aplicacion de la Metodologia.

PUNTUACION DE LA METODOLOGIA METODOLOGIA
EXPERTO(A) DE DESARROLLO DE SOFTWARE ESCOJIDA EN
GRADO | RUP | SCRUM| XP DA E
ACADEMICO
Pérez Farfan, Ivan Magister 14 13 10 RUP
Menéndez Mueras, Magister 12 3 0 RUP
Rosa
Angeles Pinillos, Magister 15 0 0 RUP
Daniel
TOTAL 41 16 10 RUP

Fuente: Elaboracion Propia.

Para el desarrollo del Sistema Informatico, se eligi6 en base a
puntuaciones a la metodologia “RUP” para el proceso de
comercializacion, porque plantea en completo orden el desarrollo de
software, sosteniendo en consideracién los requerimientos del producto
gue se va a desarrollar, ya que su propésito principal es proteger la
produccion de alta calidad del software cumpliendo con las exigencias del
usuario, presupuesto predecible y la planeacion. La puntacién para “RUP”
fue de la siguiente manera, el experto Pérez Farfan, lvan evalia con un
puntaje de 14, la experta Menéndez Mueras, Rosa evalla con un puntaje
de 12, y por ultimo el experto Angeles Pinillos, Daniel, evalia con un
puntaje de 15, siendo un total de 41 en base a la evaluacion de los tres

expertos.
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1.4. Formulacién del Problema

1.4.1. Problema Principal

PG. ¢Como influye un Sistema Informatico en el proceso de
comercializacion de la empresa Comercial & Industrial JVC
S.A.C. Ate Vitarte?

1.4.2. Problemas Secundarios

P1. ¢Como influye un Sistema Informético en la calidad de
facturacion del proceso de comercializacion en la empresa
Comercial & Industrial JVC S.A.C. Ate Vitarte?

P2. ¢Cbmo influye un Sistema Informatico en las ventas
perdidas del proceso de comercializacion en la empresa
Comercial & Industrial JVC S.A.C. Ate Vitarte?

1.5. Justificacion del estudio

El presente estudio de investigacion su aportacion hizo en 4 aspectos:

1.5.1. Justificacion Tecnolbgica

Segun el autor Figueroa, indica que en la sociedad en que se
encuentran actualmente las empresas, es la sociedad de la
informacion, debido al el uso y acceso de la tecnologia en una
organizacion de manera cambiante para su progreso. Si bien es cierto
la tecnologia se volvié una guia de solucion ante cualquier problema.
Sin embargo, estos sistemas son los que permiten un gran ahorro de
costos, aquellos que reducen en las labores manuales, reduccién de
espacios fisicos, sobre todo utilizan para ocupar ventajas sobre los

competidores.*®

46 FIGUEROA, Grace. Modelo de Plan Estratégico de Sistemas para la gestion y organizacion a través de una plataforma
informética. Ecuador: Editorial area de la innovacion y Desarrollo, Sl., 2017.
ISBN: 978849466845
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Cuando se implementé el sistema informatico para dicho proceso, a
la empresa le generd multiples beneficios como la automatizacion de
su proceso deficiente, teniendo un mejor control en la empresa. La
cual les permiti6 realizar todo tipo de tareas sin dificultad reduciendo
todo tipo de problemas como el de realizar el proceso de manera
manual. Al ser implantado se optimizd y se automatizdé su proceso

deficiente y lo que requerian mejorar.

Los sistemas informaticos mejoraron procesos deficientes en las
organizaciones, actualmente tienen una gran importancia en el mundo
laboral ya que permite mejorar en el correcto manejo de toda su
informacion y a través de esto se logre tener mejor competitividad en
el mercado. La tecnologia es vista como una solucion inmediata ante

cualquier necesidad que surge.

Segun Linares Dante (2016), indica que la implementacién de un
sistema informético para el proceso de comercializacion en la
empresa “MegaService SAC”, mejord su proceso en un 80%, ya que
se automatizd reduciendo los gastos administrativos obteniendo
informaciones de ella méas confiables y oportunas, la cual permitié que
la empresa tenga la toma de decisiones mas fluidas, el objetivo en

primordial era la reduccion de tareas manuales.

Por lo tanto, se puede decir que el recurso tecnolégico es un fuerte
impacto en un ente organizacional ya que ayuda a automatizar el
proceso reduciendo labores manuales. De 90% de trabajos manuales
pasando a 5%, y un 85% automatizado, de tal manera como objetivo
primordial de una organizacion es el de satisfacer a sus clientes

obteniendo una buenaimagen institucional con una atencion eficiente.

Al utilizar herramientas tecnolégicas garantizan una trazabilidad en la
optimizacibn de un proceso, garantizando Optimos resultados

inmediatos.
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1.5.2.

Justificacién Econdémica

En la empresa Comercial Industrial JVC S.A.C. con el uso de un
sistema informético permitié mejorar la calidad de facturacion, ya que
tenian un margen de errores alto, también la existencia de ventas
perdidas, porque estas no se llegaban a concretar. Por lo tanto en la
organizacion se redujo el consumo como papeles, tinta para la
impresora, porque ellos realizaban su proceso manualmente e
imprimian grandes cantidades de hojas con informacion. Se redujo
muchos gastos innecesarios, logrando que se justifigue la

implantacion del sistema para dicho proceso de la empresa.

Segun Gaibor Cecilia (2014), plante6é una estimacion de costo por la
implementacion del sistema informético., asi mismo indico que en la
empresa Piladora San Miguel se redujo el costo asociado al proceso
de comercializacion en un 58.1%, también se redujo los retrasos en la

produccion de sus productos y no se logran concretar la venta.*’

TABLA N° 8: Cuadro Estimacién de Costo de un Sistema Informatico

HARDWARE

CANT. DESCRIPCION COSTO INDIVIDUAL COSTO TOTAL

1 Computador Intel Core i5 de 2.50 GHZ 5/ 740.00 5(2,000.00

1 Impresora S/ 80.00 57 630.00

TOTAL 51 2,630.00

SOFTWARE

CANT. DESCRIPCION COSTO INDIVIDUAL COSTO TOTAL

1 Licencia de SQLSERVER 2014 5/1.000 S/1.000

1 Licencia de VisualStudio 2010 5/1.000 S/1.000

TOTAL 51 2,000.00

FLUJO DE PAGD

DESCRIPCION CO3TO TOTAL

HARDWARE 5/2,630.00

SOFTWARE 5/2,000.00

IMPREVISTO (10%) 53/60.00

TOTAL 5/4,630.00

Fuente: Gaibor C. (2014)

47 GAIBOR, Cecilia. Desarrollo de un sistema informético, aplicando mecanismos electrénicos, que facilite la

comercializacion de productos agricolas en la piladora San Miguel. Ecuador: Universidad Técnica de Babahoyo, 2014.

m
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Tras la creciente competencia del negocio industrial en la actualidad
la organizacién decidié invertir en tecnologia para tener el nivel
competitivo en el mercado, considerando que aparte de ser un gasto
también debe ser visto como una inversion donde se reflejara el gran
incremento de mas ventas y mejorando en la calidad de facturaciéon
para satisfacer a los clientes, esto traera consigo el resultado de

recuperacion de la inversion.
1.5.3. Justificacion Institucional

Lo que la empresa buscaba era de mejorar sus procesos en el menor
tiempo previsto, con el cual se pueda posicionar como una de las
empresas que hace uso de sistema informatico permitiéndole que sus
procesos estén automatizados y alineados con su propia vision,
logrando ser una empresa lider en su rubro, por la calidad en sus

servicios y productos que ofrece al mercado.

La implementacion del sistema informatico, fue de gran beneficio a la
empresa ya que le permiti6 mejorar la calidad de facturacion y
disminuir las ventas no concretadas creando insatisfaccidén por parte

de los clientes, dandole un mejor prestigio e imagen a la empresa.

El autor LOpez, menciona que existe un requisito que indica que los
procesos deben de ser sistematicos, esto quiere decir que las
actividades que se van a desarrollar en el proceso, tienen que ser
llevadas a cabo de una forma mas ordenadas y planificada todo por
personas formadas e informadas para ello. Sistematico porque el
sistema tiene que cumplir con los requisitos esperados y se obtiene
de ella una informacion precisa, incrementaria mas la satisfaccién del

cliente y la imagen institucional.*®

48 LOPEZ, Paloma. Cémo documentar un sistema de gestién de calidad segtin ISO 9001:2015. Madrid: FC EDITORIAL,
2015. ISBN: 9788416671588.
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1.5.4.

Segun Gaibor Cecilia (2014), la necesidad de mejorar la imagen
institucional de una organizacion parte de los requerimientos, por lo
tanto la propuesta de solucion debe mejorar un aproximado de 90%
para crear satisfaccidbn en los clientes, la empresa no tiene que
presentar oposicibn a los nuevos cambios, de lo contrario este
apoyara en la toma de decisiones. La innovacion tecnolégica se
adapta en un 75% a las medidas de mejora dependiendo del proceso
de cada organizacion y al rubro perteneciente.

Justificacion Operativa

En la organizacién al implementar el sistema informatico permitio
disminuir errores en cuanto a la facturaciéon evitando que haya
pérdidas de ventas, esto viene a ser uno de sus procesos
fundamentales que tiene la empresa, de tal manera que se cumplié
con los objetivos planteados como el de lograr alcanzar la mejora de
la calidad de facturacion y disminuir ventas perdidas, todo ello
haciendo uso del sistema, asi puedan continuar con su labor sin

perjudicar sus actividades.

Los procesos deben automatizarse, y dejar de lado los procesos
manuales. Los personales de una empresa deben estar preparados
para adaptarse al nuevo cambio, ya que se incorporara nuevas
tecnologias para la automatizacion de los procesos, para minimizar la

sobrecarga de trabajo y velar por su bienestar de cada uno de ellos.*°

Los procesos comerciales que se generaban en la organizacién como
el registro de clientes, consultas de informaciones, facturacion todo lo
gue se relacione con compra y venta, eran realizados de manera
manual la cual resultaba estresantes y tomaba demasiado tiempo, por
lo que el sistema informatico permiti6 mejorar la eficiencia de todos

los procesos como las busquedas de informaciones.

49 FERNANDEZ, Vicenc. Desarrollo de sistemas de informacion: una metodologia basada en el modelad. Barcelona:

Catalunya, 2015. ISBN: 9788483018620.
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Segun Carrillo Jhonatan (2017), indicé que en la empresa “Casa de
Deporte Rojitas” en un inicio presentaba 45% de fallas en el proceso
de comercializacion de las cuales el objetivo era el de mejorar el
proceso automatizandolo, sin embargo al implementar el sistema
informatico para el proceso de comercializacion se pudo mejorar
cumpliendo con los objetivos que se establecieron otorgando alcanzar
un 75% de mejora en el proceso, ya que los usuarios podian tener
acceso al sistema de cualquier plataforma digital al sistema, desde el
lugar donde se encuentren para gestionar las compras, ventas y

facturacion.

Por lo tanto en la actualidad la implementacion de un sistema
informético en el proceso comercial en las empresas han generado
un crecimiento de 6.78%, permitiendo maximizar los logros en las
ventas, ya que la gestion comercial ya no solamente es visto como

operativa sino mas bien como estratégica.
1.6. Hipotesis
1.6.1. Hipotesis General
HG. ElI Sistema Informatico mejora el Proceso de

Comercializacion en la empresa Comercial & Industrial JVC
S.A.C. Ate Vitarte.

1.6.2. Hipodtesis Especificas

H1. EIl Sistema Informético optimiza la calidad de facturaciéon
en el Proceso de Comercializacion en la empresa Comercial &
Industrial JVC S.A.C. Ate Vitarte.

H2. El Sistema Informatico disminuye las ventas perdidas en el
Proceso de Comercializacién en la empresa Comercial &
Industrial JVC S.A.C. Ate Vitarte.
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1.7. Objetivos

1.7.1.

1.7.2.

Objetivo General

OG. Determinar cual es el grado de influencia de un Sistema
Informatico para el Proceso de comercializacion en la empresa
Comercial & Industrial JVC S.A.C. Ate Vitarte.

Objetivos Especificos

O1. Determinar de qué manera el grado de influencia de un
Sistema Informatico influye en la calidad de facturacion en el
Proceso de Comercializacion en la empresa Comercial &
Industrial JVC S.A.C. Ate Vitarte.

0O2. Determinar de qué manera el grado de influencia de un
Sistema Informatico influye en las ventas perdidas en el
Proceso de Comercializacién en la empresa Comercial &
Industrial JVC S.A.C. Ate Vitarte.
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Il. METODO
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2.1.

METODO

Disefio de investigacion

2.1.1.

Tipo de Estudio

Segun Cegarra, indica que la investigacion aplicada,
comprende al conjunto de actividades que por finalidad tienen
el de descubrir aplicando conocimientos cientificos nuevos, que
puedan realizarse procesos nuevos utilizables y en productos.
En otras palabras es donde el investigador busca en si
solucionar un problema y descubrir a preguntas especificas sus
respuestas. Por ejemplo, si un investigador esta investigando
las causas de una enfermedad del intestino, esta realizando

investigacion aplicada.®°

El autor Baena, la investigacién experimental se muestra en la
manipulacion de una variable experimental no comprobada,
precisamente en condiciones controladas, describiendo por
qué razén o de qué modo se produce un acontecimiento
particular o situacién. Sin embargo, un experimento es una

pregunta a la naturaleza.>!

El tipo de investigacion que se realiz0 es tipo Aplicada —
Experimental, ya que se implement6 un Sistema Informatico
para el proceso de comercializacion, lo cual proporcioné
solucionar la problematica principal que la empresa Comercial
Industrial JVC S.A.C presentaba.

50 CEGARRA, José. La investigacion cientifica y tecnoldgica. Madrid: Ediciones Diaz de Santos, 2013.
ISBN: 9788499693897

51 BAENA, Guillermina. Metodologia de la Investigacién. México: Grupo Editorial Patria, 2014.
ISBN: 9786077440031
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2.1.2.

Disefo de Estudio

Para Hernandez, Fernandez & Baptista, indica que en la
investigacion  cuantitativa podemos encontrar diversas
clasificaciones de los disefios, la primera que viene a ser
investigacion experimental, la cual se divide en experimentos
‘puros”,  preexperimentos y  cuasiexperimentos. La
investigacion no experimental, se subdivide en disefios
longitudinales y disefios transversales, por lo que en cada

clasificacion se comenta los especificos disefios.>?

El disefio de investigacién es Pre - experimental, porque se
midieron los indicadores aplicando el modo pre-test y post-test.,
después se realizé una comparacion de resultados que se han
obtenido de cada uno de ellos. Es decir, el antes y después de
la implementacion del sistema informético para el proceso de

comercializacion en la empresa.

Su disefio seria asi:

Disefio de Investigacion pre-experimental

G —m O0:—»X—»0;

Fuente: Elaboracion Propia.

Donde:

G: Grupo Experimental: Muestra al cual se le aplicara la
medicién para evaluar las dimensiones.

X: Variable Independiente: Sistema Informatico.

O1: Es el proceso de comercializacion antes de la
implementacion del sistema informatico en la empresa
Comercial Industrial JVC S.A.C.

O2: Es el proceso de comercializacion después de la
implementacion del sistema informatico en la empresa
Comercial Industrial JVC S.A.C.

52 HERNANDEZ, Roberto., FERNANDEZ, Carlos., & BAPTISTA, Pilar. Metodologia de la investigacion.6ed. México:
McGRAW-HILL, 2014. ISBN: 9781456223960
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2.1.3. Método de investigacion

Se utiliz6 en la presente investigacion el método de
investigacion hipotético-deductivo, ya que a partir de que se las
evaluaciones se procesen y luego sean analizadas durante la

investigacion se pudo confirmar las hipotesis planteadas.

Para Cegarra, el método hipotético deductivo es la ruta légica
para encontrar una solucion al planteamiento de los problemas.
Consiste en la propalacion de hipotesis acerca de soluciones
posibles al planteado problema y ser comprobados con los
disponibles datos para saber si estan de acuerdo. Mientras que
el problema se encuentra préximo al nivel observacional, en
uno de los casos mas simples, las hipotesis se pueden
clasificar como empiricas, entretanto en complejos casos,
como los sistemas tedricos cuya hipétesis ya vienen ser de tipo
abstracto.53

2.2. Variables, Operacionalizacion

2.2.1. Definicion Conceptual

e Variable Independiente (VI): Sistema Informatico

Sistema informatico consiste en un conjunto de
interrelacionada partes, este emplea un computador que usa
programables dispositivos para realizar actividades como,
capturar, procesar y almacenar los datos. El ordenador es
manejado por una persona e incluyendo también los

periféricos.%*

53 CEGARRA, José. La investigacion cientifica y tecnoldgica. Madrid: Ediciones Diaz de Santos, 2013.
ISBN: 9788499693897

54 RAYA, Jose., RAYA, Laura., & ZURDO Javier. Sistemas Informaticos. Espafia: RA-MA, 2011.
ISBN: 9788499640990
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2.2.2.

Los sistemas informaticos son vistos como herramienta
competitiva en el mundo laboral, ya que ayuda a aumentar la

productividad, reducir costos y eficiencia en los procesos.

e Variable Dependiente (VD): Proceso de
Comercializacion

Comercializacion es definido como el proceso de transformar
ideas de la investigacion en productos dispuestos para ser
vendidos. Engloba a lo que viene a ser la produccion,
empaquetado, marketing y distribucion de un producto. Para
que la comercializacion lleve a su implantacion en el mercado
es necesario que los individuos perciban la necesidad que

tienen de él.%°

La comercializacibn es una actividad clave para una
organizacion, es la forma en como se comercia, considerada
también estrategia que emprende para colocar sus productos

en el mercado.

Definicion Operacional
Variable Independiente (VI): Sistema Informéatico

Es una herramienta informatica de procesos definidos los
cuales se relacionan que pudo mejorar el proceso de
comercializacién en la organizacion Comercial Industrial JVC
S.A.C., que se realizaba con gran deficiencia y de manera

manual.

55 LUNA, Manuel. Ensayos de Tecnodicea sobre la bondad de la ciencia, la libertad del mercado y el origen de la maquina.

Luna Manuel 2013.
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e Variable Dependiente (VD): Proceso de Comercializacion

Son funciones del departamento comercial el cual consiste en
organizar todos los procesos que conllevan a captar atencion
del cliente antes, durante y después que se realice la venta,
registrando y analizando los datos, con la finalidad de satisfacer

a los clientes por una ganancia.

TABLA N° 9: Operacionalizacion de Variables

VARIABLE DIMENSION | INDICADOR | DESCRIPCION

Estrategias Calidad de | Se evaluara el

Comerciales | Facturacion | porcentaje de
a corto Plazo facturas con error
Proceso de por cliente.
Comercializacion
Ventas Ventas Se evaluara el

Perdidas porcentaje de las
ventas perdidas
dentro del total de
las ventas por
dia.

Fuente: Elaboracién Propia.

En la (Tabla N°9) se visualiza de manera sistematizada la
operacionalizacion de las variables, con las dimensiones, sus

respectivos indicadores y la descripcion de estos.
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TABLA N° 10: Matriz de Operacionalizacion de la variable Proceso de Comercializacion

VARIABLE DEFINICION DEFINICION
CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES | INDICADORES FORMULA INSTRUMENTO | ESCALA DE
MEDICION
Comercializacion es | Son funciones del
definido como el | departamento
Proceso de | comercial el cual Facturas Emitidas con Errores
transformar ideas de | consiste en | Estrategias Calidad de Tnmf'fﬂ‘Fﬂrrmm'E””.'m,m' ¥ 100% Ficha de Cuantitativa:
la investigacion en | organizar todos | Comerciales | Facturacion — Registro
c productos los procesos que | a corto Plazo (Facturas  emitidas con Porcentaje
2 dispuestos para ser | conllevan a error/ Total de facturas %
S vendidos. Engloba a | captar  atencion emitidas) * 100%
= lo que viene a ser la | del cliente antes,
© produccion, durante y (Mora, 2012).
= empaquetado, después que se
S marketing y | realice la venta,
2 distribucion de un | registrando y
o producto. Para que | analizando los
D la comercializacion | datos, con la
8 lleve a su | finalidad de Humiero de Pedides no Extregados
o implantacion en el | satisfacer a los Total de Ventas x Dia Fome . o
a) mercado es | clientes por una Ventas ventas (Namero de perdidos no| Fichade | Cuantitativa:
> necesario que los | ganancia. Perdidas | gnregados / Total de Registro _
individuos perciban ventas x Dia) * 100% Porc;ntaje
0

la necesidad que
tienen de él.

(Luna, 2013).

(Mora, 2012).

Fuente: Elaboracion Propia.
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2.3. Poblacién y muestra

2.3.1.

Poblacién

Segun Pérez, Galan & Quintanal, determinan a la poblacién como
el conjunto de todos los componentes que efectian con una o
varias propiedades o como también caracteristicas. Sin embargo,
los indices numéricos que se encargan de describir a la poblacion

se denominan parametros.>®

Segun Poblacién & Serna, indica que poblacion estd compuesta
por todos los individuos que aporten informaciones del fenbmeno
gue se estudiara. Por ejemplo, si se realiza un estudio en el precio
de la vivienda en una ciudad, la poblacion vendria ser el conjunto

de todas las viviendas de esa ciudad.®’

Por lo tanto, la poblacion de estudio estd representada de la

siguiente manera:

TABLA N° 11: Determinacioén de la Poblacion de Indicadores

INDICADOR CANTIDAD DE POBLACION
Calidad de Facturacion 18 registro de Facturas por Dia
Ventas Perdidas 18 registro de Ventas por Dia

Fuente: Elaboracion Propia.

Enla (Tabla N°11) se visualiza una tabla de manera sistematizada
la determinacion de la Poblaciones de cada indicador. Para el
indicador Calidad de Facturacidon se tendra como poblacién 18
registros de Facturas y su muestra sera la misma cantidad y para
el indicador Ventas Perdidas se tendra como poblacion 18

registros de Ventas y su muestra sera la misma cantidad.

56 PEREZ, Ramon., GALAN, Arturo., & QUINTANAL, José. Métodos y disefios de investigacion en educacion. Madrid:
Editorial UNED, 2012. ISBN: 9788436265200

57 POBLACION, Javier., & SERNA, Gregorio. Finanzas Cuantitativas Basicas. Espafia: Paraninfo, 2015.

ISBN: 9788428335294
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2.3.2. Muestra

La muestra como un subconjunto elegido de la poblacion. Por
ejemplo, si se estudiase el precio de la vivienda en una ciudad, lo
mas normal seria no recopilar informacion de todas las viviendas
en general de la ciudad, ya que en si seria un trabajo muy dificil.
En esos casos se selecciona un subgrupo de la poblacion. La
muestra tiene que entenderse y ser suficientemente

representativo.>®

La muestra una parte de los elementos de una poblaciéon. Se
denominan estadisticas a los numéricos indices que encargan de
describir a las muestras. En realidad, normalmente es imposible
trabajar de una poblacién con todos sus elementos, por lo que se
nos hace mas facil trabajar con una muestra que pertenece a la
misma. La técnica para seleccionar a los sujetos que entraran a

formar parte de la muestra se llama muestreo.>®

La muestra se clasifica en probabilistica y no probabilistica. En la
probabilistica, es aquella muestra seleccionada de modo que se
conoce y tiene en cuenta la probabilidad de seleccion de cada uno
de los elementos de la poblacién. En la no probabilistica, es
aguella muestra seleccionada de modo que no se tiene en cuenta
la probabilidad de seleccion de cada uno de los elementos de la
poblacién. Por lo tanto, para la presente investigacion se uso la
muestra de tipo no probabilistica, ya que el objetivo era de poder
tener los resultados generalizados y aplicados de una muestra de

elementos al conjunto de la poblacion. €°

58 POBLACION, Javier., & SERNA, Gregorio. Finanzas Cuantitativas Basicas. Espafia: Paraninfo, 2015.

ISBN: 9788428335294

59 PEREZ, Ramon., GALAN, Arturo., & QUINTANAL, José. Métodos y disefios de investigacion en educacion. Madrid:
Editorial UNED, 2012. ISBN: 9788436265200

60 NAVAS, José. Métodos, disefios y técnicas de investigacion psicolégica. Madrid: Editorial UNED, 2012.

ISBN: 9788436250220
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Segun Pérez, Galan & Quintana, menciona que para el calculo del
tamafo de la muestra y también aumentar la exactitud en la
probabilidad del mismo, tomando como nivel de confianza un 95%
y 5% como un margen de error, si en caso la poblacién es <50, se

usara la siguiente formula:

NxZ°xpxg
C(IN=1)xE?2+ ZZxpxg

n
Donde:

n = Tamaifo de la muestra

z = Nivel de confianza 95%(1.96)

p = Proporcion de éxito (50%=0.5)

g = Proporcion de fracaso (50%=0.5)
e = Margen de error (5%=0.05)

N = Tamario de la poblacién

Segun los autores Hernandez, Ferndndez & Baptista, indican lo
siguiente, si la poblacién es (n<50), la poblacion es igual a la

muestra.b!

Por lo tanto, para la presente investigacion se consider6 el tamafio
de la muestra igual a la poblacion como se puede visualizar en la
(TABLA N° 12).

TABLA N° 12: Determinacion de la Muestra

INDICADOR CANTIDAD DE MUESTRA
Calidad de Facturacion 18 registros de Facturas por Dia
Ventas Perdidas 18 registros de Ventas por Dia

Fuente: Elaboracion Propia.

En la (Tabla N°12) se visualiza la tabla de manera sistematizada

la determinacion de la muestra de cada indicador.

61 HERNANDEZ, Roberto., FERNANDEZ, Carlos., & BAPTISTA, Maria del Pilar. Metodologia de la Investigacion, México:
McGraw-Hill, 2010.ISBN: 9786071502919
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2.3.3.

Fuente: Bernal (2010).

Muestreo

El muestreo definido como la técnica que permite la determinacion
de la poblacion del estudio y cual sea la muestra representativa
de los globales patrones de comportamiento del mercado. A las
empresas les interesa conocer las medidas de la poblacion, por

ejemplo, el consumo medio, la marca de moda.®?

Bernal, indica la clasificacion para los métodos de muestreo,
donde las méas usadas son los de disefios probabilisticos y no
probabilisticos, y los de disefios por variables y por atributos. El

primero es el mas usual.®®

FIGURA N° 16: Métodos de muestreo

Muestreo aleatorio simple
Muestreo sistematico
v | Muestreo estratificado
—Probabilistco ~ ——
Muestreo por conglomerados
Muestreo de dreas

L Muestreo polietdpico
Métodos de muestreo -

— Muestreo por conveniencia
o | Muestreo con fines especiales
“— No probabilistico —— pe
| Muestreo por cuotas

— Muestreo de juicio

El muestreo de una poblacion estd encabezado a obtener
informacion acerca de algunas caracteristicas de ésta, no de la
poblacién entera sino solo de una parte de ella hombrada como
muestra, debido a la inviabilidad de obtener informacion de todas
las unidades poblacionales, ya sea por falta de recursos

econdémicos, en si la poblacion es exageradamente grande. 4

62 ESCUDERO, Maria. El proceso de investigacion comercial. Madrid: Editex, 2014.
ISBN: 9788490781265

63 BERNAL, Cesar. Metodologia de la investigacion.3ed. Colombia;: PEARSON EDUCACION, 2010.

ISBN: 9789586991285

64 GARCIA, Luengo., & ONA, Inmaculada. Encuestas continGias: Estimacion de parametros en muestreo sucesivo.
Madrid: Universidad Almeria, 2014 .ISBN: 9788416027385
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2.4.

Apoyandose en las unidades muéstrales se proponen
estimadores sobre dichas caracteristicas de forma que
proporcionen la informacion mas eficiente. Los métodos de
muestreo mas utilizados y conocidos consideran estimadores a
los que utilizan sélo los valores observados de las caracteristicas

en estudio.

En este proyecto de investigacion se usO el muestreo no
probabilistico - por conveniencia, ya que consiste en elegir o
seleccionar una muestra de la poblacion por el hecho de que sea
accesible, es decir los individuos en la investigacion se
seleccionan porque estan facilmente disponibles, no porque

hayan sido seleccionados mediante un criterio estadistico.

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y

confiabilidad

Segun Arias, las técnicas de recoleccion de datos es cualquier
recurso, formato o dispositivo (en digital o papel), utilizado para

registrar, obtener o almacenar informacion. %°
Técnica

v' Fichaje

En la presente investigacion se utilizara la técnica del fichaje, es
una técnica que permite el registro de informacién seleccionada
para el proceso de la investigacion cientifica, sin embargo, su
aplicacion requiere utilizar fichas para la recolectar y organizar la

informacion extraidas de distintas fuentes de interes.56

65 ARIAS, Fidias. El Proyecto de Investigacion. Introduccién a la Metodologia Cientifica.6ed. Venezuela: Odén, 2012.
ISBN: 9789800785294
66 PARRAGUEZ, Simona., CHUNGA, Gerardo., FLORES, Marlene., & ROMERO, Rosario. El estudio y la investigacion

documental: Estrategias  metodolégicas y  herramientas  TIC. PerG:  Chunga  Gerardo, 2017.

ISBN: 9786120026038
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La técnica del fichaje en la investigacion fue muy necesario para
analizar el problema y entender del proceso de comercializacion
su funcionamiento. Sin embargo, esta técnica permitio recolectar
todos los datos e informacién para cada indicador Calidad de

Facturacion y Ventas Perdidas.

Instrumento

v" Ficha de Registro

Segun Hernandez, Fernandez & Baptista, para obtener datos se
debe disefar una detallada estrategia, con el objetivo de llegar a
la informacion que se necesita, para esto es necesario que se

encuentren relacionados a los indicadores que se planea utilizar.®’

Ficha de Registro es aquel instrumento mas utilizada para obtener
informacion en la investigacion. Implica que los investigadores
convivan bastante tiempo con los sujetos de investigacion. Se
emplea en ella un procedimiento que exige la seleccion, la
vigilancia y el registro sistematico del comportamiento, de la

conducta y de las caracteristicas de los sujetos de investigacion.

Aquella herramienta permite sistematizar todo el contexto de los
datos que se obtienen a partir de la recoleccion de toda la

informacion.

La ficha de registro es la herramienta la cual permite sistematizar
el contexto de la informacién recolectada, permiten el registro e

identificacion de dato o evidencias.®®

67 HERNANDEZ, Roberto., FERNANDEZ, Carlos., & BAPTISTA, Pilar. Metodologia de la investigacion.6ed. México:
McGRAW-HILL, 2014. ISBN: 978145622396062

68 LOPEZ, Edmundo., & MARTEL, Patricia. La escritura en uooh: una propuesta metodoldgica para el estudio de la
escritura prehispanica maya-yucateca. México: lllustrated, 2010.

ISBN: 9789683690043
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El investigador tendra que realizar visitas a la organizacion para
evaluar el proceso de comercializacion, para poder realizar la

medicion del Pre-Test y posteriormente Post-Test.

¢ FR1: Ficha de Registro “Calidad de Facturacion” (Anexo 11)
e FR2: Ficha de Registro “Ventas perdidas” (Anexo 11)

TABLA N° 13: Determinacién de las Técnicas e instrumentos de
Recolecciéon de Datos

Dimension Indicador | Instrumento Fuente Informante
Estrategias Calidad de Ficha de Facturas Departamento
Comerciales | Facturacion Registro registradas en la Comercial
a Corto Plazo empresa
Ventas Ventas Ficha de Ventas registradas | Departamento
perdidas Registro en la empresa Comercial

Fuente: Elaboracién Propia.

En la (Tabla N°13) se visualiza la tabla de Determinacion de las
Técnicas e Instrumentos para la recoleccion de datos, dicha
informacion se obtendra del Departamento Comercial de la

empresa.

Validez

Para Hernandez, Fernandez & Baptista, validez se define como el
grado en donde un instrumento va a medir realmente la variable
gue se busca medir. La validez es un aspecto mas dificil que debe
alcanzarse en todo instrumento de medicion que se aplica. La

validez se clasifica en: 6°

69 HERNANDEZ, Roberto., FERNANDEZ, Carlos., & BAPTISTA, Pilar. Metodologia de la investigacion.6ed. México: McCGRAW-
HILL, 2014.
ISBN: 9781456223960
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» Validez de Contenido: Hace referencia al grado de un
instrumento que revela en particular un dominio de capacidad de
lo que se mide, grado en donde la medicion es representada por

la variable medida o concepto.

» Validez de Criterio: Instrumento de medicion establecido
cuando los resultados se compara con los de algun criterio

externo la cual pretende medir lo mismo.

» Validez de Constructo: Explica como la medicién de la variable
0 concepto se vincula de una manera mas congruente con las

mediciones de otros correlacionados conceptos tedricos.

En la presente investigacion, se elaboro la validacion aplicada para
el instrumento a nivel contenido y de constructo, se anexé el
instrumento la Matriz de Operacionalizacién, y las Fichas de
Registro Pre-Test (Anexo 12) y Post-Test (Anexo 13) por cada

indicador.

El instrumento que se utilizd6 en investigacién son las fichas de

registro la cual fue validada en base al juicio de expertos.

Indicadores

1. Calidad de Facturacion

TABLA N° 14: Validez para el 1er Indicador

EXPERTO({A) PUNTUACION DE LA METODOLOGIA VALIDEZ
[} 02 03 04 05 | 06 orF | 08 [1}:] 10
Perez Farfan,
van 0.75 | 075 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 075 | 0.7 0.75
[Aceptable)
Menéndez

Mueras, Rosa 05D | 030 | 050 | 0.50 080 | 080 0.80 | 0.890 0.80 | D90 0.80

[Aceptable)
Angeles

Pinillos, Daniel 055 | 055 0.55 055 | 085 | 0.85 085 | 0.585 085 | D85 0.895

[{Aceptable)

Fuente: Elaboracion Propia
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Se presento la ficha de registro para ser validado por los expertos
para el indicador Calidad de Facturacion, obteniendo un promedio
de (0.87) de la evaluacion, dando como resultado un nivel
aceptable de confianza siendo los instrumentos correctos para

obtener los datos de mencionado indicador.

2. Ventas Perdidas

TABLA N° 15: Validez para el 2do Indicador

EXPERTO({A) PUNTUACION DE LA METODOLOGIA VALIDEZ
o1 [1F 03 04 05 [i]33 o7 [I}:3 09 10
Perez Farfan,
lvan 0.75 | 0.75 0.75 | 075 0.75 | 0.75 0.75 | 0.75 0.75 | 0.75 .75
{Aceptable)
Menendez
Mueras, Rosa 050 | 020 | OS2 | 0S50 |O080 | 0S50 | 0S50 080 | 0580 | 0S50 0.80
{Aceptable)
Angeles
Pinilles, Daniel | 0535 | 0.85 D85 | 055 | 085 | 085 085 | 0.85 0.85 | 0G5 .95
[Aceptable)

Fuente: Elaboracion Propia.

Se presento la ficha de registro para ser validado por los expertos
para el indicador Ventas Perdidas, obteniendo un promedio de
(0.87) de la evaluacién, dando como resultado un nivel aceptable
de confianza siendo los instrumentos correctos para obtener los

datos de mencionado indicador.

Confiabilidad

Segun Carreén & Hernandez, definen a la confiabilidad como la
estimacion de la varianza sistematica y la varianza de error en
referencia a la varianza total. La confiabilidad es para una escala

de medicién que reduce el error de medicién y azar al minimo.”®

70 CARREON G., & HERNANDEZ V. Psicologia de la globalizaciéon neoliberal: andlisis de la exclusion social, la brecha
digital y el desarrollo sustentable. Espafia: Ediciones Diaz de Santos, 2012 .
ISBN: 9788499696089
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Sin embargo, se conoce como un instrumento de medicion, donde
a todo aquel que hace referencia al grado en el que su aplicacion
repetida al mismo objeto produce igualdad de resultados., una gran
ventaja que consta es que reside en lo que no es necesario dividir
a los items en dos mitades del instrumento, solo se aplica la
correspondiente medicion y posterior a ello el coeficiente se

calcula.

El método de confiabilidad seleccionado nos ofrece tres aspectos
de resultado todo en de acuerdo al valor que es determinado de p-
valor del contraste (sig.) consta de las condiciones como: Si es
cercano su valor a la unidad esto se trataria de un instrumento
confiable que realiza mediciones estables y consistentes. Mientras
gue si su valor se encuentra por debajo de 0.8, el instrumento que
la cual esta evaluando es la que presenta en sus items una
variabilidad heterogénea y por tanto nos presentard equivocadas

conclusiones.

FIGURA N° 17: Prueba de Confiabilidad

INTERPRETACION DE UN COEFICIENTE DE COMFIABILIDAD

| CONFIABILIDAD 1|
I - - -
L-.lLl‘r' BAJA BaJA REGULAR  ACEPTABLE ELEVADA N
0 1
0% de confiabill- 1004 de conlia.
dad en la madi bilidad &n la me-
cian (la medicidn dicion (no hay
sl contamina- AFTor)

da de error)

Fuente: Elaboracion Propia

En el método de confiabilidad se ve en 3 niveles de resultados de
acuerdo al valor que determina de p-valor de contraste (sig.)

cumpliendo con las condiciones.
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TABLA N° 16: Niveles de Confiabilidad de Pearson

NIVELES DE CONFIABILIDAD DE PEARSON
N° ESCALA NIVEL
1 0.00 < sig. <0.20 Muy Bajo
2 0.20 < sig. <0.40 Bajo
3 0.40 < sig. <0.60 Regular
4 0.60 = sig. <0.80 Aceptable
5 0.80 = sig. <1.00 Elevado

Condiciones:

Si el valor de (sig.) es cercano a 1, entonces se trata de un

instrumento fiable que hace mediciones estables y consistentes.

Si el valor del (sig.) esta por debajo de 0.6, el instrumento que se

estd evaluando presenta una variabilidad heterogénea en sus

items.

TABLA N° 17: Confiabilidad para Calidad de Facturacion

Correlaciones
CF TEST CF RETEST

CF_TEST Correlacién de Pearson 1 ,788™

Sig. (bilateral) ,007

N 10 10
CF_RETEST Correlacion de Pearson ,788™ 1

Sig. (bilateral) ,007

N 10 10
** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracion Propia.

En la (Tabla N° 17) se puede observar el analisis de la confiabilidad

para el primer indicador Calidad de Facturacion segun el “SPSS”

muestra como resultado de 0.788 la cual esto indica un nivel

aceptable de confiabilidad, es decir el instrumento es confiable.

Sistema Informdtico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina

de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

TABLA N° 18: Confiabilidad para Ventas Perdidas

Correlaciones
VP TEST VP RETEST

VP_TEST Correlacion de Pearson 1 , 791"

Sig. (bilateral) ,006

N 10 10
VP_RETEST Correlacion de Pearson ;7917 1

Sig. (bilateral) ,006

N 10 10
**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracion Propia.

En la (Tabla N° 18) se puede observar el analisis de la confiabilidad
para el segundo indicador Ventas Perdidas segun el “SPSS”
muestra como resultado de 0.791 la cual esto indica un nivel

aceptable de confiabilidad, es decir el instrumento es confiable.

2.5. Métodos de andlisis de datos

Se realizara un andlisis basado en la inferencial estadistica y
descriptiva. Sin embargo, estas técnicas se analizaran en el
proceso de comercializacion. Mediante operaciones los datos
seran trabajados a efectos de obtener un objetivo o resultado de la

presente investigacion.”
= Estadistica Descriptiva
Es aquella estadistica formada por procedimientos que son

utilizados para la descripcién y resumir las caracteristicas

importantes de un conjunto de mediciones.

71 MENDENHALL, Willian., BEAVER, Roberto., & BEAVER, Barbara. Introduccién a la probabilidad y estadistica.
13ed.Mexico: Cengage Learning, 2010 ,ISBN: 9780495389538
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= Estadistica Inferencial

Es aquella que estd formada por procedimientos que son
utilizados para realizar todas las inferencias acerca de
caracteristicas poblacionales, a partir de la informacion que

contiene en una muestra obtenida de esta poblacion.

En esta investigacion se obtuvo los resultados del Pre-Test, lo que
viene a ser resultados del proceso, pero sin antes aplicar el
sistema, entonces la contrastacion o verificacion de las hipétesis se

realizara con la distribucion de probabilidad normal.

2.5.1. Pruebas de Normalidad

Para determinar las pruebas de la distribucion de probabilidad si es
una distribucion normal o no es normal, son realizados mediante
distintos procedimientos estadisticos, para el presente proyecto de
investigacion se realizara el test de normalidad para los indicadores
a través de Shapiro-Wilk, teniendo en cuenta que este Test es
para muestras de tamafo pequeio (tamafio n<30), ya que la

muestra es < 30:

Muestras para:

l1= 18 Registros de Facturas x Dia = (n<30) Prueba de Shapiro
Wilk.
l2= 18 Registros de Ventas x Dia = (n<30) Prueba de Shapiro Wilk.

Segun Rial & Varela, indica que prueba normalidad Shapiro — Wilk,
resulta ser adecuado cuando el tamafio muestral es minimo (igual

o inferior a 50). Si en caso contrario es mayor se convierte en una
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prueba mucho mas exigente, y casi siempre lleva a la decision de
poder rechazar la hipétesis nula. Shapiro — Wilk, también conocido
como un caso particular de ajuste de contraste, donde el objetivo
es comprobar si los datos son provenientes de una distribucién

normal.”?

Se ingresaron todos los datos correspondientes del Pre-Test y
Post-Test al software estadistico SPSS 25 para la realizacion de
las pruebas correspondientes de la cual se tiene que cumplir lo

siguiente:

- Sielvalor del (Sig.) > 0.05 adopta por una distribucion no
normal.
- Si el valor del (Sig.) >= 0.05 adopta por una distribucion

normal.

Donde:

(Sig.) Viene a ser el valor o nivel critico de contraste.

Por lo tanto, se utilizé la prueba de Shapiro — Wilk para los
indicadores, Calidad de Facturacién y Ventas Perdidas para ambos

determinando una distribucion normal ya que el Sig. < 0.05.

2.5.2. Determinacién de variables

la= Indicador propuesto sin el sistema informatico para el proceso

de comercializacion.

lp= Indicador propuesto con el sistema informatico para el proceso

de comercializacion.

72 RIAL, Antonio., & VARELA, JesUs. Estadistica practica para la investigacion en ciencias de la salud.Espafia: Netbiblo,

S.L., 2014. ISBN: 9788497452434
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2.5.3. Hipotesis Estadistica
Hipotesis general
Hipotesis Ho: El sistema informatico no mejora el proceso de

comercializacion de la empresa Comercial Industrial JVC S.A.C.
del distrito de Ate Vitarte.

Hipotesis Ha: El sistema informético mejora el proceso de
comercializacion de la empresa Comercial Industrial JVC S.A.C.
del distrito de Ate Vitarte.

Hipodtesis especificas

HE1 = Hipotesis especifica 1

Hipotesis Ho: El sistema informético no optimiza la calidad de

facturacion del proceso de comercializacion de la empresa
Comercial Industrial JVC S.A.C. del distrito de Ate Vitarte.

Ho: CF4<= CF.

Donde:

CF. = Calidad de Facturacion antes de utilizar el sistema
informatico.
CF4 = Calidad de Facturacion después de utilizar el sistema

informatico.
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Hipotesis Ha: El sistema informatico optimiza la calidad de
facturacion del proceso de comercializacion de la empresa
Comercial Industrial JVC S.A.C. del distrito de Ate Vitarte.

Ha: CFd > CFa

Donde:

CF. = Calidad de Facturacion antes de utilizar el sistema

informatico.

CFq4 = Calidad de Facturacion después de utilizar el sistema

informatico.

HE: = Hipotesis especifica 2

Hipotesis Ho: El sistema informatico no disminuye las ventas
perdidas del proceso de comercializacion de la empresa
Comercial Industrial JVC S.A.C. del distrito de Ate Vitarte.

Ho: VP4 <= VP,

Donde:

VP.=Ventas Perdidas antes de utilizar el sistema informatico.

VPg4=Ventas Perdidas después de utilizar el sistema informatico.
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HipoOtesis Ha: El sistema informatico disminuye las ventas
perdidas del proceso de comercializacion de la empresa
Comercial Industrial JVC S.A.C. del distrito de Ate Vitarte.

Ha: VPd > VPa

Donde:

VP,=Ventas Perdidas antes de utilizar el sistema informéatico.

VPq4=Ventas Perdidas después de utilizar el sistema informatico.

2.5.4. Nivel de significancia

En la presente investigacion se tendra en consideracion lo
siguiente:

e a=0.05>(5% error)

¢ Nivel de confianza o significancia (1- a = 0.95)>95%

2.5.5. Estadistico de prueba

Segun Hernandez., Fernandez & Baptista indican que T-Student
es una prueba estadistica para evaluar si dos grupos difieren
entre si de manera significativa respecto a sus medias en una
variable. La prueba T se basa en una distribucibn muestra o
poblacional de diferencia de medias conocida como la distribucion

t de Student que se identifica por los grados de libertad.”

72 HERNANDEZ, Roberto., FERNANDEZ, Carlos., & BAPTISTA, Pilar. Metodologia de la investigacion.6ed. México:
McGRAW-HILL, 2014. ISBN: 9781456223960
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Para la evaluacion de la muestra (18 registros de Facturas por Dia
y 18 registros de Ventas por Dia), se requerira utilizar la prueba
T-Student, ya que la muestra es <30. La prueba T permite
comparar las medias y asi mismo las desviaciones estandar de
un grupo de datos con la finalidad de determinar si entre estos
parametros las diferencias que existen son estadisticamente

significativas o si solo son aleatoriamente diferentes.

Andlisis de resultados: Se grafica de la siguiente manera la
distribuciéon T-Student.

Consideraciones para el uso de la Distribucién T-Student

- El nivel de medicién, en su uso debe ser de intervalo o
posterior.

- El disefio debe ser relacionado.

- Se deben cumplir las premisas paramétricas.

- Sila muestra es <30.

FIGURA N° 18: Distribucion T- Student

Fuente: Herndndez., Ferndndez &
Baptista (2014)

Fegicn de rechazo Regicn de areptacidn Regitn de rechaza
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2.6.

Aspectos Eticos

En el presente proyecto de investigacion, se pone de manifiesto
a través de las citas y referencias bibliograficas, el respeto a los
derechos de autor principalmente académicos, de los cuales se
ha obtenido valiosa informacion para la elaboracion de la tesis.

La investigacion esta ligada a la propiedad intelectual, como se
menciona en el marco tedrico, ya que se investigaran acerca del

proceso de comercializacion.

El investigador se compromete a respetar la veracidad de los
resultados, la confiabilidad de los datos suministrados por la
empresa Comercial Industrial JVC S.A.C., la identidad de los

ocupantes que son participe en el estudio de investigacion.

Sistema Informdtico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa

COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

IIl. RESULTADOS
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RESULTADOS

En este capitulo se desarroll6 los resultados obtenidos del analisis de

los datos del Pre - Test y Post-Test utilizando el software “SPSS”. Por

lo tanto, primero se realizé el andlisis descriptivo, seguido la prueba de

normalidad para la identificacion del andlisis si es paramétrico o no

paramétrico, luego se realiz6 la prueba de hipoétesis y para finalizar la

discusioén de los resultaos.

3.1.

Andlisis Descriptivos

En la investigacion se implement6 un Sistema informatico para
evaluar el porcentaje de facturas erroneas y el porcentaje de
ventas perdidas; para ellos se aplic6 un Pre — Test la cual
permita conocer las condiciones iniciales de cada indicador,
posterior a ello se implemento el sistema y posterior se realizo el
registro de facturas y registro de ventas en el Sistema
Informatico para el proceso de comercializacion. Los resultados

descriptivos de estas mediciones son las siguientes:

INDICADOR: Calidad de Facturacion

Los resultados descriptivos de este indicador “Calidad de

Facturacion” se muestran en la (TABLA N° 19).

TABLA N° 19: Medidas comparativas del indicador Calidad de

Facturacion

Estadisticos descriptivos
Desv.
N Minimo Maximo Media Desviacion
CF_PreTest 18 40,00 80,00 56,7222 9,04112
CF_PostTest 18 14,00 43,00 26,3333 8,90472
N valido (por lista) 18
Fuente: Elaboracién Propia.
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En el caso del indicador calidad de facturacion en el proceso de
comercializaciéon, en el pre-test se obtuvo un valor de 56.72%,
mientras que en el post-test fue de 26.33%; ademés en el
porcentaje de disminucion en Calidad de Facturacion en minima
de fue 40% en el pre-test y 14% en el post-test, esto indica una
gran diferencia antes y después de la implementacion del

Sistema informético.

Sin embargo, en la dispersion del porcentaje de Calidad de
Facturacién, en el pre-test tuvieron una variabilidad de 9,04%,

en cambio en el post-test fue de 8.90%.

FIGURA N° 19: Porcentaje de Calidad de Facturacion antes y
después de haber implementado el Sistema Informdtico

Fuente: Elaboracion Propia

En la (FIGURA N° 19) se muestra el grafico de barras con el
porcentaje de Calidad de Facturacion antes y después de haber
implementado el Sistema Informético, en el Pre-Test con un
56,72% y en el Post-Test con un 26.33%.

Sistema Informdtico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa

COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

e INDICADOR: Ventas perdidas

Los resultados descriptivos de este indicador “Ventas Perdidas”
se muestran en la (TABLA N° 20).

TABLA N° 20: Medidas comparativas del indicador Ventas

Perdidas
Estadisticos descriptivos
Desv.
N Minimo Maximo Media Desviacion
VP_PRETEST 18 40,00 75,00 55,3333 10,23259
VP_POSTEST 18 20,00 50,00 34,1667 7,79329
N valido (por lista) 18

Fuente: Elaboracion Propia.

En el caso del indicador ventas perdidas en el proceso de
comercializacién, en el pre-test se obtuvo un valor de 55.33%,
mientras que en el post-test fue de 34.17%; ademéas en el
porcentaje de disminuciéon en Ventas Perdidas en minima de fue
40% en el pre-test y 20% en el post-test, esto indica una gran
diferencia antes y después de la implementacién del Sistema

informatico.

Sin embargo, en la dispersion del porcentaje de Ventas
Perdidas, en el pre-test tuvieron una variabilidad de 10.23%, en

cambio en el post-test fue de 7.79%.
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3.2.

FIGURA N° 20: Porcentaje de Ventas Perdidas antes y después de
haber implementado el Sistema Informdtico

/

/

En la (FIGURA N° 20) se muestra el grafico de barras con el
porcentaje de Ventas Perdidas antes y después de haber
implementado el Sistema Informético, en el Pre-Test con un
55,33% y en el Post-Test con un 34,17%.

Anadlisis Inferencial
Prueba de Normalidad

Se procedio a realizar a los datos muéstrales de cada indicador
las pruebas de normalidad para ambos indicadores a través del
método Shapiro-Wilk, debido a que el tamafio de la muestra esta
conformado por:

l1 = 18 registro de facturas por Dia

I2 = 18 registro de ventas por Dia

La prueba de Shapiro Wilk es utilizada para muestras menores de
(n<50). En este test se debe de tomar en cuenta que si el valor de

significancia > a 0.05 se considera que el test pertenece a la
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distribucion normal, en caso no se cumpla esta condicion la

distribucion de los datos viene a ser no normal.

La prueba se ha realizado ingresando los datos de cada indicador
en el software estadistico informéatico SPSS 25.0, considerando el
nivel de confiabilidad de 95%, bajo las siguientes condiciones:
Si:

Sig. < 0.05 adopta una distribucion no normal.

Sig. = 0.05 adopta una distribucion normal.

Dénde:

Sig. : P-valor o nivel critico del contraste.

Los resultados fueron los siguientes:

INDICADOR: Calidad de Facturacién

Con el objetivo de seleccionar la prueba de hipétesis; los datos
han sido sometidos a ser comprobados de su distribucién, en
especifico si los datos de la Calidad de Facturacién contaban

con una distribucion normal.

TABLA N° 21: Prueba de normalidad del Indicador Calidad de
Facturacion antes y después de implementar el Sistema

Informaético

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Tipo_Evaluacion Estadistico gl Sig.
Calidad_Facturacion | Pre-Test ,927 18 , 169
Post-Test 911 18 ,088

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracion Propia.

Como se muestra en la (TABLA N° 21) los resultados de la
prueba indican que el Sig. del indicador Calidad de Facturacién

en el proceso de comercializacion del Pre — Test fue de 0.169,
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cuyo valor es mayor de >0.05. Por lo tanto, la Calidad de

Facturacion se distribuye de manera normal.

Los resultados de la prueba del Post-Test indican que el Sig. del
indicador Calidad de Facturaciéon fue de 0.088, cuyo valor es
mayor que >0.05, por lo que se indica que la Calidad de
Facturacion se distribuye de manera normal. Lo que confirma la
distribucion normal de ambos datos de la muestra, se puede

apreciar en las siguientes figuras.

FIGURA N° 21: Prueba de Normalidad de Calidad de Facturacion
antes de implementar el Sistema Informdtico

Histograma

para Tipo= Pre-Test

Medlia = 56,72
Desviacion estandar = 9,041

Fuente: Elaboracion Propia
Frecuencia

40,00 50,00 60,00 70,00 80,00

Calidad Facturacion

En la (FIGURA N° 21) Se muestra el histograma del indicador
Calidad Facturacién en el Pre-test; por el cual se observa como
muestra 18, la media es de 56,72 y la desviacién estandar de
9,041.
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FIGURA N° 22: Grdfico de Dispersion de Calidad de Facturacion antes
haber implementado el Sistema Informdtico para probar la normalidad

Grafice G-0 nermal de Calidad_Facturacion
para Tipo_Cwaluacion— Pre-Test

Normal esperado

Fuente: Elaboracion Propia

= 40 e k] o s a0

Valor sbzervado

En la (FIGURA N° 22) Se muestra el diagrama de dispersion, la
cual muestra que la distribucion es normal ya que los puntos se

sitlan sobre la diagonal.

FIGURA N° 23: Prueba de Normalidad de Calidad de Facturacion
después de implementar el Sistema Informdtico

Histograma

para Tipo_Evaluacion= Post-Test

Media = 26,33
Desviacion estandar = § 905

Frecuencia

Fuente: Elaboracion Propia

10,00 20,00 30,00 40,00

Calidad_Facturacion

En la (FIGURA N° 23) Se muestra el histograma del indicador
Calidad Facturacion en el Post-Test; por el cual se observa
como muestra 18, la media es de 26,33 y la desviacion estandar
de 8,905.
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FIGURA N° 24: Grafico de Dispersion de Calidad de Facturacion después
haber implementado el Sistema Informdtico para probar la normalidad
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En la (FIGURA N° 24) Se muestra el diagrama de dispersion, la
cual muestra que la distribuciéon es normal ya que los puntos se
sitan sobre la diagonal.
FIGURA N° 25: Diagrama de Caja y Bigote del Indicador Calidad de
Facturacion
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En la (FIGURA N° 25) Se muestra en el grafico la diferencia de
la Calidad de Facturacion antes de implementar el sistema y

después con la implementacion del sistema.

e |INDICADOR: Ventas Perdidas

Con el objetivo de seleccionar la prueba de hipétesis; los datos
han sido sometidos a ser comprobados de su distribucién, en
especifico si los datos de las Ventas Perdidas contaban con una

distribucion normal.

TABLA N° 22: Prueba de normalidad del Indicador Ventas
Perdidas antes y después de implementar el Sistema

Informaético

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Tipo Evaluacion Estadistico gl Sig.
Ventas Perdidas | Pre-Test 921 18 ,137
Post-Test ,904 18 ,068

a. Correccién de significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracion Propia.

Como se muestra en la (TABLA N° 22) los resultados obtenidos
de la prueba indican que el Sig. del indicador Ventas Perdidas
en el proceso de comercializacion del Pre — Test fue de 0.137,
cuyo valor es mayor de >0.05. Por lo tanto, las Ventas Perdidas

se distribuyen normalmente.

Los resultados de la prueba del Post-Test indican que el Sig. del
indicador Ventas Perdidas fue de 0.068, cuyo valor es mayor que
>0.05, por lo que indica que las Ventas Perdidas se distribuyen
de manera normal. Lo que confirma que se tiene la distribucion
normal de ambos datos de la muestra, se puede apreciar en las

siguientes figuras.
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FIGURA N° 26: Prueba de Normalidad de Ventas Perdidas antes de
implementar el Sistema Informdtico

Histograma

para Tipo= Pre-Test

Media = 55,33
Desviacidn estdndar = 10,233

w = w

Frecuencia

(5]

Fuente: Elaboracion Propia

40,00 50,00 60,00 70,00 80,00

Ventas Perdidas

En la (FIGURA N° 26) Se muestra el histograma del indicador
Ventas Perdidas en el Pre-Test; por el cual se observa como
muestra 18, la media es de 55,33 y la desviacion estandar de
10,233.

FIGURA N° 27: Grdfico de Dispersion de Ventas Perdidas antes haber
implementado el Sistema Informdtico para probar la normalidad

Grafico Cb-C normal de Ventas Perdidas

para Tipo= Pra- e

Mormal asperado

Fuente: Elaboracion Propia

m 40 =0 a0 ™ o]

Valor observado

En la (FIGURA N° 27) Se muestra el diagrama de dispersion, la
cual muestra que la distribucién es normal ya que los puntos se
sitian sobre la diagonal.
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Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracion Propia

FIGURA N° 28: Prueba de Normalidad de Ventas Perdidas después
de implementar el Sistema Informdtico

Frecuencia

Histograma
para Tipo= Post-Test

Media = 34,17
Desviacion estandar = 7,793

20,00 30,00 40,00 50,00

Ventas Perdidas

En la (FIGURA N° 28) Se muestra el histograma del indicador
Ventas Perdidas en el Post-Test; por el cual se observa como
muestra 18, la media es de 34,17 y la desviacion estandar de
7,793.

FIGURA N° 29: Grafico de Dispersion de Ventas Perdidas después
haber implementado el Sistema Informdtico para probar la normalidad

Normal esperado

Grafico 0-0 normal de Ventas Perdidas
para lpo= Fosi | ast

.= a0 i =0

Valor obzervado

En la (FIGURA N° 29) Se muestra el diagrama de dispersion, la
cual muestra que la distribucién es normal ya que los puntos se
sitian sobre la diagonal.
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Fuente: Elaboracidn Propia

3.3.

FIGURA N° 30: Diagrama de Caja y Bigote del Indicador Ventas
Perdidas
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En la (FIGURA N° 30) Se muestra en el grafico la diferencia de
Ventas Perdidas antes de implementar el sistema y después

con la implementacién del sistema.

Prueba de Hipotesis

A. Hipdtesis de Investigacion 1

Indicador: Calidad de Facturacién

H1: El sistema informético optimiza la Calidad de Facturacion en
el proceso de Comercializacion en la empresa Comercial &
Industrial JVC S.A.C. Ate Vitarte.

Hipotesis Estadisticas
Definiciones de Variables:

CF_a: Calidad de Facturacion antes de usar el Sistema

Informatico.

CF_d: Calidad de Facturacion después de usar el Sistema

Informatico.
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Fuente: Elaboracion Propia

~

HO: El Sistema informatico no optimiza la Calidad de Facturacion
en el Proceso de comercializacion en la empresa Comercial &
Industrial JVC S.A.C. Ate Vitarte.

HO=CF_a =CF_d

El indicador Calidad de Facturacion sin el Sistema Informatico

es mejor que el indicador con el Sistema Informatico.

HA: El Sistema informatico optimiza la Calidad de Facturacién
en el Proceso de comercializacion en la empresa Comercial &
Industrial JVC S.A.C. Ate Vitarte.

HA =CF a <CF d

El indicador Calidad de Facturaciéon con el Sistema Informéatico

es mejor que el indicador sin el Sistema Informético.

En la (FIGURA N° 31), la Calidad de Facturacion (Pre —Test), es
de 56.72% vy el (Post-Test) es de 26.33%.

FIGURA N° 31: Calidad de Facturacion — Comparativa General

~
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Se concluye de la (FIGURA N° 31) que existe una disminucion
en la Calidad de Facturacion la cual se puede verificar al
comparar las respectivas medias, que desciende de 56.72% al
valor de 26.33%.

En el resultado del contraste de hipotesis se aplico la Prueba T-
Student, ya que los datos obtenidos durante la investigacion
(Pre-Test y Post-test) son distribuidos de manera normal. El
valor de T contraste es de 12,592 el cual es se contrasta que es
mayor que 1,7396. (VER TABLA N° 23).

TABLA N° 23: Prueba de T-Student para la Calidad de
Facturacion en el proceso de comercializacion antes y después

de laimplementacién del Sistema Informatico

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de confianza de Sig.
Desv. Desv. Error la diferencia (bilater
Media Desviacion promedio Inferior Superior t gl al)
Par1 | CF_PreTest 30,38889 10,23913 2,41339 25,29709 35,48069 | 12,592 ,000
CF_PostTest

Fuente: Elaboracion Propia.

Como se muestra en la (TABLA N° 23), el valor del Sig. es:
0,000. Por lo tanto, se tuvo que realizar la comparacién con el
namero que se muestra en la tabla T-Student, segun la muestra.
Sin embargo, para este indicador la muestra es de 17, segun la
tabla el valor del punto de comparacion sera: 1,7396.

Sin embargo, el valor de Sig. Obtenido es de 0,000 lo cual es
menor a 1,7396, por lo tanto se rechaza la hipotesis nula, dando
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por aceptado la hipdtesis alterna con un 95% de confianza.
Ademas, el valor T obtenido, como se muestra en la (FIGURA
N° 32), est4 ubicado en la zona de rechazo. Por consiguiente, el
Sistema Informatico si mejora la Calidad de Facturacion en el
proceso de comercializacion en la empresa Comercial &
Industrial JVC S.A.C. Ate Vitarte.

FIGURA N° 32: Prueba T-Student — Calidad de Facturacion

Region de Rechazo Region de Rechazo

Region de Aceptacion

t=-1,7396 t= 1,739

TC=12,592

Fuente: Elaboracion Propia

B. Hipdtesis de Investigacion 2

Indicador: Ventas Perdidas

H1: El sistema informatico disminuye las Ventas Perdidas en el
proceso de Comercializacion en la empresa Comercial &
Industrial JVC S.A.C. Ate Vitarte.

Hipotesis Estadisticas
Definiciones de Variables:
VP_a: Ventas Perdidas antes de usar el Sistema Informéatico.

VP_d: Ventas Perdidas después de usar el Sistema Informatico.
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HO: El Sistema informatico no disminuye las Ventas Perdidas en
el Proceso de comercializacion en la empresa Comercial &
Industrial JVC S.A.C. Ate Vitarte.

HO=VP_a =VP_d

El indicador Ventas Perdidas sin el Sistema Informatico es mejor

gue el indicador con el Sistema Informatico.

HA: El Sistema informatico disminuye las Ventas Perdidas en el
Proceso de comercializacion en la empresa Comercial & Industrial
JVC S.A.C. Ate Vitarte.

HA=VP a <VP_ d

El indicador Ventas Perdidas con el Sistema Informatico es mejor

gue el indicador sin el Sistema Informético.

En la (FIGURA N° 33), las Ventas Perdidas (Pre —Test), es de
55.33% y el (Post-Test) es de 34.17%.

/

FIGURA N° 33: Ventas Perdidas — Comparativa General

Fuente: Elaboracion Propia

T/
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Se concluye de la (FIGURA N° 33) que existe una disminucién en

las Ventas Perdidas la cual se puede contrastar al comparar las

respectivas medias, que desciende de 55.33% al valor de 34.17%.

En cuanto al resultado del contraste de hipotesis se aplico la

Prueba T-Student, ya que los datos obtenidos durante la

investigacion (Pre-Test y Post-test) se distribuyen de manera

n
1

ormal. El valor de T contraste es de 5,906, lo cual es mayor que
,7396. (VER TABLA N° 24).

TABLA N° 24: Prueba de T-Student para las Ventas Perdidas en
el proceso de comercializacién antes y después de la

implementacion del Sistema Informéatico

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de confianza de

Desv. Desv. Error la diferencia
Media Desviacion promedio Inferior Superior t gl (bilateral)
Par 1| VP_Pretest 21,16667 15,20546 3,58396 13,60517 28,72816| 5,906 17 ,000
VP_PostTest

Fuente: Elaboracién Propia.
Como se muestra en la (TABLA N° 24), el valor del Sig. es:
0,000. Por lo tanto, se tuvo que realizar la comparacion con el
dato numérico que se establece en la tabla T-Student, segun la
muestra que se tiene, por lo tanto, para este indicador la muestra
es de 17. Segun la tabla el valor que brinda segun la muestra
sera el punto de comparacion es: 1,7396.

Sin embargo, el valor de Sig. que se obtuvo es 0,000 la cual es
menor a 1,7396, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula, dando
por aceptado a la hipotesis alterna con un 95% de confianza. Asi
mismo el valor T obtenido, como se muestra en la (FIGURA N°
34), esta ubicado en la zona de rechazo. Por lo tanto, el Sistema

Informético si disminuye las Ventas Perdidas en el proceso de
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comercializaciéon en la empresa Comercial & Industrial JVC
S.A.C. Ate Vitarte.

FIGURA N° 34: Prueba T-Student — Ventas Perdidas

Region de Rechazo Region de Rechazo

t = 1,7396

t=-17356

TC=5,906

Fuente: Elaboracion Propia
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I\VV. DISCUSION
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IV. DISCUSION

Teniendo en cuenta los resultados que se han obtenido en la presente
investigacion se analizé una comparativa general sobre la Calidad de
Facturacion y Ventas Perdidas en el proceso de Comercializacion.

1. Enla Calidad de Facturacion para el proceso de Comercializacion, en
la medicion del Pre-Test, se alcanzé una media de 56,72% y con la
implementacion del Sistema Informatico se obtuvo un 26,33%
optimizando la Calidad de Facturacion. Los resultados obtenidos
indican que existe una optimizacion de un 30,39% en la Calidad de
Facturacion para el proceso de Comercializacion para la empresa
Comercial & Industrial JVC S.A.C.

En la realizacién de la presente investigacion encontramos similitud
con el antecedente, en el afio 2014 de Jurado Freire, Andrés con su
tesis titulada: “Analisis, Disefio e implementacion de un sistema de
comercializaciéon y facturacion para mejorar la gestion de una
comercializadora de flores Comtransflor’, donde menciona como
conclusion lo siguiente: La Calidad de Facturacion en la gestion de
comercializacion se optimiza con un sistema de comercializacion y
facturacién para dicha gestiéon, ya que la Calidad de Facturacién se
optimizé en un 25.37% mejorando la gestion. Por lo tanto, supera lo

expresado por el tesista.

2. En las Ventas Perdidas para el proceso de Comercializacion, en la
medicion del Pre-Test, se alcanzé una media de 55,33% en las Ventas
Perdidas y con la implementaciéon del Sistema Informatico se obtuvo
un 34,17% disminuyendo las Ventas Perdidas. Los resultados
obtenidos indican que existe una disminucion de un 21,16% en las
Ventas Perdidas para el proceso de Comercializacion para la empresa
Comercial & Industrial JVC S.A.C.
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En la elaboracion de la presente investigacion encontramos similitud
con el antecedente, en el afio 2016 de Linares Cambero, Dante con
su tesis titulada: “Disefio e implementacion de un Sistema informatico,
para mejorar el proceso de comercializacion en MegaService NET
SAC”, donde menciona como conclusion lo siguiente: La Ventas
Perdidas en el proceso de comercializacion disminuye con un sistema
informético para dicho proceso, ya que las Ventas Perdidas se
optimizo6 en un 20,14% mejorando el proceso. Por lo tanto, supera lo

expresado por el tesista.
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V. CONCLUSION
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V.

CONCLUSION

Como conclusiones en la presente investigacion se obtuvo los siguientes:

1. Se concluye que la Calidad de Facturacion para el proceso de

Comercializacion en la empresa Comercial & Industrial JVC S.A.C.
optimiza con el Sistema Informético para dicho proceso, ya que la
Calidad de Facturacion sin el Sistema Informatico fue de un 56,72%
y con la implementacién del Sistema Informético fue de un 26,33%, lo
que significa una optimizacion de 30,39% en la Calidad de

Facturacion.

Se concluye que las Ventas Perdidas para el proceso de
Comercializacion en la empresa Comercial & Industrial JVC S.A.C.
disminuye con el Sistema Informatico para dicho proceso, ya que las
Ventas Perdidas sin el Sistema Informatico fue de un 55,33% y con la
implementacion del Sistema Informatico fue de un 34,17%, lo que

significa una disminucién de 21,16% en las Ventas Perdidas.

Finalmente, después de haber obtenido resultados propicios por parte
de los indicadores, se concluye que el Sistema Informatico si mejora
el Proceso de comercializacion en la empresa Comercial & Industrial
JVC S.A.C.
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VI. RECOMENDACIONES
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VI. RECOMENDACIONES

1. Se sugiere para investigaciones similares emplear como indicador
Calidad de Facturacion. Con el fin de minimizar los errores que se
cometen al realizar una factura, y asi no tener facturas anuladas y

problemas con el cliente a quien se entrega la factura.

2. Se sugiere para investigaciones similares emplear como indicador
Ventas Perdidas. Con el fin de minimizar las ventas pérdidas,
entregando los pedidos a tiempo, para ser concretados como ventas
y como resultado tener productividad en las ventas y satisfaccion en

los clientes.

3. Se sugiere implementar el Sistema Informatico en otras empresas del
mismo rubro, para que tengan un control adecuado en su proceso de
comercializacion como resultado una O6ptima calidad en sus
facturaciones y disminucién en las ventas perdidas, haciendo que no
se cometa mas errores en la facturacion y que los pedidos se lleguen
a concretar como ventas, de tal manera que se logre una satisfaccion

en los clientes.

4. Serecomienda laimplementacion del sistema en otras sucursales que
podria tener en futuro la empresa, para tener un buen control en el
proceso de comercializacién. Esta herramienta tecnoldgica seria de

gran importancia.

5. Se recomienda capacitacion constante a los personales (usuarios)
guienes manipularan el sistema, para el buen manejo de este sin
ningun inconveniente y asi puedan familiarizarse los usuarios con el
sistema, ya que este los ayudaria a llegar a los objetivos trazados por

la empresa.

6. Se sugiere para investigaciones similares implementar la metodologia
RUP, porque es personalizable que permite adaptarse a proyectos de

cualquier escala, siendo modular y automatizado.
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ANEXO 01 - ENTREVISTA

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO ENTREVISTA

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
LIMA ESTE

Sistema Informatico para el proceso de comercializacion de la
empresa comercial industrial JVC S.A.C. Ate Vitarte.

MCVS-AD-01 Acta de Entrevista a la Gerente General

Version 1.0

Abril del 2018
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Sistema Informéatico para el proceso de comerciallzacion de la empresa

MCVS-AD-02
| Actade Entrevista a la Gerente
General

1. HISTORIAL DEL DOCUMENTO:

EDICION REVISION

0

FECHA

DESCRIPCION

13-04-2018  Primera Versién  Criséstomo Rodriguez,
Vanesa Gina
| Fecha de Actualizacién: 13042018 Versién: 1.0
. Elaborado por: Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina ' F’:ég 3]
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A |
Sistema Informatico para el proceso de comercializacién de la empresa MCVS-AD-02
comercial & Industrial )VC S.A.C. Acta de Entrevista a la Gerente
i | General |

2. PROGRAMACION DE LA ENTREVISTA:

# Ubicacion: Calle Lealtad Mz. W Lt. 27 Micaela Bastidas {Sector 1) Ate
Vitarte, Oficina Piso 3.

~ Fecha: 13-04-2018

# Hora de Inicio: 9:00 am

» Hora de Fin: 10:00 am

3. OBJETIVOS:
Se mencionaran los objetivos gue se tendra en la entrevista:

# Realizar el diagrama de procesos para analizar las areas
# Obtener toda informaddn para poder obtener la problematica de |a
empresa con relacion al Proceso de Comercializacién de la Empresa,

4. AGENDA:
Se mencionaran los temas que se trataran;

4.1. Aspectos de la Organizacién (30 minutos):
Son los datos generales y necesarios de la empresa en lo que nos
permite conocer 2 profundidad;
Mision
- Vision
- Ladescripcion de sus procesos y las funciones de sus trabajadores

4.2. Problemética actual de la Organizacién (30 minutos):
Son un cuestionario de preguntas elaboradas, aquellas que nos
ayudaran a poder analizar la problemética de |a empresa.

5. ASISTENCIA EN LA ENTREVISTA;

Personas que asistieron a la entrevista:

PERSONA TR HORA 55
| LLEGADA SALIDA a
| Rodriguez Nifiez, Judy 9:00 am | 10:00 am
Crisostomo Rodriguez, Vanesa | 9:00 am [ 10:00am
Fecha de Actualizadién: 13-04-2018 : | i R Versién: 1.0 |
Elaborado por: Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina PR ' Pdg. 4
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Sistema Informédtlco para el proceso de comerclalizacion de Ia empresa MCVS-AD-02
comerdal & industdal IVC 5.A.C. Acta de Entrevista a la Gerente
General

6. ACUERDOS:

6.1. Proxima reunién:
Se programa una préxima fecha de entrevista para la primera semana de
Octubre, todo en base 2 previa confirmacion de la hora de disponibilidad.

6.2. Pruebas preliminares:

Se acordo con la gerente general para la siguiente visita de entrevista se
mostrara el prototipo de qué manera se desarrollara la implementacién
de un Sistema informatico, lo cual dara solucién a la problematica de la
empresa.

7. LISTA DE DISTRIBUCION:
Esta acta se distribuird a la sigulente persona:
» (Crisostoma Radriguez, Vanesa Gina
8. FIRMAS:
En sefial de conformidad del contenido de esta Acta de Cncuesta, el asistente

procede a firmar.

COMERCIAL INAE .))'RHL ATy

B Cen ”"..""'3"‘.-“.
JUdy l.~.r?‘.‘dtﬂtg.lz'i:!‘u' "
VeBe Gerente Genéral
| Fecha de Actualizacién: 13-04-2018 = Z ; Version: 1.0 |
| Etaborado por: Criséstoma Rodriguez, Vanesa Gina g : : Pég. 5 |
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ENCUESTA PARA ANALIZAR Y DETERMINAR LA PROBLEMATICA ACTUAL
DE LA EMPRESA “COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC 5.A.C."”

Nombre del Entrevistado: Rodriguez NGfez, ludy
Cargo del Entrevistado: Gerente General
Departamento/Area: Gerencia
Sector: Industrial
INSTRUCCIONES:

Sirvase Ud. a contestar |as siguientes interrogantes, por lo que se espera por parte de usted gran
sinceridad, brindando todas las posibles respuestas todo ello contribuira con el desarrollo de |a
empresa, la presente entrevista tiene coma finalidad identificar su actual situacion, se considera
responder con veracidad.

1. ¢Como esta estructurado su empresa, y que funciones cumplen?

La empresa Comerdial & Industrial, estd estructurado en nuestro organigrama, se
divide en tres departamentos, cada une de ellos tiene sus respectivas dreas hadendo
un total de 7 dreas, entre las dreas tenemos el area de ventas y compras de cual
dependemos mucho para la productividad de nuestra empresa, esta drea es quien
se dedica a comercializar nuestros productos, por le que con la atendion al cliente se
logra obtener ventas. Nuestra &rea de ventas inicia su proceso con la busqueds de
los clientes, luege enviarle cotizacion y resolver sus previas consultas, también
registran los drdenes de pedidos, el proceso termina en lo que es la entrega de
facturas, realizan reportes de las ventas y cotizaciones,

2. ¢Actualmente su empresa cuenta con algan tipo de apoyo tecnoldgico que ayude
en la gestion de blsqueda de informacién que se requiere?

En el area de compra y venta tienen los encargados sus propias computadoras,
donde utilizan el Excel para almacenar todo tipo de informadén lo que sea referente
a los clientes, productos, ventas y cotizaciones, donde no se lleva un adecuado
control de todas |as informaciones para realizar el proceso final de facturacién, ya
que esto es importante para los vendedores del area. Gran parte de las
informaciones son fisicos, slmacenados en archiveros.

3. (Existe una debilidad en el proceso de comercializacién?

La debilidad que existe es que se toma mucho tiempo en buscar informaciones de
los productos para realizar la facturacién adecuada para el cliente, no teniendo
acceso rapido a los registros de los costos de los productos, por lo que si no se
cumple con la entrega rapida existe percdida de ventas donde el proceso de
comercializacion de la empresa se ve afectada. Ya que los requerimientos por parte
de los clientes son muchos, se hace la entrega de las facturaciones mayormente con
errores y en tiempos no éptimos.
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4. {Usted cudl cree que es la problematica actual por lo que esta pasando su
empresa?

La empresa no cuenta con un apoyo tecnoldgico que apoye en nuesira area de
ventas para optimizar el tiempo en realizar las actividades que se realizan dentro de
elias, existe una demora y gran insatisfaccion par parte del cliente, por lo gue se
espera tener que el proceso comercial esté automatizados con el uso de la adecuada
herramienta tecnoldgica como un sistema informatico para el adecuado manejo de
la informacién mejorando el tiempo de bisqueda de informacion para la realizacion
de facturacién y evitar pérdidas de ventas.

5. {Podria describir de manera precisa el proceso de comercializacién?

El proceso de comercializacién Inicia al comprar maquinas de limpieza y después
proceder en fa venta generando primeramente una cotizacion, la cual tiene gue
contener los datos del cliente y del personal quien fue que atendid, se continua
agregando los datos del producto que estan ubicadas en una hoja que el vendedor
lo tiene, o buscarla en Excel, después de ellos se pasa a ser el debido calculo y se
procede a enviar |2 cotizacion al cliente. Después el cliente envia como respuesta el
orden de compra, donde la cotizacién ya pasa a ser una orden de compra, se hace la
entrega del pedido del dliente con previa facturacion. Por ultimo entre todo el
proceso se solicita los reportes de las ventas realizadas, los reportes de las
cotizaciones realizadas, archivar cada cotizacién.

6. ¢Qué solucidn usted considera que pueda camblar Ia problemdtica que tiene su
empresa?
Un sistema que permita optimizar y minimizar los errores al momento de facturar y
que permita realizar busqueda de los registros de los costos de los productos, debido
a que este proceso toma su debidao tiempo y genera recarga de trabajo al trabajador
y sobre todo perdida de ventas al no ser entregados los pedidos a tiempo.

Imagen 1: Gerente General y Sub Gerente

CU&IEWU.HL&U‘.—-

Jo3¢ R. Roaniguez Nunes
Judy Rodrigasz Nifez

VB2 Gerente General de la empresa
Comerclol Industrial IVC 5.A.C
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ENCUESTA PARA ANALIZAR Y DETERMINAR LA PROBLEMATICA ACTUAL
DE LA EMPRESA “COMERCIAL INDUSTRIAL JVC S.A.C.”

Nombre del Entrevistado: Rodriguez Nufiez, Judy
Cargo del Entrevistado: Gerente General
Departamento/Area: ; Gerencia
Sector: Industrial

INSTRUCCIONES:

Sirvase Ud. a contestar las siguientes interrogantes, por lo que se espera por parte de usted gran
sinceridad, brindando todas las posibles respuestas todo ello contribuird con el desarrollo de la
empresa, la presente entrevista tiene como finalidad identificar su actual situacion, se considera
responder con veracidad.

1. éComo estd estructurado su empresa, y que funciones cumplen?
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ANEXO 02 — DIAGRAMA DE ISHIKAWA
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ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo

ANEXO 03 - DIAGRAMA DE PROCESO

ﬁ UNIVERSIDAD CEsArR VALLEJO

DIAGRAMA DE PROCESO
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ANEXO 04 - DIAGRAMA DE FLUJO
(PROCESO DE COMERCIALIZACION)

ﬁ UNIVERSIDAD CEésAr VALLEJO
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ANEXO 05 - SOLICITUD DE ENTREVISTA

Asunto: Solicitud de entrevista
Lima, 11 de Abril de 2018
OF-CTCP N2 0D1 / 2018

Srta.:

JUDY RODRIGUEZ NUNEZ
Gerente General de la empresa Comercial Industrial WCS.ALC

Estimada Srta.

Por medio de este documento la que suscribe Vanesa Gina Criséstomo
Rodriguez alumna de la Universidad Cesar Vallejo, me permito mandarle un cordial

saludo y a la vez solicitarle una cita para realizar la entrevista respecto a su empresa.

Acerdando para el dia Viernes 13 de Abril del afio en curso, a horas 9,00 am,
con la finalidad de obtener informacién relacionada con los requerimientos necesarios

para la iniciativa de la investigacién para la elaboracién de mi Tesis.

Sin mas por el momento me despido de usted esperando tenga un excelente

dia.Por su atencién, gracias.

ATENTAMENTE

Vanesa Glna Criséstomo Rodriguez

okt

Sistema Informadtico para el proceso Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
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ANEXO 06 — ACEPTACION DE ENTREVISTA

be! Comercial Industrial JVC S.A.C.
\ COMERCIAL INDUSTRIAL calle Lealtad M: W Lt. 27 Micaela
Bastidas - Sector 1, Me

JVCSAC el

Telf : [02) 355 - 1202

Asunto: ACEPTACION DE SOLICITUD DE ENTREVISTA
N2001 /2018
Lima, Abril 12 del 2018
Srta.:
Vanesa Criséstomo Rodriguez
Estudiante de |a Universidad Cesar Vallejo - Sede Ate

Por medio de la presente primeramente |e enviamos unos cordiales saludos y a la vez
aceptamos cordialmente |a entrevista por ser realizada a la Srta. Judy Rodriguez Naiez, gerente
general de la empresa Comerdal & Industrial IVC $.A.C.

Lo aclarado en su solicitud de entrevista, ja fecha de la reunidn con la gerenta general
de la empresa seria un lapso de dos dias, teniendo en claro la fecha indicada Viernes 13 de Abril
del afio presente, a horas de la maana 9.00 am, donde sz le otorgara maltiples informaciones

para la realizacion de su investigacite.

Asimismo me despido de usted, que tenga un buen dia. Muchas gracias por su

atencion.
ATENTAMENTE
v | NErase”
Lilian Reyes
Auxillar Administrativo
Representante de Comerdial Industrial JVC S.A.C.
Sistema Informdtico para el proceso Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
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ANEXO 07 - SOLICITUD DE CONFORMIDAD

Asunto: Solicitud de carta de conformidad
Lima, 5 de Septiembre de 2017
OF-CTCP N2 001 / 2017

Srta.:

IUDY RODRIGUEZ NUNEZ
Gerente General de Ia empresa Comercial Industrial IVCS.A.C.

Estimada Srta.

Por medio de este documento la gue suscribe Vanesa Gina Crisostomo
Rodriguez alumna de |z Universidad Cesar Vallejo, me permito mandarle un cardial
saludo y a la vez solicitarle una carta de conformidad para realizar mi investigacion
"SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION" en su empresa.

Sin mas por el momento me despida de usted esperando tenga un excelente

dia.Por su atencién, gracias.

ATENTAMENTE

Vanesa Gina Criséstomo Rodriguez

/)

~
LA
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ANEXO 08 - CARTA DE CONFORMIDA

Co fal Industrial JVC S.ALC.

X COMERCIAL INDUSTRIAL u:el::a:an"Ma WLL 27 Micaela
Bastidas - Seczor 1, Are

Uma 3~ Peri

Telt.: |01) 355 - 2402

Asunto: CARTA DE CONFORMIDAD
N2 (01 /2018
Lima, Abril 12 del 2018
Sefiores:

Universidad Cesar Vallejo - Sede Ate

CARTA DE CONFORMIDAD DE IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA INFOMATICO PARA
EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DEL AREA DE VENTAS

De nuestra consideracion:

Por medio de |a presente "CARTA DE CONFORMIDAD DE IMPLEMENTACION DE UN
SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DEL AREA DE VENTASY,
certificamos que:

La estudiante universitaria Vanesa Gina Crisdstomo Rodriguez, identificado con D.N.L
76024757, quien labord en nuestra empresa desempefiandose como desarroliador, ha
reglizado con eficiencia y profesionalismo los servicios que se ha requerido por parte de nuestra
empresa como:

1. Desarroliar un Sisterma Web que sirva coma herramienta en el proceso de
registro de ventas dela empresa.

2. Implementar el sistema sin ocasionar contratiempos al personal encargado del
departamento de ventas de la empresa.

Asimismo cabe recaicar que dicho sistema ha sido de gran ayuda en los Gltimos meses
para la gestion diaria desarrollada por el personal de a empresa, como también en los procesos

ofientados a la toma de decisiones y cumplimiento de los indicadores del negocio

Sin mas por &l momento me despido de usted. Muchas gracias por su atencion.

ATENTAMENTE

Representante de Comerdal Industrial JVC S.A.C.

Sistema Informdtico para el proceso Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa
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ANEXO 09
SOLICITUD DE CONFORMIDAD DE IMPLEMENTACION DEL SOFTWARE

ﬁ UNIVERSIDAD CEsAR VALLESO SOLICITUD DE CONFORMIDAD DE IMPLEMENTACION

Asunto: Solicitud de Conformidad de implementacién del Software
Lima, @ de Abril de 2018
OF-CTCP N° 001 / 2018

Srta.:

JUDY RODRIGUEZ NUNEZ

Gerente General de la empresa Comercial Industrial JVC S.A.C.
Estimada Srta,

Por medio de este dotumento la que suscribe Vanesa Gina Crisdstomo Rodriguez
alumna de la Universidad Cesar Vailejo, me permito mandarle un cordial saludo y a la vez
solicitarle un acta de conformidad de Implementacion del software del “SISTEMA INFORMATICO
PARA EL PROCESC DE COMERCIALIZACION" en su empresa,

Sin mas por el momento me despido de usted esperando tenga un excelente dia.Por

su atencidn, gracias.

ATENTAMENTE

Vanesa Gina Crisostomo Rodriguez

~ -~
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ANEXO 10
SOLICITUD DE CONFORMIDAD DE IMPLEMENTACION DEL SOFTWARE

Comercial Industrial JVC 5.A.C.

a "\ COMERCIAL INDUSTRIAL Calle Lealtad Mz W LT, 27 Micaely
J V C S A C Bastidos — Sector 1, Ate
Lima 3 - Pard

Tolf.: {01) 355 - 1402

Asunto: ACTA DE CONFORMIDAD DE IMPLEMENTACION DE SOFTWARE
N? 001 /2018

Lima, 12 Abri| del 2018

Srta.:

Vanesa Gina Criséstomo Rodriguez

Estudiante de Ia Universidad Cesar Vailejo - Sede Ate

Por medio de la presente primeramente le enviamos unos cordiales saludos y 2 fa vez
Srta. Judy Rodriguez Nifiez, gerente general de la empresa Comercial & Industrial IVC S.AC,,
aceptd cordialmente la solicitud de acta de conformidad de implementacion de software

realizada la Srta. Vanesa Gina Criséstomo Rodriguez,

Lo aclarado en su solicitud de acta de conformidad, tenlenda en claro la fecha de envié
de solicitud de conformidad del 8 de Abril del afio presente, la empresa otorga el permisa para
ia Implementacidn del Software “Sistema Informatico para el proceso de comerﬁalizaddn", el

02 de Noviembre del presente afto.

Asimismo me despido de usted, que tenga un buen dis, Muchas gracias por su

atencion.

ATENTAMENTE

=
o

'L_;,-"
A 2R
] 1, 4 \1_::\

Lilian Reyes
Auxiliar Administrativo
Representante de Comerdal Industrial IVCS.A.C.
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ANEXO 11
FICHA DE REGISTRO SIN DATOS
(1° INDICADOR —> CALIDAD DE FACTURACION)

ﬁ UNIVERSIDAD CESArR VALLEIJO » FICHA DE REGISTRO
FICHA DE REGISTRO
r' "' T e T T e e e T T LA A TON A e et i e i e Sk
! Facturas Emitidas con Errores 00% i
| Calidad de Facturacion = Total de Facturas Emitidas i
1 |
L—_“‘—___:--~--"-’-------——----- e --“-------‘-------_"-------_—":.-_-—_.-—----'--"—'-?—'-"__.,,"_. - - L & L]
s FICHA DE REGISTRO SR
"OBJETIVO: Regtslrar el porcenta;e de Facturas ernitidas con alguna equivocacion.
"DIMENSION: L Estrategias Comerciales a Corto ‘ HORA:  [300PM
o Plazo L e
INDICADOR: Calidad de Facturacion DURACION: | 1 Hora
INVESTIGADOR: i Criséstomo Rodriguez, Vanesa OFICINA: Area
[ 2o Sy | Gina ===  Comercial
| EMPRESA: Comercial Industrial JVC S.A.C.
PROCESO OBSERVADO: : Proceso de Comercializacién, | !
TIPO: [ ' SRR R G
' FECHA ‘ ""FAC AS | TOTALDE |
2018 EWDAS FACTUI:Ass CF
pema gt e el A L0h e et e L A "CON | EMITID Ye
MES | TEM |  FECHA | ERRORES | = )
I P
| 2 117 I R e e s i LB
‘ J
| R l = i
|
| —
|
e | :
| | —
1 :
TOTAL PSRN (W : ; |
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FICHA DE REGISTRO SIN DATOS
(2° INDICADOR —> VENTAS PERDIDAYS)

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
ﬁ FICHA DE REGISTRO
FICHA DE REGISTRO
R R e e R G e s T S i e TR }
i I | Numero de Pedidos no Entregados 0% E
i Ventas perdidas = Total de Ventas x Dia ; |
‘-'3—'--.--','-------"_ —————— e T S S S S T T T T T e e e - LT L ZJ - 2 T X _T T -T2 —'—2.!-:'“!"!‘-!!',",-.-""")
: FICHA DE REGISTRO ‘
"OBJETIVO: Regisirar el porcentaje de Ventas perdidas.
DIMENSION: iy [ Ventas 5 HORA: 3.00 PM
INDICADOR: . Ventas Perdidas ‘ DURACION: 1 Hora
INVESTIGADOR: - Criséstomo Rodriguez, Vanesa | OFICINA: | Area
' Gina Comercial
"EMPRESA: Comercial Industrial JVC SAC. E '
PROCESO OBSERVADO: Proceso de Comercalizacion. 2 |
TIPO: ;
! FECHA SR ISR U i) g R
N° 2018 ~ NUMERO PEDIDOS | TOTAL VENTAS X =
[ [WEST T jvEM [ FECHA IMUSHIERSDOR s RO
i — : o
| =
‘ !
=1
fila o o 4 ! |
TOTAL 7 % o
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ANEXO 12

INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

(1° INDICADOR —>

CALIDAD DE FACTURACION)

PRE - TEST FICHA DE REGISTRO

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO FICHA DE REGISTRO
FICHA DE REGISTRO - PRE TEST
e 1 et e o o oo o o
: Factur: itidas ’ ;
Calidad de Facturacion = e L B BTTeS 100%}
SEERNRNC ORI e R ;
R TN FICHA DE REGISTRO
OBJETIVO: Registrar el porcentaje de Facturas emitidas con alguna equivocacion.
| DIMENSION: ; B Elst—rategias Comerciales a Corlo HORA: | 300PM
INDICADOR: Caiidad da Faciuradin "DURAGION: | TFom
INVESTIGADOR: Criséstomo Rodriguez, Vanesa OFICINA: | Area
[ il fhh. Gina S Comercial
EMPRESA: Comercial Industrial IVC SAC, | |
'PROCESO OBSERVADO: Proceso de Comercializacion.
TIPO: = PRE-TEST |
FECHA FACTURAS =~ TOTALDE
% I 2018 (EMITIDAS | FACTURAS CF
| MES | WEM FECHA mﬁg’?m| Emmm 4
l e By s 01705118 | 1 l . 0.50 |
2 02/05/18 3 - S& |
’ 3 03/05/18 4 | - 057
. 4 04105778 3 s 060 i
‘ o e - 3 57 0.50 R
G 07705418 4 % 0.50
7 0810513 5 8 0.63
1| Mayo & T B 5 0.60
\’ [~ ~ TosAE 3 5 0.60 A
10 11/05/18 3 7 0.23 z
11| 12058 2 s & i 0s0
12 : 14/05/8 4 7 =3
13 1510518 3 5
‘ 14 1610518 4 6
‘ 8 | A7iosine | 7 | =
16 18/0518 4 [ 8
17 19/06/18 4 7
- 18 21/05/18 2 5
E TOTAL 83 112
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ANEXO 13
INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
(2° INDICADOR —> VENTAS PERDIDAYS)
PRE- TEST FICHA DE REGISTRO

UNIVERSIDAD CEsar VALLEJO
FICHA DE REGISTRO
FICHA DE REGISTRO - PRE TEST
:"'““"“"'"'"'""""'“'“""'"""""'"“""'"‘"'"“""'"'""""""""':
. Ventas perdidas = Numero de Pedidos no Entregados i i
! x 100% !
i Total de Ventas x Dia I i
L-----_--__--__--_-__-_--_-_----_----___--__---._-..---__------_---_-________--__--_-_.,------.'
___ FICHA DE REGISTRO A 72
OBJETIVO: Registrar el porcenta;e de Ventas perdidas. |
 DIMENSION: Ventas : ~ |HORA: [3.00PM |
INDICADOR: Ventas Perdidas | DURACION: | 1 Hora
INVESTIGADOR: 2 Criséstomo Radriguez, Vanesa OFICINA: Area
' Gina ‘ | Comercial
EMPRESA: ' = Comercial Industrial JVC S.A.C. |
PROCESO OBSERVADO: Proceso de Comercializacion, il
TIPO: PRE -TEST l
~ FECHA ' F 2z ]
N 2018 nunenopepmos mm.mmsx ;;f,
| [MES | TITEM | FECHA  NOENTREGADOS. | DR
"" I TV T2 T 4 R R e
- R 02o5A8T | FOAR 5 b |
[ 3 | oamsne 2 e |
’ 4 T o4sne | Al 4 50
‘ = 06105718 | 4 s
| _ 067
8 0710518 3 5 S
ma= 08/05(18 e
1| Mayo , 3 £ - 050 |
| 8 Q8/05/18 2 5 | 0.40
VR 10/05/718 2. 4 = 0.50 —-!
10 1105/18 3 5 R
' 11 1205118 i 4 o
| 12 14/9_5!18 3 1 5 0.60 |
13 15/06/18 3 | 4 7
14 16/05/18 2 5 040
. 15 ~ 17/05/18 3 5 D
' 16 - 180sA8 2 4 &5 |
s LEVANS . LN 4 8 067 |
l l 18 I 21/05/18 ' 2 4
% ' TOTAL 43 88

“ 3 S/
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ANEXO 14
INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
(1° INDICADOR —> CALIDAD DE FACTURACION)
POST - TEST FICHA DE REGISTRO

ﬁ UNIVERSIDAD CEsar VALLEJO FICHA DE REGISTRO
FICHA DE REGISTRO - POST TEST
R R g 2 I RS 7 e R S SRR
E R A b Facturas Emitidas con F.,'rlrores — .. i
! Total de Facturas Emitidas | e
| ]
o o o - - - - - -~ - - .
FICHA DE REGISTRO S $E
OBJETIVO: Registrar el porcentaje de Facturas emitidas con alguna equivocacion,
' DIMENSION: Estrategias Comerciales a Corto | HORA: | 3,00 PM
| INDICADOR: i e OURKGIO [ TFiora
"INVESTIGADOR: | Criséstomo Rodriguez. Vanesa | OFICINA: | Area
Gina B el | Comercial
EMPRESA: l Comercial Industrial JVC S.A.C.
PROCESO OBSERVADO: Proceso de Comercializacion.
TIPO: - |POST-TEST
i FECHA FACTURAS TOTALDE
| 2018 EMITIDAS FACTURAS CF
g S CON EMITIDAS (%)
| MES | ITEM FECHA ERRORES :
;| 1 02/11/18 1 % 0.20
i 2 03/11/18 3 = 0.38
3 05/11/18 1 i 0.17 |
4 06/11/18 2 7 0.29 |
5 07/11/18 2 . 0.29
6 08/11/18 2 1 F 0.40
7 09/11/18 3 . 8 0.38
1 | Noviembre = 8 10/11/18 2 5 0.29
3 12/11/18 1 5
0 | 18A1A8 1 &
i) 14/11/18 3 -
12 15/11/18 1 6
l 13 1611718 2 8
| |14 17111118 i 5
; 15 18/11/18 2 7
T 2011718 7 =i T 5
A7 | 21M1A8 1 P
18 f 2211118 2 7
TOTAL sxagy 116
Sistema Informdtico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina

de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

ANEXO 15
INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
(2° INDICADOR —> VENTAS PERDIDAYS)
POST - TEST FICHA DE REGISTRO

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLESO EICHA DE REGISTRO
FICHA DE REGISTRO - POST TEST
S e e B A e S B e Rt R IO TR s p S
§ Ventas perdidas = fNumero de Pedidos no Entregados ik . §
| Totai de Ventas x Dia ; ;
S
FICHA DE REGISTRO
FO_B'J—'ETIVO: Registrar el porcentaje de Ventas perdidas.
| DIMENSION: Ventas HORA: '3.00PM_
INDICADOR: Ventas Perdidas DURACION: | 1 Hora
INVESTIGADOR: ' Criséstomo Rodriguez, Vanesa | OFICINA: | Area |
{ Gina ' Comercial
EMPRESA: | Comercial  Industial  JVC
| PROCESO OBSERVADO: "_'—f"girgg(;?o:&é'é&ﬁé}éiéﬁéébﬁf' A
TIPO: | POST-TEST .
FECHA e |
i IR L | NUMERO PEDIDOS | TOTAL VENTAS X - t‘;"’) |
MES : ITEM FECHA ’ NO ENTREGADOS | DIA = ’
1 az2/11/18 2 | 8 0.33 i
2| osniAs > ! 5 R
3 | o518 1 | 4 o
4 | oenins 2 ‘ 5 G0
5 o7/11/18 1 4 025
6 08/11/18 2 5 0.40
1 — ——
0.40
g 12/11/18 2 8 . 033
10 13/11/18 2 5 ! 0.40
11 14111/18 1 4 0.25
12 15/11/18 2 6 0.33
13 161118 | 1 5
. 14 171118 | 2 5
15 19/11/18 2 ‘ 8
16 20[11/18 2 i .
17 2111118 S 4
18 22/11/18 2 6
e TOTAL O 92
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ANEXO 16

BASE DE DATOS EXPERIMENTAL

\ Calidad de Facturacion } \ Ventas Perdidas }
ITEM | PRE-TEST | POST-TEST ITEM | PRE-TEST POST-TEST
1 0.50 0.20 1 0.67 0.33
2 0.60 0.38 2 0.60 0.40
3 0.57 0.17 3 0.40 0.25
4 0.60 0.29 4 0.50 0.40
5 0.50 0.29 5 0.67 0.25
6 0.50 0.40 6 0.60 0.40
7 0.63 0.38 7 0.50 0.50
8 0.60 0.29 8 0.40 0.40
9 0.60 0.20 9 0.50 0.33
10 0.43 0.17 10 0.60 0.40
11 0.80 0.43 11 0.50 0.25
12 0.57 0.17 12 0.60 0.33
13 0.60 0.25 13 0.75 0.20
14 0.67 0.20 14 0.40 0.40
15 0.57 0.29 15 0.60 0.33
16 0.50 0.20 16 0.50 0.40
17 0.57 0.14 17 0.67 0.25
18 0.40 0.29 18 0.50 0.33
Sistema Informdtico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
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ANEXO 17
RESULTADOS DE LA CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO

Indicador: Calidad de Facturaciéon

[ Calidad de Facturacion 1

ler Indicador
Ne° Test Retest
1 0.50 0.50
2 0.60 0.50
3 0.57 0.45
4 0.60 0.50
5 0.50 0.40
6 0.50 0.50
7 0.63 0.60
8 0.60 0.55
9 0.60 0.50
10 0.43 0.35

La siguiente tabla muestra el Analisis de Confiabilidad segun el SPSS 25,
la cual muestra los resultados, indicando un nivel aceptable de confiabilidad,

es decir el instrumento es confiable.

Correlaciones
CF TEST CF RETEST

CF_TEST Correlacion de Pearson 1 ,788™
Sig. (bilateral) ,007
N 10 10
CF_RETEST Correlacion de Pearson , 788" 1
Sig. (bilateral) ,007
N 10 10

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Indicador: Ventas Perdidas

[ Ventas Perdidas ]
2do Indicador
Ne° Test Retest
1 0.67 0.50
2 0.60 0.60
3 0.40 0.35
4 0.50 0.45
5 0.67 0.50
6 0.60 0.60
7 0.50 0.45
8 0.40 0.35
9 0.50 0.45
10 0.60 0.60

La siguiente tabla muestra el Analisis de Confiabilidad segun el SPSS 25,
la cual muestra los resultados, indicando un nivel aceptable de confiabilidad,

es decir el instrumento es confiable.

Correlaciones
VP TEST VP RETEST

VP_TEST Correlacion de Pearson 1 7917

Sig. (bilateral) ,006

N 10 10
VP_RETEST Correlacion de Pearson 791" 1

Sig. (bilateral) ,006

N 10 10
**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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ANEXO 18
DETERMINACION DE LA POBLACION
REGISTROS DE FACTURACIONES
(1° INDICADOR —> CALIDAD DE FACTURACION)

@ TYCSAC REGISTROS DE FACTURAS - MAYO 2018
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REGISTROS DE VENTAS
(2° INDICADOR —> VENTAS PERDIDAYS)

m‘i‘\‘/’E‘SAc REGISTROS DE VENTAS - MAYQ 2018
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DETERMINACION DE LA POBLACION

- Calidad de Facturacion

Se tomo en consideracion los registros de las facturas por dia, haciendo un
total de 18, la cual fue tomada como poblacién, la cual para muestra se tomo
la misma cantidad ya que es < 30.

Ne° REGISTROS DE TOTAL
FACTURAS POR DIA
1 Mayo 18
TOTAL 18 > Poblacion

” Muestra

e 18 - Registros de Facturas por Dia
- Ventas Perdidas
Se tomo en consideracion los registros de las ventas por dia, haciendo un total

de 18, la cual fue tomada como poblacion, la cual para muestra se tomé la

misma cantidad ya que es < 30.

N° REGISTROS DE TOTAL
VENTAS POR DIA
1 Mayo 18
s o
e 18 - Registros de Ventas por Dia
Sistema Informdtico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
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ANEXO 19
MUESTREO NO PROBABLISTICO — POR CONVENIENCIA

=>» 1ler INDICADOR : Calidad de Facturacion

Registros de Factura - Mayo 2018

Sistema Informdtico para el proceso
de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.

N de Ne de Ne de
Registro Fecha Registro Fecha Registro Fecha

Registro 1 |01/05/2018 | Registro 11 |12/05/2018 |Registro 21 24/05/2018
Registro 2 | 02/05/2018 | Registro 12 |14/05/2018 |Registro 22 25/05/2018
Registro 3 | 03/05/2018 | Registro 13 |15/05/2018 |Registro 23 26/05/2018
Registro 4 |04/05/2018 | Registro 14 |16/05/2018 | Registro 24 28/05/2018
Registro 5 |05/05/2018 | Registro 15 |17/05/2018 |Registro 25 29/05/2018
Registro 6 |07/05/2018 | Registro 16 |18/05/2018 |Registro 26 30/05/2018
Registro 7 | 08/05/2018 | Registro 17 |19/05/2018 |Registro 27 31/05/2018
Registro 8 |09/05/2018 | Registro 18 |21/05/2018

Registro9 |10/05/2018 | Registro 19 |22/05/2018

Registro 10 | 11/05/2018 | Registro 20 |23/05/2018

=>» 2do INDICADOR : Ventas Perdidas
Registros de Ventas - Mayo 2018
N2 de N2 de N2 de
Registro Fecha Registro Fecha Registro Fecha

Registro 1 01/05/2018 |Registro 11 |12/05/2018 |Registro 21 24/05/2018
Registro 2 02/05/2018 |Registro 12 |14/05/2018 |Registro 22 25/05/2018
Registro 3 03/05/2018 |Registro 13 |15/05/2018 | Registro 23 26/05/2018
Registro 4 04/05/2018 |Registro 14 |16/05/2018 |Registro 24 28/05/2018
Registro 5 05/05/2018 |Registro 15 |17/05/2018 |Registro 25 29/05/2018
Registro 6 07/05/2018 |Registro 16 |18/05/2018 |Registro 26 30/05/2018
Registro 7 |08/05/2018 |Registro 17 |19/05/2018 |Registro 27 31/05/2018
Registro 8 09/05/2018 | Registro 18 |21/05/2018

Registro 9 10/05/2018 | Registro 19 |22/05/2018

Registro 10 |11/05/2018 |Registro 20 |23/05/2018
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ANEXO 20
EVALUACION DE EXPERTOS DE INDICADORES
(1° EXPERTO)

W UNIVERSIDAD CEéSArR VALLEIO INGENIERIA DE SISTEMAS

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto./’a""‘"eﬁ’P"",./""d/y‘ﬁ-”
Titulo y/o grado: /Zg. e De s Tertas

Ph:( ) f_lfdéfdr:( ) I Ingeniero: {4 [ Licenciado: { ) | Dtros:.< 1465 <rT|
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo

Fecha:_10 /05 / 13

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C. ATE VITARTE

Evaluacion de Indicadores

Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar el indicador
involucrado mediante una serie de preguntas marcando con un aspa (x} en las columnas Sl o NO.
Asimismo fe exhortamos en la correccion de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias,
con |a finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre clima organizaclonal.

s 1® Indicador: Calidad de Facturacién
ITEMS PREGUNTAS s
1 ¢El indicador tiene un  producto
estratégico con el cual se vincula el
objetivo? 1
2 ¢El Indicador tiene una meta clara
para medir su resultado?

3 LEl indicador muestra claramente el

resultado para poder analizarlo?

4 éSu férmula Indica el sentido del

indicador?

5 Del Instrumento de medicidn. ¢La
unidad de medicion es la adecuada
| para lo que se espera medir?.

TOTAL

NO OBSERVACIONES

| R DA PR 7S e

SUGERENCIAS:

Firma del experto:

Sistema Informdtico para el proceso
de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.
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UNIVERSIDAD CEsar VALLEJO INGENIERIA DE SISTEMAS

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Titulo y/o grado: IL('} AR 5,'&7&/““5' ..............................................

Ph:( ) I Doctor: ( ) [ Ingeniero: (<] I Licenciado: ( ) Oiros.z%'&?%ﬂ
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo .
Fecha:_{( / U5/ (8

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C. ATE VITARTE

Evaluacién de Indicadores

Mediante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar el indicador
involucrado mediante una serie de preguntas marcando con un aspa (x) en las columnas Sl o NO.
Asimismo le exhartamos en [a correccion de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias,
con la finalidad de mejorar Ia coherencia de las preguntas sobre clima organizacional.

: 22 Indicador: Ventas Perdidas -

ITEMS PREGUNTAS Si NO OBSERVACIONES |
1 ¢El indicador tiene wun producto A

estratégico con el cual se vincula el

objetivo? :

2 ¢El indicador tiene una meta clara

para medir su resultade?

3 ¢El indicador muestra claramente el

resultado para poder analizarla? |

4 ¢éSu formula indica el sentido del

| indicador?

5 Del Instrumento de medicién, éla

Mo e [ A

unidad de medicion es la adecuada 7[.
| para lo que se espera medir?
TOTAL | 3 |

SUGERENCIAS:

Firma del experto:

Sistema Informdtico para el proceso
de comercializacion de la empresa
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EVALUACION DE EXPERTOS DE INDICADORES
(2° EXPERTO)

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO INGENIERIA DE SISTEMAS

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y Nombres d |Expeno\[\€3&"l${\5% M\)Q\fe\b L\M Q.
L Ph:( ) l Doctor: ( ) Ingenierégi{(]_ I Licenciado: ( ) Otros:,,ﬁ{[j?:tx?i

Titulo y/o grado: ......

Universidad &Jv labora: Universidad Cesar Vallejo

Fecha: /{0 [ o0s [/ J%
PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C. ATE VITARTE
Evaluacion de Indicadores

Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar el indicador
Involucrado mediante una serie de preguntas marcando con un aspa (x] en las columnas SI o NO.
Asimismo le exhortamos en la correccion de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias,
con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre clima organizacional.

| 12 Indicador: Calidad de Facturacién
ITEMS | PREGUNTAS si_| NO | OBSERVACIONES

1 | éEl indicador tiene un producto 7
| estratégico con el cual se vincula el / '
| objetiva?

2 | ¢El indicador tiene una meta clara
| para medir su resultado?

_ resultado para poder analizario?
4 ¢Su formula indica el sentido del
indicador?
5 Del instrumento de medicidén, {la /
unidad de medicién es la adecuada \
x

\
3 ¢El indicader muestra claramente &l \f\
/
¥

_ paralo que se espera medir?.
| TOTAL

SUGERENCIAS:

Firma del experto:

Sistema Informdtico para el proceso
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ﬁ UNIVERSIDAD CEsar VALLEJO

Titulo y/o grado: ... Yt\?‘_v >

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto:...... (\!mf\ﬂz}é ....... N \Wdﬁ){Q&*'M

INGENIERIA DE SISTEMAS

Ph:( } | Doctor: | ) 7
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo

Fecha:_J0 [/ 05/ 12

Mediante la tabla de evaluacion de expertos.

Asimismo le exhortamos en la correccion de los

Ingeniero: fv)

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S,A.C, ATE VITARTE

Evaluacion de Indicadores

involucrado mediante una serie de preguntas marcandc con un aspa (x) en las columnas S! o NO.

con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre clima organizacional.

Licenciado: { )

Usted tiene la facultad de evaluar el indicador

items indicando sus observaciones y/o sugerencias,

22 Indicador: Ventas Perdidas
TEMS PREGUNTAS S | NO | OBSERVACIONES
1 | :El indicador tiene un producto
‘ estratégico con el cual se vincula el X \
| objetivo? Al B |
2 LEl indicador tiene una meta clara )( I !
| para medir su resuftado? / |
3 ] 4El indicador muestra claramente el | , /
' resultado para poder analizarlo? x
4 | ¢Su formula indica el sentido del K
| indicador? 5
5 Del instrumento de medicidn, éla A
unidad de medicién es la adecuada }(
| paralo que se espera medir?
TOTAL >
SUGERENCIAS:

B T L TR PP T ST PR TR PP TR BT R PR

Firma del experto:
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EVALUACION DE EXPERTOS DE INDICADORES
(3° EXPERTO)

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO INGENIERIA DE SISTEMAS

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres det Experto:......A..’.‘n‘}ﬁ.I.‘.’ 3 R”d‘“@?"‘ﬁf
de. Tecrolagns  de Tnlimaeiod

Titulo y/o grade: ...

Phi() Doctor: ( ) } lngenie}ozf ) Licenciado: ( } OBS mian ey
Universidad que labora; Universidad Cesar Va"be]o

Fecha: [/ __ [

PROYECTOQ DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C. ATE VITARTE

Evaluacion de indicadores

Medlante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar el indicador involucrada
mediante una serie de preguntas marcando con un aspa {x) en las columnas S| o NO. Asimismo le
exhortamos en la correccion de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad
de mejorar |la coherencia de Ias preguntas sobre clima organizacional.

| Indicador: Calldad de Facturacion SRR 0 - i« D L
| EMS | PREGUNTAS N T OBSERVACIONES
==l ¢El indicador tiene un producto
" estratégico con el cual se vincula el 1’
objetivo? .. - : -
2 éElindicador tiene una meta clara para | x
medir su resultado? |
3 LEl indicador muestra claramente &l %
| resultado para poder analizarlo? i = -
4 ¢Su formula indica el sentido del |
. indicador? . ol
5 !Del instrumento de medicion. ¢la
unidad de medicion es la adecuada
para lo que se espera medir?. { ‘ ! N
TOTAL X |

Evaluar con la siguiente puntuacion:
1:51 2:NO
SUGERENCIAS:

Firma del experto:

Sistema Informdtico para el proceso
de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.

Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina



Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO INGENIERIA DE SISTEMAS

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

. £=3
Apellidos y Nombres del Experto: A r\g::.l..fs ?\" llos ??"' el
Titulo y/o grado: 6#. .{?o":‘ .df.’.l.....fﬁtﬁ?...'f&iu.é-......d& eIndos e

Ph:{ ) Doctor:{ ) Ingeniero:{ ) | Licenciado: { ) | (0] T
Universidad que labora: Universidad Cesar Valleyo

Fecha:

e e e 1

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVCS.A.C. ATE VITARTE

Evaluacién de Indicadores

Mediante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar el indicador involucrada
mediante una serie de preguntas marcando con un aspa (x} en las columnas S| o NO, Asimismo le
exhortamos en la correccion de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad
de mejorar Ia coherencia de las preguntas sobre clima organizacional.

Indicador: Ventas Perdidas
ITEMS _ PREGUNTAS Sl NO | OBSERVACIONES
A ¢El indicador tiene un producto | w
f estratégico con el cual se vincula el ><
{_____|objetivo?
2 ¢El indicador tiene una meta clara para |
medir su resultado? ! ‘ x | | P
3 (Bl indicador muestra claramente el | x|
resultado para poder analizarle? |
Bl ¢Su formula indica el sentido del X
____|indicador?
5 Del instrumente de medicion. ¢La
unidad de medicion es la adecuada | %
| i paraloqueseespera medir?
TOTAL X
Evaluar con Ia siguiente puntuacion:
1:SI  2:NO
SUGERENCIAS:
Firma del experto:
] )

Sistema Informdtico para el proceso
de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.

Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina



Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

ANEXO 21
EVALUACION DE EXPERTOS DE LENGUAJE DE PROGRAMACION
(1° EXPERTO)

ﬁ UNIVERSIDAD CEsar VALLESO INGENIERIA DE SISTEMAS

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto:.. . o i e s emss s smnes

THUIO V/O Brad0s.... L AR Erd TG DE SISIEMAS ..o sessss s

l Ph:{ ) | Doctor: { | [ Ingenlero: {4 l licenciado: ( ) | Otfos:,..dﬁﬁz:e'zé-’k’}

Universidad que labera: Universidad Cesar Vallejo

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.

Evaluacion del Lenguaje de Programacién

Mediante la tabla de evaluacidn de expertos. Usted tiene |a facultad de evaluar €| Lenguaje de
Programacion involucrado mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificadas al final de
la tabla. Asimismo le exhortamos en la correccion de los items indicando sus observaciones yfo
sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre el clima erganizacional.

["ITEms PREGUNTAS | LENGUAJE DE PROGRAMACION

i ASP. | JAVA | PHP | OBSERVACION

! 0 NET | SCRIPT |

|1 Califigue Ud. Come manejan el grado '
de madurez los siguientes lenguajes de [ 7. "7/ 3

: | programacién. g |

K | Califique Ud. Como trabajan la

' compatibilidad con el resto del sistema i
| los siguientes lenguajes de 2 5 g

|| programacién. s
'3 | Califigue Ud. Como trabajan la
| dificultad de fa curve del aprendizaje =
los  siguientes  lenguajes  de % L S
programacion. o
4 Califigue Ud. Como trabajan |a

aplicaciones de terceros los sigulentes |
lenguajes de programacién.

5 Califigue Ud. Como trabajan el ”
' rendimiento y la escalabilidad los | /é/ 97
| siguientes lenguajes de programacion.

TOTAL | fo] 12 5

disponibilidad de librerias vy Z 9
- q

34

9

Evaluar con la siguiente puntuacidn:
1. MALO 2, REGULAR 3. BUENO

SUGERENCIAS:

Firma del experto: {
Sistema Informdtico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina

de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.




Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

EVALUACION DE EXPERTOS DE LENGUAJE DE PROGRAMACION
(2° EXPERTO)

UNIVERSIDAD CEésar VALLEJO INGENIERIA DE SISTEMAS

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto:.., t /\\QF\CE Ch’f MU I\/{ d 3 @’E’M
Titulo y/o grado: , M& 04 kq(:QﬂF

l__ Ph:{ ) DOctor () 1 Ingeniero; (%) ] Licenciado: [ ) | ObOSte. |

Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo
Fecha: 10 / 05 [ %

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C. ATE VITARTE

Evaluacion del Lenguaje de Programacion

Mediante |3 tabla de evaluacion de expertos, Usted tisne la facultad de evaluar el Lenguzje de
Programacion involucrado mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada al final de la
tabla. Asimismo le exhortamos en la correcciin de ios items indicando sus observaciones yio
sugerencias, con |a finalidad de mejorar la coherencla de las preguntas sobre clima organizacional,

ITEMS PREGUNTAS LENGUAJE DE PROGRAMACION
PHP | JAVA ASP OBSERVACIONES

. ‘ scmm' v

1 Califigue Ud, como manejan ef grado de -
1 madurez los siguientes lenguajes de /5
S | Programacidn, BRI iE s

2 Califigue  Ud. Como trabajan 1a

compatibilidad con el resto del sistema los

slgulentes lenguajes de programacion.

3 Califique Ud. como trabajan la dificultad de

2 curva del aprendizaje los siguientes

lenguajes de programacion.

[ 4 Califigue  Ud. como trabajan la
dispenibilidad de librerias y aplicaciones de 9\ [
terceros los siguientes lenguajes de =
programacabn ) |

allhque Ud. como trahajan ¢! rendimiento
y la escalabilidad los siguientes lenguajes de
programacion.
TOTAL

U0 k})i

L)

Evaluar con |a siguiente puntuacion:
1:MALO  2: REGULAR 3: BUENO
SUGERENCIAS:

Firma del experto:

Sistema Informdtico para el proceso Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa

COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

EVALUACION DE EXPERTOS DE LENGUAJE DE PROGRAMACION
(3° EXPERTO)

UNIVERSIDAD César VALLEIO INGENIERIA DE SISTEMAS

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

-~

5 //—> ) 'f T et {
Apellidos y Nombres del Experto...........7 njf(ﬂJ{“'WLffinc

s I, : - ' »
Titulo y/o grado: Hz‘}ﬂﬁrw\ufhmf"(wﬁ, v_!‘s’jr'.{wr-a/

[ Ph:{ } [ Doctor: { ) 7 I Ingeniero: | |} Licenciade: ( ) ] . 130 P E
Universidad que labora: Unlversidad Casar Vallejo ; 3

Fecha; 2% / (04 42

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC 5.A.C. ATE VITARTE

Evaluacion del Lenguaje de Programacién

Mediante la tebla de evaluacién de expertos. Usted tiene 1a facultad de evaluar el Lenguaje de
Programacidn involucrado mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada al final de Ia
tabla. Asimismo le exhortamos en la correccién de los items indicando sus observaciones y/o
sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre clima organizacional,

ITEMS PREGUNTAS LENGUAJE DE PROGRAMACION
PHP | HTML | ASP | OBSERVACIONES
. = =L e SR == NET |
T Califique Ud. come manejan el grado de
madurez los siguientes lenguajes de 73
| Programacion.
2 Califigue  Ud. Coma trabajan la

wd

compatibilidad con el resto del sistema los | ‘

e | siguientes lenguajes de programacién,

3 Califigue Ud. como trabajan la dificultad de
la curva del aprendizaje los siguientes
lenguajes de programacion. ;

’ © 4 |cCalifigue Ud  como trabajan  Ia

| disponibilidad de librerfas y aplicaciones de

| terceros  los sigulentes  lenguajes de

Programacion. {4 Gy 2

5 Califique Ud. como trabajan el rendimiento | o

. v la escalabilidad los siguientes lenguajes de | %
|_programacion. .

TOTAL 415

U

s

Evaluar con la siguiente puntuacién:
1:MALO  2:REGULAR 3: BUENO

SUGERENCIAS!

Firma del experto:

Sistema Informdtico para el proceso Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa

COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

ANEXO 22
EVALUACION DE EXPERTOS DE GESTOR DE BASE DE DATOS
(1° EXPERTO)

UNIVERSIDAD CEésar VALLEJO INGENIERIA DE SISTEMAS

-~
Apellides y Nombres dei Experto?q""'_ZEr":«J""'ﬂH“‘(_“

Titulo y/o grado: ...... N"?*“’(lf“'fb"..ﬂ?jbzﬁm

L Phi( ) I Doctor: { ) | Ingeniero: (x5 | ticenciade: { ) lOuos:..".‘.?.&?:'.s.Z:‘,c.,
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo

Fecha:_{6 [/ 0s/j2

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC $.A.C. ATE VITARTE

Evaluacién del Gestor de Base de Datos

Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar los Gestores de Base de
Datos involucrado mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada al final de la tabla,
Asimismo le exhortamos en la correccion de los ftems indicando sus observaciones y/o sugerancias, con
la finalidad de mejorar Ia coherencia de las preguntas sobre ¢lima organizacional.

ITEMS PREGUNTAS GESTOR DE BASE DE DATOS =
_ | MySQL | ORACLE [ SQUSERVER | OBSERVACIONES
1 Califique Ud. como trabajan |
el soporte de transacciones ') 7 2/
los siguientes gestores de _) e
| base de datos. Lo
2 Califique Ud. como gestionan

la administracién remota v

| administracién de

infermacion de los siguientes

gestores de base de datos.

3 Califique Ud. como manejan
las  bases de datos ! 3

relacionales los siguientes

YN

2 s

4
J

AV

gestores de base de datos.,
4 Califique Ud. como estan

capacitados en términos de ; - 2
segurided los  siguientes Z—‘ D, 2

gestores de base datos,

5 Califique Ud. como manejan
la  documentacién  formal
siguicntes gestores de base
i de datos.

i TOTAL /g | 13

i

Evaluar con la siguiente puntuacidn:
LMALO  2: REGULAR 3: BUENO
SUGERENCIAS;

atnmmenassrernanE . LTI T A

Firma del experto: 4

Sistema Informdtico para el proceso Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

EVALUACION DE EXPERTOS DE GESTOR DE BASE DE DATOS
(2° EXPERTO)

UNIVERSIDAD CEsAR VALLEJO INGENIERIA DE SISTE

Mendnde, Mo

Apellidos y Nombres del Experto:......... . .2

Titufo y/o grado: ........} L 4./

Ph:( ) l Doctor: { ) ] Ingeniero: (X) I Licenciado: ( ) ]Otros:_....._.......
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo

Fecha: {0 / 05/ 18,

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC 5.A.C. ATE VITARTE

Evaluacién del Gestor de Base de Datos

Mediante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar los Gestores de Base de
Datos invalucrado mediante una serle de preguntas con puntuaciones especificada al final de la tabla.
Asimismo le exhortamoes en la correccion de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con
la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre clima organizacional,

ITEMS PREGUNTAS | ___ GESTOR DE BASE DE DATOS _
MySQL ' ORACLE | SQLSERVER | OBSERVACIONES

[ 1 | Califique Ud. como trabajan :
I el soporte de transacclones /)-
los siguientes gestores de | S
base de datos. | I
2 Califique Ud. como gestionan
la administracién remota v | -
administracién de /)
informacion de jos siguientas | -
- gestores de base de datos.
|3 Califique Ud. como manejan S
| las bases de  datos %
relacionales los siguientes } \_)
gestores de base de datos. |
Califique Ud. como estan -
capacitados en términos de A
seguridad los  siguientes \.) |
| gestores de base datos, S

|'s | Califique Ud. como manejan |
la documentacion formal &
7

e ———

siguientes gestores de base
| de datos,

l’m TOTAL

Evaluar con la siguiente puntuacion:

] 6 l o

1:MALO  2: REGULAR 3: BUENO
SUGERENCIAS:

Firma del experto:

Sistema Informdtico para el proceso Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa

COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

EVALUACION DE EXPERTOS DE GESTOR DE BASE DE DATOS
(3° EXPERTO)

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO INGENIERIA DE SISTEMAS

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

/! /8 of P
Apellidos v Nombres def Expeno:.....,?ﬁt‘fvn liif?trlla'l..??"’sj s
<2

N P v P }r Fon 2 - o
Titulo yfo grado: ...... f]i@.LfL"r\@.eﬁwa‘{.\."( "’I’EJJ)‘—I".!‘“" fion

Phi(} | Doctor:( ) | Ingentero:{ ) ] Licenciado: [ } ot e
Universida'd'que labora: Universidad Cesar Vallejo ) 3 3
Fecha: 28 7 04 s48

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA L PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A,C. ATE VITARTE

Evaluacidn del Gestor de Base de Datos

Mediante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene |a facultad de evaluar los Gestores de Base de
Datos involucrado mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada al final de Ia tabia.
Asimismo le exhortamos en fa correccion de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con
1a finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre clima organizacional.

ITEMS PREGUNTAS £ _ GESTOR DE BASE DE DATOS
5 I _MySQL _ ORACLE | SQLSERVER | OBSERVACIONES

{ 1 | califigue Ud. como trabajan
el soporte de transacciones ,; |

los sigulentes gestores de
- base de datos. L
2 Califique Ud, coma gestionan
| la administracion remota y
| administracién de 2,. ! |
l informacion de los sigulentes i ‘

gestores de base de datos, e 14
3 | Califique Ud. como manejan ’ !

!las  bases de datos | g
| relacionales los siguientes
___ gestores de base de datos.
4 | Califique Ud, como estan
\ capacitados en términos de | 3

seguridad los  siguientes
gestores de base datos,
5 | Califique Ud. como manejan
| la  documentacion formal
slguientes gestores de base i
de datos. - |
TOTAL 45

Evaluar con la siguiente puntuacion:
LMALO  2: REGULAR 3: BUENO
SUGERENCIAS:

Firma dei experto:

Sistema Informdtico para el proceso Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa

COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

ANEXO 23

EVALUACION DE EXPERTOS DE METODOLOGIA DE DESARROLLO DE
SOFTWARE

(1° EXPERTO)

VERSI
ﬁ Co DAD Cesan Vateso INGENIERIA DE SISTEMAS

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Exper(o?M’;zﬁ”“v’/w’“‘ﬁ&y_“’
Tituio y/o grado: Hagislea S 286 e SgTewss

.........................................................................................................................

__ Phi() | Doctor: { ) | ingeniero: 4 | Licenciado: ( ) | otros: Zag..4. lea

Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo
Fecha: 10 /03 / 12

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE
LA EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC $.A.C. ATE VITARTE

Evaluacion de Ia Metodologia de Desarrollo de Software

Mediante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar la Metodologia
de Desarrollo de Software involucrado mediante una serie de preguntas con puntuadones
especificada al final de la tabla. Asimismo le exhortamos en la correccién de los items indicando
sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas
sobre clima organizacional.

ITEMS PREGUNTAS ' METODODOLOGIA DE DESARROLLO DE
SF
pi : | RUP  scrRum  xp | OBSERVACIONES
Pl Califique Ud. coma manejan fa gestién de

prioridades las siguientes metodologias '3 3 2
| de desarrollo de software. | ‘ |

2 Califiqgue Ud. como manejan en el ‘
enfoque a usuarios las siguientes 3 9;

e metodologias. —

3 Califigue Ud. como gestiona en el trabajo

desarrollo de software.

4 Califique Ud. como utilizan los estandares
' de  codificacién  las  siguientes 4B
metadologias de desarrollo de software, |
5 Califigue  Ud. como maneja la
documentacion formal las siguientes 3 ‘
| metodologias de desarrollo de software.

| TOTAL lad 13 | b ¥|

en grupo las siguientes metodologias de 3 ¥ <
2

Evaluar con la siguiente puntuacién:
1: MALO  2: REGULAR 3: BUENO
SUGERENCIAS:

Firma del experto:

Sistema Informdtico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

EVALUACION DE EXPERTOS DE METODOLOGIA DE DESARROLLO DE
SOFTWARE

(2° EXPERTO)

ﬁ UNIVERSIDAD CEsar VALLEJO INGENIERIA DE SISTEMAS
TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
S ade Mot o= {2:34
Apellidos y Nombres del Expenot\l\e)(ﬁf\aéwés; Gk
Titulo y/o grado: ......» (k%kgw‘p s

L Phi{) | Dector: { ) | Ingeniero: 5 Gcendadp:( ) | Otrost.n

Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo
Fecha:_f0 / 05 f iz

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE
LA EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C. ATE VITARTE

Evaluacion de la Metodologia de Desarrollo de Software

Mediante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar la Metodologia
de Desarrollo de Software involucrada mediante una serle de preguntas con puntuaciones
especificada al final de Ia tabla, Asimismo le exhartamos en la correcddn de fos items indicando
sus observaciones y/o sugerendias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas
sobre clima organizacional,

ITems | PREGUNTAS | METODODOLOGIA DE DESARROLLO DE |

SF
3 | RUP | SCRUM | XP | OBSERVACIONES |
1 Califique Ud. como manejan lagestionde |  —
prioridades las siguientes metodologfas | 5
de desarrollo de software.,

2 | Califique Ud. como manejan en el |
enfogue a wusuarios las siguientesl
Califique Ud. como gestiona en el trabajo

5
—

wl

metodologias.

€n grupo las siguientes metodologfas de
desarrallo de software.

4 Califique Ud. como utilizan los estdndares
de cadificacion las siguientes
metodolagias de desarrollo de software.

-

5 Califique  Ud. como maneja Ia|
documentacién formal las siguientes | B
metodologias de desarrollo de software, 3

TOTAL ' 12 A DR

Evaluar con la siguients puntuacién:
1: MALO 2: REGULAR 3: BUENO
SUGERENCIAS:

Firma del experto:

Sistema Informdtico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

EVALUACION DE EXPERTOS DE METODOLOGIA DE DESARROLLO DE
SOFTWARE

(3° EXPERTO)

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO INGENIERIA DE SISTEMAS

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

s i o T
Apellidos y Nombres del Experto:... /’“‘}"’i‘! ..... Cadlas . el

Moo O R i :
Titulo y/o grado: RERE &0 .14 A 2 &¢fl fok. A "i*o,"‘m’)d‘ o o

Ph:{ ) Doctor: { ) [ ingeniero:{ | Licenclado: () | Otros.........

Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo

Fecha:_18/06 /AQ

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE
LA EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL $VC S.A.C. ATE VITARTE

Evaluacién de la Metodologia de Desarrolio de Software

Mediante la tabla de evaluacidn de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar fa Metodologia de
Desarrollo de Software involucrado mediante una serle de preguntas con puntuaciones especificada al
final de Ia tabla. Asimismo fe exhortamos en la correccidn de los items indicando sus observaciones y/o
sugerencias, con la finafidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre clima orzanlzacidnal.

MEMS | PREGUNTAS - METODODOLOGIA DE DESARROLLO DE |
— SF -
RUP SCRUM  XP | OBSERVACIONES

1 | Califigue Ud. como manejan la gestion de
prioridades las siguientes metodologlas | ?-, |

| de desarrollo de software. | :
2 | Califique Ud. como manejan en el I

’ enfoque a usuarios las siguientes 2 ,

metodologlas. v
3 Califique Ud. coma gestiona en el trabajo

en grupo las siguientes metodologias de
desarrollo de software. i

4 Califigue Ud. como utilizan los estandares

de  codificacion las  siguientes | 3
metodologias de desarroilo de software. | !
5 | Califique Ud. como maneja Ila 3 !
documentacion formal las siguientes | = l '

metodologias de desarrolio de software.
TOTAL 15

Evaluar con Ia siguiente puntuacian:
1: MALO 2: REGULAR 3: BUENQ
SUGERENCIAS:

Firma del experto: (!

Sistema Informdtico para el proceso Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
de comercializacion de la empresa

COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.
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ANEXO 24
EVALUACION DE EXPERTOS DE VALIDEZ DE INSTRUMENTO
(1° EXPERTO)

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO FICHA DE OBSERVACION
VALIDACION DE INSTRUMENTOS
~ = =
Apellidos y Nombres del Expeno_ﬁqz‘{y‘(-“:,[vvﬁ*‘T/‘_’""‘z :

Titulo v/o grados ... M. Aederadigis o SicTemes

Ph:i{) | Doctor:() | Magister: {4~ | Licenciado: (] Otrosi............
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo C
Fecha: Z8 ;4 ,’(E

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC 5.A.C. ATE VITARTE

Taba de Evaluacién de Expertos para el Indicador:
Calidad de Facturacion
Mediante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene la facultad de calificar los instrumentos
utifizados para medir un indicader mediante una serie de preguntas con puntuaciones. Asimismo le
exhortamos en ia correccion de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad
de mejorar la coherencia de las preguntas sobre clima organizacional.

instrumento de medicién, se

relacionan con cada uno de los

elementos de los indicadores?
TOTAL

[ITEMS| PREGUNTAS ‘ VALORACION !
‘ | Deficiente  Regular Bueno | Muy Bueno | Excelente
| 0-20% | 21-50% 51-70% | 71-80% | 81-100%
1 ¢Existe relacion con el titulo de la 2 ,—,ﬂ y :
N2 investigacién? . So | .
2 | ¢Se menciona las variables de I3 i }
investigacion? L p |
3 | ¢Elindicador facilitard el logro de i vond
las objetivos de investigacion? | f? L
4 ¢Tiene relacidn con la variable de S
| estudio? , 1%
5 ¢Facilitara el andlisis vy | o
____ procesamiento de dato? | $% l
6 | {Esentendibie |as alternativas de “ )
| solucién? : fa) '/ |
7 | éEs claro, preciso y sencillo para | :
obtener los datos que se ; | Fo |
| requieren? )} AR
8 | ¢El instrumento de medicion | o
cumple con el disefio adecuado? Feh
9 | ¢El instrumento de medicion,
serd accesible a la poblacién | 7§7
i | sujeto de estudio? iy 2
10  ¢Cada una de las preguntas de

—
o

~05

o

Promedio de Valoraddn:

SUGERENCIAS:

A wtssmenesmensmanenenenes 3R IPTRIN RO TN BERS

Firma del experto:

Sistema Informdtico para el proceso
de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.

Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina



Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO FICHA DE OBSERVACION
VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Do i 0 T
Apellidos y Nembres del Experto:..[..E!‘..‘.f‘.’-_...’f-,-f.':ﬁ’.‘..."..’):‘../......J.j!./.f! w Haenm
Titulo y/o grado: ... 0, ZUGEMIE L1l DE SInTE, TR
Ph: [ } . Dactor: () Maglster ¢ [ Licenciado:{ ) OUOS s
Untversldad que labara: Universidad Cesar Vallejo
Fecha: 2& [ G%/ /&

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C. ATE VITARTE

Taba de Evaluacién de Expertos para el Indicador:
Ventas Perdidas
Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de calificar los instrumentos
utilizados para medir un indicador mediante una serie de preguntas con puntuaciones. Asimlsmo le
exhortamos en la correccién de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con [a finalidad
de mejorar fa coherencia de las preguntas sobre clima arganizacicnal,

ITEMS PREGUNTAS L VALORACION
Deficiente | Regular | Bueno ’ Muy Bueno ’ Excelente
0-20% | 21-50% | 51.70% = 71-80% | 81-100%

1 | ¢Existe relacion con el titulo de Ia 1z
L | investigacien? SIS
' 2 | ¢Se menciona las variables de la S
Investigacion? b o IR aiLhS
3 ¢Elindicador facilitard el logro de <
| los objetivos de investigacion? Ei 75 4 i
4 | {Tiene relacién con la variable de ;
estudio? : f/
5 | éFacilitard el  andlisis vy | 5
procesamiento de dato? < It {,
6 | ¢Esentendible [as alternativas de .
solucién? (R 2 | {7,
7 | 4Es clarg, preciso v sencillo para
obtener los datos que se -4 {
requieren? i) .7(‘\/; |
8 | ¢El instrumentc de medicion | { i ‘
_curnple con el disefio adecuado? 3 fx /4
¢El instrumento de medicion, ;
sera accesible a la poblacion ‘ ‘ ?sf/
; sujeto de estudio? &
10 | ¢Cada una de las preguntas de
instrumento de medicion, se B0
relacionan con cada uno de las e /,
| elementos de los indicadores? [ |
TOTAL |
Promedio de Valoracién:
SUGERENCIAS:
Firma del experto:
Sistema Informadtico para el proceso Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina

de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.
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EVALUACION DE EXPERTOS DE VALIDEZ DE INSTRUMENTO
(2° EXPERTO)

UNIVERSIDAD CEsArR VALLEJO FICHA DE OBSERVACION

VALIDACION DE INSTRUMENTOS

.;') S ‘,,) 3
Apellidos y Nombres del Experto:.....A.b'ﬁr_l.ﬁ.b........:,.(.'.'.f:.".‘.’.?......... SRRSO e

Titulo y/o grado: ... Dlapiiter o, Geshen.. Jo. T ARG 1025, A AR S
I Ph:( ) | Doctor:( ) Magister: ( ) I Licenciado: [ ) Otros .. mceimerees |
Universidad que labora: Universidad Cesar Valiejo - -
Fecha: 22 f09 [/ Iy

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL IVC S.A.C. ATE VITARTE

Taba de Evaluacion de Expertos para el Indicador:
Calidad de Facturacién
Mediante la tabla de ovaluacion de expertos. Usted tiene la facultad de calificar los Instrumentos
utilizados para medir un indicador medlante una serie de preguntas con puntuaciones. Asimismo Ie
exhortamos en la correccidn de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad
de mejorar la coherencia de las preguntas sobre clima organizacional.

{ITEMS PREGUNTAS [ VALORACION |
! | Deficiente Regular | Bueno | Muy Bueno | Excelente
| 0-20% 21-50% | 51-70% 71-80% | 81-100%
1 | ¢Existe relacion con el titulo de 1a I l aze
) investigacién? 3 | L 270 |
2 | éSe menciona las varlabies de la ) 1
| investigacién? » 95 _/r)
3 | ¢Elindicador facilitara el logro de 2 -~
fos objetivos de investigacion? S %
4 | {Tiene relacion con iz varlable de G o/
estudio? ! 12 /0
5 .{.Fadlitaré el analisis v o
______| procesamiento de dato? fesir. 9 2 A:-
6 | (Esentendible las alternativas de : 0.5
solucién? : P 932
7 {Es claro, preciso y sencillo para
{ obtener los datos que se 457
i =4
| | requieren? = i
8 SEl instrumento de medicion G {0/
e cumple con el disefio adecuado? ! [
9 | ZEl instrumento de medicidn, { ‘ oy
serd accesible a la poblacion i b) < '°0
sujeto de estudio? e
10 | éCada una de las preguntas de 2
instrumento de medicion, se B
relacionan con cada uno de los & YZ
elementos de fos Indicadores?
TOTAL - 959,
Promedio de Valoracién:
SUGERENCIAS:
Firma del experto: S 5/"){_;( i

Sistema Informdtico para el proceso
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO

FICHA DE OBSERVACION

VALIDACION DE INSTRUMENTOS

..........

, Ph:{) | Doctor: { }
Universidad que labora; Universidad Cesar Vallejo

| magister: {4 l Licenciado: [ } ! Otr0S oo

Fecha: 2% 108 [ ¢

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC $.A.C, ATE VITARTE

Taba de Evaluacién de Expertos para el Indicador:
Ventas Perdidas
Medfante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene I facultad de calificar los instrumentos
utifizados para medir un Indicador mediante una serle de preguntas con puntuaciones. Asimismo le
exhortamos en la correccidn de los items indicanda sus observaciones y/o sugerenclas, con ia finalidad
de mejorar la coherencia de las preguntas sobre clima organizacional.

[ITEms!

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

PREGUNTAS L33 VALORACION :
 Deficiente | Regular | Bueno | MuyBueno Excelente
0-20% 21-50% | 51-70% 71-80% 81-100% |
1 | ¢Existe relacion con el titulo de la | —,
| | investigacion? M 0’ > /“
|2 | ¢éSe menciona las variables de fa a5/
Investigacion? RAH)
3 {Elindicador facilitara el logro de 4 < o/
| los abjetivos de investigacién? i /=
4 | {Tiene relacion con la variable de P
estudio? it e = 95 %
S ¢Facilitara el analisis vy e,
| procesamiento de dato? | - - 1 A
& | ¢Esentendible las alternativas de | s
| solucién? ey . | 5%
7 iEs claro, preciso y sencillo para | |
obtener los datos que se ;) <o/
requieren? ) . | A
8 | ¢El Instrumento de mediciéh Y o
cumnple con el disefio adecuado? | 95 %
9 | ¢El instrumento de medicion, 5
sera accesible a la poblacion b< %
| sujeto de estudio? o
10 | ¢{Cada una de las preguntas de i
| instrumento  de medicion, se q ‘5 ; %
relacionan con cada uno de los { 4
i elementos de los indicadores?
TOTAL 259,
Promedio de Valoradén:
SUGERENCIAS: ' o
i JoRiatTL - Er SRR
Firma del experto: S ngelesl s
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EVALUACION DE EXPERTOS DE VALIDEZ DE INSTRUMENTO
(3° EXPERTO)

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO FICHA DE OBSERVACION
VALIDACION DE INSTRUMENTOS

~ ’ 5
= (<€ o)l
Apellidos y Nombres del Experto:.....mﬁf}%. "\é \'\A‘\\‘ Ca D A

Titule y/o grado: 'X—I\?):e‘) %\51'&?‘\“‘*""_"'} = -;Y(E}W‘&L‘,‘)
[_-, Phi( ) [ D.octor:( ) 1r Magister% ] Ucel;éiadn:i_)m ‘ l Otros:...

Universidad que labora: Univers idad Cesar Vallejo

Fecha: ) gy v S

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL IVC S.A.C. ATE VITARTE

Taba de Evaluacién de Expertos para el Indicador:
Calidad de Facturadén
Mediante la tabla de evaluacion de expertos, Usted tiene la facultad de calificar los instrumentos
utilizados para medir un Indicador mediante una serie de preguntas con puntuadones. Asimismo le
exhortamos en la correccion de los items Indicando sus observaciones y/o sugerencias, con fa finalidad
de mejorar I2 coherencia de las preguntas sobre clima organizacional.

[ﬁiﬁs“"“ “PREGUNTAS VALORACION ]
‘ Deficlente | Regular | Bueno | Muy Buenc | Excelente
‘ ‘ I 0-20% | 21-50% | 51-70% 71-80% = B1-100%
|1 | ¢Existe relacién con el titulo de la :
investigacion? . oA | \/ 90
2 ¢Se menciona las variables de la x( "
z investigacion? ! < C
| 3 | ¢Elindicador facilitard el logro de | i
| los objetivos de investigacion? 7(&
4 | ¢Tiene relacion con la variabie de 5( i
estudio? ) = | e f e
5 |¢Facilitara el analisis vy ‘
procesamiento de dato? ‘ LB s | \( Q0
6 | ¢{Es entendible las alternativas de o
|| solucién? . Y40
| ¢E3 claro, preciso y sencillo para
obtener los datos que se /’( G
L reguieren? L ‘ G
8 {El instrumento de medicidn | [ y
_ cumple con el disefio adecuado? R | qu 1
9 | ¢El instrumento de medicion, | !
“ serd accesible a la poblacion \< ([O |
sujeto de estudio? 1
¢Cada una de las preguntas de . i

instrumento de mediadn, se | =
[ relacionan con cada uno de los " X ‘.'O
elementeos de los indicadores? A
TOTAL ; ' a0

Promedio de Valoracién:

SUGERENCIAS:

Firma del experto:
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO FICHA DE OBSERVACION

VALIDACION DE INSTRUMENTOS
Apellidos y Nombres del Experto: M@“eﬂ@" W"‘" Q&AQ
6 hS.N:\,q P=TH\ (.Ow('m&\ 3&—§Qmo.s,

L Ph:( } IDoctor:[ } | Magister: )X I licenciado: [ | [ Otros:.....oc. l
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo

Titulo y/o grado: M Gy

Pachaz v ceps——nf

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C, ATE VITARTE

Taba de Evaluacion de Expertos para el Indicador:
Ventas Perdidas
Mediante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene |a facultad de calificar los instrumentes
utilizados para medir un indicador mediante una serie de preguntas con puntuaciones. Asimismo Je
exhortamos en la correccidn de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad
de mejorar la coherencia de las preguntas sobre clima organizacional,

ITEMSI PREGUNTAS _ VALORACION ik
‘ DefiGente | Regular | Bueno | Muy Bueno | Excelente
| 020% | 21-50% | 51-70% | 71-80% | 81-100%
f 1 Existe relacion con el titulo de la ;
Investigacion? e qu
2 | {5e menciona las variables de la X
| investigacién? ; Dt b e e te e o | e SN C’C
3 | ¢Elindicador facilitara el logro de | SZ ’
. los objetivos de investigacion? | | ! 90
|4 | ¢Tiene relacion con la variable de | | | Y
| estudio? ' : ! / QO‘
5 | cFacilitaré e  anahsis vy | [ Y, |
procesamiento de dato? ' 2 1 L 49C
& | ¢Esentendible las alternativas de
solucion? b 99 \(QU
7 | éEs claro, preciso y sencillo para
obtener los datos que se ! Yq
__| requieren? _ S At
B | ¢El Instrumente de medicidn ' y =
cumple con el disefio adecuado? | QU
9 | ¢E! instrumento de medicién, | |
serd accesible @ |a poblacion ; \?( n
sujeto de estudio? { i
10 | ¢Cada una de las preguntas de 2
| instrumento de medicion, se .
| relacionan con cada uno de los | go
elementos de los indicadores? |
TOTAL
Promedio de Valoradon:
SUGERENCIAS:

Firma del experto:

Sistema Informdtico para el proceso
de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.

Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

ANEXO 25 - MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMAS
Principal

' DIMENSIONES

Pa: ;Como influye
un Sistema
Informatico en el
proceso de
comercializacion

ide la empresa
Comercial &
Industrial JVC
S.A.C. Ate Vitarte?

- Secundarios

INDICADORES

METODOLOGIA |

P1: ;Cémo influye

un Sistema
Informatico en la
calidad de
facturacion del
proceso de
comercializacion

en |a empresa
Comercial &
Industnal JVC

S.A.C. Ate Vitarte?

P2: ;Como influye
un Sistema
Informatico en las
ventas perdidas del
proceso de
comercializacion

en la empresa
Comercial &
Industrial JVC
S.A.C. Ate Vitarte?

OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES
General General Independien
te
Oa: Determinar cuél es | Ha: El  Sistema
el grado de influencia | Informatico mejora el | X1= Sistema
de un Sistema | Proceso de | Informatico
Informatico para el | Comercializacién en la
Proceso de | empresa Comercial &
comercializaciéon en la | Industrial JVC S.A.C.
empresa Comercial & | Ate Vitarte.
Industrial JVC S.A.C. ‘
Ate Vitarte. . q o I
Especificos Especificas Dependiente
O1: Determinar de qué | H1: El Sistema |
manera el grado de  Informatico optimiza /a | D1:Estrategias
influencia de un | calidad de facturacion en Comerciales a
Sistema Informatico | el Proceso de Corto Plazo
influye en la calidad de | Comercializacion en la
facturacion en el | empresa Comercial & ;
Proceso de | Industrial JVC S A.C. |
Comercializacion en la | Ate Vitarte.
empresa Comercial &
Industrial JVC S.AC. | Y1= Proceso
Ate Vitarte. de
02: Determinar de qué | H2: El Sistema | Comercializa
manera el grado de | Informatico disminuye cion
influencia de un | las ventas perdidas en el
Sistema Informatico ! Proceso de D2:Ventas
influye en las ventas | Comercializacién en la

perdidas en el Proceso
de Comercializacion en
la empresa Comercial
& Industrial JVC S AC.
Ate Vitarte.

empresa Comercial &
Industrial JVC S.AC.
Ate Vitarte.

I1: Calidad de
Facturacion

12: Ventas
Perdidas

Tipo de
Investigacion:

| Aplicada
Disefio de

| Ventas Dia

Investigacion:
Experimental -
Pre Experimental

Poblacion:

11: 18 Registro de
Facturas por Dia
12: 18 Registro de ‘

Muestra:

I1: 18 Registro de
Facturas por Dia
12: 18 Registro de
Ventas Dia

Método de

Investigacioén: |
Hipotético - |
Deductivo

Técnica e
instrumentos:

Técnica: Fichaje
Instrumento:
Ficha de Registro

Sistema Informdtico para el proceso
de comercializacion de la empresa
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Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
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ANEXO 26
DESARROLLO DE LA METODOLOGIA RUP

Presentacion

La presente investigacion de tesis consiste en la implementacién de un Sistema
informatico para el proceso de comercializacion en la empresa Comercial &
Industrial JVC SA.C.

Comercial & Industrial es una empresa ubicada en el distrito de Ate Vitarte en Lima,
tiene la finalidad de brindar productos de calidad hacia sus clientes con referencia

al rubro industrial.

El desarrollo de la presente investigacion de tesis, esta desarrollado con la
metodologia RUP, se present6 un desarrollo de todo el negocio y sistema de
manera iterativa, de una manera mas disciplinada asignando tareas vy
responsabilidades, es representada con mucha documentacion con la verificacion

de calidad de software haciendo que la empresa se adapte a los nuevos cambios.
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1.1

MODELADO DEL NEGOCIO

Descripcion de la empresa

La empresa comercial & industrial JVC S.A.C. tiene presencia en el
mercado nacional desde hace ya 10 afos. Dedicada a producir y
comercializar maquinarias industriales de limpieza de calidad, acorde
a los avances tecnoldgicos y también a la necesidad de los entes

comerciales.

La empresa en la actualidad viene creciendo mas que nada en su
estatus econdmico, por lo que se vienen incorporando mas clientes a
la empresa., muy aparte de comercializar todos sus productos, se
dedican a la produccion de sus mismos productos que salen a venta
en el mercado. Su objetivo fundamental como empresa es brindar la
mayor calidad y eficiencia en las demandas de nuestros clientes y asi

poder ser la empresa lider en equipos e implementos de limpieza.

Son fabricantes de las aspiradoras y lustradoras industriales marca
TAURO, sello distintivo de esfuerzo y dedicacion por llegar a
consolidarnos como la empresa lider en el rubro. Somos una empresa
100% peruana, cuyo prestigio ha sabido ganarse en base a la
confianza de nuestros fieles amigos y clientes. Asimismo, son
distribuidores oficiales de nombradas marcas lideres mundiales en

otros rubros del sector limpieza (Complementarios).

Misidn

Fabricar y comercializar equipos industriales de limpieza.
Proporcionamos Servicio Técnico adecuado a las necesidades y
expectativas de nuestros clientes. Con personal responsable,
eficiente, experimentado y en permanente capacitacion.

205

Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina

de comercializacion de la empresa
COMERCIAL & INDUSTRIAL JVC S.A.C.



ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Vision

Ser una empresa de reconocido prestigio y lider en el mercado
industrial y comercial nacional e internacional que brinde productos

de alta calidad y Servicio Técnico confiable.

1.2. Objetivos del Negocio
Objetivo General
Ser lider en la comercializacibn de maquinarias industriales de
limpieza, que por su precio y calidad sea competitivos, sobre todo
mantener en toda la organizacion una cultura de servicio al cliente.
Objetivos Especificos
Contar con un sistema de informacién que sea la base para lograr
una administracion eficiente.
Obtener una rentabilidad que le permita a la empresa competir
eficientemente.
Mejorarla productividad por areas con base en indicadores de
gestion.
Garantizar una atencion personalizada, respetuosa y optima que
permita una efectividad en el cierre de negocios.
Mantener contacto permanente con nuestros clientes y disminuir de
manera sustancial las peticiones.
Entregar oportunamente los productos comercializados por la
empresa en optimas condiciones.
Sistema Informdtico para el proceso . Criséstomo Rodriguez, Vanesa Gina
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FIGURA N° 01: Diagrama de Objetivos del Negocio
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1.3.

Actores del Negocio

Los actores esta representado por todas aquellas personas externas

al proceso de Negocio.

TABLA N° 01: Actores del Negocio

CODIGO

ACTOR DEL
NEGOCIO

DESCRIPCION

REPRESENTACION

ANO1

Actor quien solicita los

Cliente productos del Negocio.

Feberquien splcka ks
................................ producns del Magoan

ANO02

Actor quien abastece al
Negocio con los
productos.

Proveedor

L)

e shasleie A
HiAIaY COn W ok

Froveado

1.4.

Trabajadores del Negocio

Los trabajadores esta representado por todas aquellas personas

internas al proceso de Negocio.

TABLA N° 02: Trabajadores del Negocio

COoDIGO

TRABAJADOR DEL
NEGOCIO

DESCRIPCION

REPRESENTACION

TNO1

Se encarga de
controlar y
supervisar todas las
actividades del
Negocio.

Gerente

Tiia Lo ¥ S i Bivsa faa 1

L | /': b oy Hoperanes 2w ks

bz zekddades del Hagaca

TNO2

Se encarga de |Ia
administracién del
Negocio.

Administrador

Fl oA Tezhzjzdor oue =a arcag de L
! 1= artrmarisliean el e

TNO3

Se encarga del
control del punto de
venta y compras.

Jefe de Compray
Venta

I [T e
L il 1l o pennn o s nle
¢ carmpraR el Meqzrm
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Se encarga de

TNO4 Vendedor registrar  ventas, N [T
pedidos y servicios T/_ S
que se realizan. et
Se encarga de
TNO5 Comprador registrar las P T T
compras que se T H,.' e,
realizan a los i
proveedores.
Se encarga de .
TNO6 Almacenero registrar todo los ,-".:'_g"-l ______ 1,',;,:*,”““““1
productos por A -
categoria. S
1.5. Caso de Uso del Negocio
Los casos de usos del negocio son los que representan los procesos
o actividades que realizan en el Negocio por parte de los trabajadores
del Negocio.
TABLA N° 03: Casos de Uso del Negocio
CODIGO | CASO DE USO ACTOR DEL TRABAJADOR DEL REPRESENTACION
DE NEGOCIO NEGOCIO NEGOCIO
-lefe de Compra y e
CUNO1 Gestionar Cliente Venta
Pedidos -Vendedor U
-Almacenero
Gestionar Pedidos
CUNO02 Gestionar Proveedor -Almacenero (
Productos -Administrador
-Comprador
Gestionar Producto
CUNO3 Gestionar Cliente -lefe de Compra y
Ventas Venta

-Vendedor

Gestionar Ventas
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-Jefe de Compra vy e
Gestionar Venta [-” ﬂ
CUNO4 Compras de Proveedor -Administrador .,
producto -Comprador \““"—/
Gestionar Compras de producto
- B
Gestionar de -Administrador f
CUNO5 Reportes -Vendedor \J
-Jefe de Compra vy
Venta Gestionar Reportes
1.6. Especificaciéon del Caso de Uso
CUNO1 - Gestionar Pedidos
TABLA N° 04: Gestionar Pedidos
CUNO1-GESTIONAR PEDIDOS
Modelo: Negocio
Caso de Uso: Gestionar Pedidos
Actores: -Jefe de Compray Venta

-Cliente
-Almacenero
-Vendedor

Descripcidn:

Este Caso de Uso tiene como principal propdsito describir toda la
forma como se gestiona los pedidos de los clientes en la empresa
Comercial & Industrial JVCS.A.C.

Flujo de Eventos:

Flujo Basico de Trabajo

e El Cliente solicita un pedido.

e ElJefe de compray venta, recepciona y verifica pedido.

e Eljefe de compray venta envia orden de pedido a Almacenero.

e Almacenero verifica si hay stock de producto.

e Almacenero envia orden mas validacién de stock a vendedor.

e Vendedor empaca pedido a ser entregado.

e Vendedor elabora la facturacion y la orden de pedido (dia en que
se entregara pedido).

e Cliente recepciona factura y la orden de pedido.

Flujo Alternativo de Trabajo

e Sien caso en el pedido, uno de los productos llega mal, existe la
opcion de devolucién o cambio de producto, en un plazo
determinado.

Pre-Condiciones:

Tener en cuenta todos los procesos que se realizan.

Post-Condiciones:

El orden de pedido sera firmado al momento de ser recepcionado, de

tal manera la factura que se entrega al cliente final.
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CUNO02 - Gestionar Productos

TABLA N° 05: Gestionar Productos

CUNO2-GESTIONAR PRODUCTOS

Modelo: Negocio
Caso de Uso: Gestionar Productos
Actores: -Proveedor
-Almacenero
-Administrador
-Comprador
Descripcidn: Este Caso de Uso tiene como principal propdsito describir toda la

forma como se gestiona los productos y si cuenta con stock entrega
los productos pedidos si no cuenta con stock solicita un pedido, segun
categoria en la empresa Comercial & Industrial JVC S.A.C.

Flujo de Eventos: Flujo Basico de Trabajo

e El almacenero selecciona todos los productos y ordena por
categoria.

e El almacenero verifica los productos en stock.

e El almacenero verifica y registra productos viendo el estado de
stock de los productos.

e Sj existen productos agotados el almacenero, brinda reporte a
Comprador, de los productos agotados.

FUENTE: Elaboraciéon propia

e Comprador se encarga de pedir al Proveedor los productos, el
Administrador, es quien da la orden para el respectivo pago al
proveedor.

Flujo Alternativo de Trabajo
e El almacenero entra en de acuerdo con el proveedor para ver si
ocurren problemas con el pedido.

Pre-Condiciones: Tener en cuenta todos los procesos que se realizan.
Post-Condiciones: La gestion de los productos tiene que estar con un stock ilimitado,
para el alcance de los clientes en el momento oportuno que requiere

algun producto.
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CUNO03 > Gestionar Ventas

TABLA N° 06: Gestionar Ventas

CUNO3-GESTIONAR VENTAS

Modelo: Negocio
Caso de Uso: Gestionar Ventas
Actores: -Jefe de Compray Venta
-Vendedor
-Cliente
Descripcidn: Este Caso de Uso tiene como principal propdsito describir toda la

forma como se gestiona ventas a los clientes en la empresa Comercial
& Industrial JVC S.A.C.
Flujo de Eventos: Flujo Basico de Trabajo

e El cliente selecciona y solicita productos

e Elcliente genera una orden de compra.

o Eljefe de compray venta, recepciona y verifica orden de compra
y procesa.

o El jefe de compra y venta solicita a Vendedor la verificacién de
stock.

e Vendedor atiende la solicitud, envia stock del producto.

e Vendedor verifica si hay stock de producto en el registro de
productos.

e Valida el stock de productos y genera la venta.

FUENTE: Elaboracién propia

e Vendedor empaca producto a ser entregado.
e Vendedor elabora la facturacion de pedido.
e Cliente recepcionay paga por el producto.

Flujo Alternativo de Trabajo
e Sien caso uno de los productos llega mal, existe la opcién de

devolucién o cambio de producto, en un plazo determinado.

Pre-Condiciones: Tener en cuenta todos los procesos que se realizan.

Post-Condiciones: El orden de compra sera firmado al momento de ser recepcionado,

de tal manera la factura que se entrega al cliente final.
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CUNO4 > Gestionar Compras de Producto

TABLA N° 07: Gestionar Compras de Producto

CUNO4-GESTIONAR COMPRAS DE PRODUCTO

Modelo: Negocio
Caso de Uso: Gestionar Compras de producto
Actores: -Jefe de Compra y Venta
-Administrador
-Comprador
-Proveedor
Descripcidn: Este Caso de Uso tiene como principal propdsito describir toda la

forma como se gestiona las compras de productos a los proveedores
en la empresa Comercial & Industrial JVC S.A.C.
Flujo de Eventos: Flujo Basico de Trabajo

e Eljefe de compra y venta informa la deficiencia de productos en
el almacén mediante una solicitud.

e El Administrador acepta solicitud, firma y hace la entrega a
Comprador.

e El comprador se encargado de solicitar los pedidos.

e El Proveedor hace la recepcion y verifica los pedidos.

e El comprador decide si va hacer mas pedidos.

e El comprador realiza el pago respectivo.

e El proveedor hace la recepcion y verifica el pago.

FUENTE: Elaboracion propia

e El proveedor envia el documento de pago (factura).

e El comprador hace la recepcion del documento de pago.

e El comprador envia documento de pago jefe de compray venta.
e Eljefe de compray venta hace llegar al administrador.

Flujo Alternativo de Trabajo
e Sien caso en el pedido, uno de los productos llega mal, existe la

opcion de devolucién o cambio de producto, en un plazo
determinado, en mutuo acuerdo con el proveedor.

Pre-Condiciones: Tener en cuenta todos los procesos que se realizan.

Post-Condiciones: El documento de pago sera firmado al momento de ser recepcionado,
por el administrador.
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CUNO5 - Gestionar Reportes

TABLA N° 08: Gestionar Reportes

CUNO5-GESTIONAR REPORTES

Modelo: Negocio
Caso de Uso: Gestionar Reportes
Actores: -Administrador
-Jefe de Compra y Venta
-Vendedor
Descripcidn: Este Caso de Uso tiene como principal propdsito describir toda la

forma como se gestiona los reportes de venta en la empresa
Comercial & Industrial JVCS.A.C.
Flujo de Eventos: Flujo Basico de Trabajo

e El Administrador solicita reporte de las ventas.

e ElJefe de compray venta, recepciona y verifica solicitud.

e Eljefe de compray venta pide a vendedor el reporte de ventas.

e Vendedor elabora el reporte.

e Vendedor envia a jefe de compra y venta todo el reporte
completo.

o Jefe recepciona reporte y realiza la respectiva entrega de reporte

FUENTE: Elaboracién propia

a Administrador.
e Administrador evalta el crecimiento o disminucidn en las ventas.

Flujo Alternativo de Trabajo
e Si en caso el reporte es semanal, se brinda semanal o de tal

manera mensual.

Pre-Condiciones: Tener en cuenta todos los procesos que se realizan.
Post-Condiciones: Todos los reportes son firmados por los involucrados en caso de haya
problemas.
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1.7. Diagrama de Casos de Uso del Negocio
El diagrama de Caso de Uso del Negocio es aquel que representa todas las funciones y responsabilidades de los
actores, tanto internos como externos en el proceso de comercializacion. Es sobre todo para saber como es la

relacion entre los actores y trabajadores del Negocio.

FIGURA N° 02: Diagrama de Casos de Uso del Negocio
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1.8. Requerimientos del Negocio

En esta seccidn se busca identificar y documentar los requerimientos

del negocio, de una manera que sea entendible.

TABLA N° 09: Requerimientos del Negocio

ID ITEM REQUERIMIENTO DESCRIPCION PRIORIDAD
DEL NEGOCIO
Tener un correcto control de los pedidos de Alta
RFNO1 CONTROL DE Registro de los clientes, teniendo en cuenta la fecha de
PEDIDOS Pedidos entrega.
Tener el adecuado control en los productos, Alta
RFNO2 CONTROL DE Registro de segun su categoria y estar pendientes del
PRODUCTOS productos stock de ellos.
Tener un adecuado control de las ventas que Alta
RFNO3 CONTROL DE Registro de Ventas | se realizan en la empresa.
VENTAS
Tener un correcto control en las compras que Alta
RFNO4 CONTROL DE Registro de se realizan para llenar el stock de productos.
COMPRAS Compras
Tener un adecuado control de todos los Alta
RFNO5 CONTROL DE Administracion de | reportes ya sea semanal o mensual.
REPORTES Reportes

1.9. Realizaciéon de los Casos de Uso del Negocio

En la realizacién permite la aplicacion detallada aquellas actividades

dentro del proceso de comercializacion.

Gestion de Pedidos

Fealizacion Gestion de Pedidos

{from Casos de Uso de Megocio)

FUENTE: Elaboracion
propia

FIGURA N° 03: Diagrama de realizacion de Gestionar Pedidos
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FIGURA N° 04: Diagrama de realizacion de Gestionar Productos

A - - "
}..osealze /]
N -
- _F_z -

Gestion de Producto Realizacion Gestion de Productos

{from Casos de Uso de Negocio)

FUENTE: Elaboraciéon
propia

FIGURA N° 05: Diagrama de realizacion de Gestionar Ventas

- 7 -
==realize=> 4 y
el R RCRLEE e 4 ]
S r
e -_ _ -

Gestion de Ventas Realizacion Gestion de Ventas

[from Casos de Usc de Negocic)

FUENTE: Elaboracion
propia

FIGURA N° 06: Diagrama de realizacion de Gestionar Compras
de producto

Gestion de Compras de producto Realizacion Gestion de Compras de producto

FUENTE: Elaboracion
propia

{from Casos de Uso de Negocio)

FIGURA N° 07: Diagrama de realizacion de Gestion de Reportes
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el B R 1 i
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Gestion de Reportes Realizacion de Gestion de Reportea

FUENTE: Elaboracion
propia

{from Casos de Uso de Megocio)
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TABLA N° 10: Matriz de Trazabilidad del Proceso del Negocio Vs

Requerimientos del Negocio

MATRIZ DE TRAZABILIDAD DE PROCESO DE NEGOCIO VS REQUERIMIENTOS DEL NEGOCIO

o
PROCESO DE ACE:(IE%AC?ODEL R;:f ﬁll\;(s;g?:ll-(E)s REQUERIMIENTOS O l\(l:-UilE CAfEZDE ACTORES
NEGOCIO RESPONSABILIDAD
Control adecuado de Registro de Gestion de .
pedidos. RFNO1| Pedidos |cuno1| Pedidos Cliente
Verifica la Registro de B
disponibilidad y stock productos Gestion de
de Producto. Gerente RFNO2 CUNO02 Productos
Proceso de Control adecuado de Registro de Gestion de .
Comercializacion | ventas. o RFNO3 Ventas CUNO3 Ventas Cliente
Administrador
Registro de L
Control adecuado de Compras Gestion de Proveedor
las compras. RFNO4 CUNO4 Compras
Administracion Gestion de
Control de reportes. RFNO5| de Reportes | cuNo5| Reportes

1.10. Diagrama de clases general del negocio
En el diagrama representa la intervencion de los actores con las
entidades del negocio para el caso de uso de negocio en el proceso
de comercializacion.
FIGURA N° 08: Diagrama de Clases de Negocio - Cliente
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FIGURA N° 09: Diagrama de Clases de Negocio - Proveedor
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FUENTE: Elaboracion propia
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FIGURA N° 11: Actor Proveedor — Entidad Productos
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1.11. Diagrama de Actividades

CUNO1-> Gestio

nar Pedidos

El siguiente diagrama es aquel que representa a todas aquellas

actividades realizadas para el proceso de Comercializacion, desde

gue se genera la

gestién de pedidos.

FIGURA N° 12: Diagrama de Actividades de Gestionar Pedidos
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FUENTE: Elaboracion propia

i

».M.n'

CUNO02-> Gestionar de Productos

El siguiente diagrama es aquel que representa a todas aquellas

actividades realizadas para el proceso de Comercializacion, desde

gue se genera la

gestion de productos.

FIGURA N° 13: Diagrama de Actividades de Gestionar Productos
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FUENTE: Elaboracion propia

FIGURA N° 15: Diagrama de Actividades de Gestionar Compras de producto

FUENTE: Elaboracién propia

CUNO03-> Gestionar Ventas

El siguiente diagrama es aquel que representa a todas aquellas

actividades realizadas para el proceso de Comercializacion, desde

gue se genera la gestion de gestion de ventas.

FIGURA N° 14: Diagrama de Actividades de Gestionar Ventas
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CUNO04-> Gestionar Compras de producto

El siguiente diagrama es aquel que representa a todas aquellas

actividades realizadas para el proceso de Comercializacion, desde

que se genera la gestion de compras de producto.
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CUNO05-> Gestionar Reportes

El siguiente diagrama es aquel que representa a todas aquellas

actividades realizadas para el

proceso de Comercializacion, desde

gue se genera la gestion de reportes.

FIGURA N° 16: Diagrama de Activid

ades de Gestionar Reportes
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1.12. Dir;lgrama de Secuencia
CUNO1-> Gestionar Pedidos
El siguiente diagrama es aque
gestion de pedidos de Clientes

hasta la entrega de pedido.

| que representa la secuencia para la
desde la visita que hace a la empresa,

FIGURA N° 17: Diagrama de Secuencia de Gestionar Pedidos
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FUENTE: Elaboracion propia

FUENTE: Elaboracion propia
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CUNO02-> Gestionar Productos

El siguiente diagrama es aquel que representa la secuencia para la
gestion de productos, desde que se queda agotado hasta la peticion

de mas productos al proveedor.

FIGURA N° 18: Diagrama de Secuencia de Gestionar Productos
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CUNO03=> Gestionar Ventas

El siguiente diagrama es aquel que representa la secuencia para la
gestion de Ventas, desde que el cliente solicita un producto hasta el

pago final por parte de este.

FIGURA N° 19: Diagrama de Secuencia Gestionar Ventas
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CUNO04-> Gestionar Compra de Productos

El siguiente diagrama es aquel que representa la secuencia para la
gestion de Compra de Productos, desde que el comprador solicita

productos agotados al proveedor.

FIGURA N° 20: Diagrama de Secuencia de Gestionar Compra de Productos
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CUNO05-> Gestionar Reportes

El siguiente diagrama es aquel que representa la secuencia para la
gestion de Reportes, desde que el administrador solicita reporte de
las ventas que se realizan hasta el respectivo analisis de crecimiento

o disminucion de las ventas en el Negocio.

FIGURA N° 21: Diagrama de Secuencia de Gestionar Reporte
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1.13. Diagrama de Colaboracion

CUNO1-> Gestionar Pedidos

El siguiente diagrama es aquel que representa la colaboracién dada

entre las partes para la Gestion de Pedidos.

FIGURA N° 22: Diagrama de Colaboracion de Gestionar Pedidos
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CUNO02-> Gestionar Productos

El siguiente diagrama es aquel que representa la colaboracion dada

entre las partes para la Gestion de Productos.

FIGURA N° 23: Diagrama de Colaboracion de Gestionar Productos
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CUNO03-> Gestionar Ventas

El siguiente diagrama es aquel que representa la colaboracién dada

entre las partes para la Gestion de Ventas.

FIGURA N° 24: Diagrama de Colaboracion de Gestionar Ventas
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CUNO04-> Gestionar Compras de Productos

El siguiente diagrama es aquel que representa la colaboracién dada

entre las partes para la Gestion de Compras de Productos.

FIGURA N° 25: Diagrama de Colaboracion de Gestionar Compras de
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FUENTE: Elaboracion propia

CUNO5-> Gestionar de Reportes

El siguiente diagrama es aquel que representa la colaboracién dada

entre las partes para la Gestion de Reportes.

FIGURA N° 26: Diagrama de Colaboracion de Gestionar Reportes
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2.1

REQUERIMIENTOS

Modelado del Sistema

Un caso de uso es un documento narrativo que describe la secuencia
de eventos de un actor que usa un sistema para completar un

proceso. A continuacion se describirdn las caracteristicas del sistema

propuesta:

Requerimientos del Software
2.1.1. Requerimientos Funcionales
En esta seccibn se busca identificar y documentar los

requerimientos del sistema, de una manera que sea entendible

tanto para los usuarios finales como para el equipo de desarrollo.
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funcionales:

TABLA N° 11: Requerimientos Funcionales

ID ITEM REQUERIMIENTO DESCRIPCION PRIORIDAD
FUNCIONAL
El software debe poder verificar la autenticaciéon de Alta
RFO1 LOGIN USUARIO ingreso por parte del usuario.
El software debe permitir que el usuario pueda Alta
RF02 PRODUCTOS registrar, modificar y eliminar productos.
ALMACEN El software debe permitir que el usuario registre, Alta
RFO3 CATEGORIA modifique y eliminar categoria de productos.
El software debe permitir que el usuario registre el Alta
RF04 COMPRAS COMPRAS precio de compra de los productos.
El software debe permitir que el usuario registre, Alta
RFO05 PROVEEDORES | modifique y elimine proveedores.
El software debe permitir que el usuario registre, Alta
RFO06 VENTAS VENTAS modifique y elimine ventas.
El software debe permitir que el usuario registre, Alta
RFO7 CLIENTES modifique y elimine clientes.
El software debe permitir que el usuario registre, Alta
RFO08 SERVICIO modifique y elimine servicios.
SERVICIOS El software debe permitir que el usuario registre, Alta
RF09 PRECIOS modifique y elimine precios servicios.
El software debe permitir que el usuario registre, Alta
RF10 PEDIDOS PEDIDOS modifique y elimine pedidos.
REPORTE DE El software debe permitir que el usuario genere un Alta
RF11 REPORTE VENTAS reporte de las ventas realizadas.
REPORTE DE El software debe permitir que el usuario genere un Alta
RF12 FACTURAS reporte de las compras.
El software debe permitir que el usuario registre o Alta
RF13 ACCESO USUARIO elimine usuarios.
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TABLA N° 12: Requerimientos Funcionales RF0O1

ID Descripcion Prioridad
RFO01. USUARIO
ITEM. LOGIN
Acceso al Sistema
RF1.1 Se va a permitir el ingreso al sistema, con un usuario y Alta
contrasefia.
RF1.2 El usuario decidira si ingresa al sistema 0 como también puede Alta
cancelar el ingreso.
RF1.3 El usuario si en caso desea recordar contrasefia puede Media
seleccionar donde muestra “Recordar Contrasefia”.
RF1.4 El usuario si en caso olvida la contrasefia, existe la opcién de Media
Ayuda “Olvido su contrasefa”, ingresar y puede cambiarla.
TABLA N° 13: Requerimientos Funcionales RF02
ID Descripcion Prioridad
RF02. PRODUCTOS
ITEM. ALMACEN
Registro de Datos de Productos
RF2.1 Se permitira el registro de nuevos productos, presionando el Alta
botdén Nuevo, ID, nombre del producto, modelo, categoria, stock,
estado, imagen del producto y precio del producto.
RF2.2 Si el usuario decide modificar el producto de la lista, quiza tuvo Media
errores al registrar, tiene la opcién de modificar.
RF2.3 Si el usuario decide eliminar el producto de la lista, tiene la opcion Media
de eliminar.
RF2.4 Si se requiere hacer una busqueda entre todos los productos que Media
tiene, solo va en la caja de texto de bisqueda y busca el producto.
TABLA N° 14: Requerimientos Funcionales RF03
ID Descripcién Prioridad
RF03. CATEGORIA
ITEM. ALMACEN
Registro de Datos de Categoria
RF3.1 Se permitird el registro de nuevas categorias, presionando el Alta
botén Nuevo, ID, nombre de categoria, descripcion.
RF3.2 Si el usuario decide modificar la categoria, quiza tuvo errores al Media

registrar, tiene la opcion de modificar.
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RF3.3 Si el usuario decide eliminar la categoria, tiene la opcion de Media
eliminar.
RF3.4 Si se requiere hacer una blusqueda entre todas las categorias que Media

tiene, solo va en la caja de texto de blusqueda y busca la

categoria.

TABLA N° 15: Requerimientos Funcionales RF04

ID Descripcién Prioridad

RF04.COMPRAS

ITEM. COMPRAS

Registro de Datos de Compras

RF4.1 Se permitira el registro de nuevas compras, presionando el botén Alta
Nuevo, fecha, proveedor, comprobante, igv, total y estado si se

encuentra activo o inactivo.

RF4.2 Si el usuario decide verificar alguna compra puede ir a la opcion Media
detalles, para poder ver todo acerca de la compra.

RF4.3 Si el usuario decide eliminar alguna compra, tiene la opcién de Media
eliminar.
RF4.4 Si se requiere hacer una busqueda entre todas las compras que Media

tiene, solo va en la caja de texto de busqueda y busca la compra.

TABLA N° 16: Requerimientos Funcionales RF05

ID Descripcion Prioridad

RF05. PROVEEDORES

ITEM. COMPRAS

Registro de Datos de Proveedores

RF5.1 Se permitira el registro de nuevos proveedores, presionando el Alta
botdén Nuevo, ID, nombre de proveedor, tipo documento, numero

de documento, teléfono y email.

RF5.2 Si el usuario decide modificar algin proveedor, quiza tuvo errores Media

al registrar, tiene la opcion de modificar.

RF5.3 Si el usuario decide eliminar al proveedor, tiene la opcién de Media
eliminar.
RF5.4 Si se requiere hacer una busqueda entre todos los proveedores Media

gue tiene, solo va en la caja de texto de blsqueda y busca al

proveedor.
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TABLA N° 17: Requerimientos Funcionales RF06

ID Descripcién Prioridad

RF06. VENTAS

ITEM. VENTAS

Registro de Datos de Ventas

RF6.1 Se permitira el registro de nuevas ventas, presionando el botén Alta
Nuevo, fecha, cliente, comprobante, igv, total y estado si se

encuentra activo o inactivo la venta.

RF6.2 Si el usuario decide verificar alguna venta puede ir a la opcion Media

detalles, para poder ver todo acerca de la venta.

RF6.3 Si el usuario decide eliminar alguna venta, tiene la opcién de Media
eliminar.
RF6.4 Si se requiere hacer una busqueda entre todas las ventas que Media

tiene, solo va en la caja de texto de busqueda y busca la venta.

TABLA N° 18: Requerimientos Funcionales RF0O7

ID Descripcién Prioridad

RFO7. CLIENTES

ITEM. VENTAS

Registro de Datos de Clientes

RF7.1 Se permitird el registro de nuevos clientes, presionando el botén Alta
Nuevo, ID, nombre de cliente, tipo documento, numero de

documento, teléfono y email.

RF7.2 Si el usuario decide modificar algun cliente, quiza tuvo errores al Media

registrar, tiene la opcién de modificar.

RF7.3 Si el usuario decide eliminar algun cliente, tiene la opcién de Media
eliminar.
RF7.4 Si se requiere hacer una busqueda entre todos los clientes que Media

tiene, solo va en la caja de texto de busqueda y busca al cliente.

TABLA N° 19: Requerimientos Funcionales RF08

ID Descripcion Prioridad

RF08. SERVICIO

ITEM. SERVICIOS

Registro de Datos de Servicio
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RF8.1 Se permitira el registro de nuevos servicios, presionando el botén Alta
Nuevo, ID, nombre de servicio, empresa para quien es el servicio,

numero de documento, teléfono, direccion y precio del servicio.

RF8.2 Si el usuario decide modificar algun servicio, quiza tuvo errores Alta

al registrar, tiene la opcidon de modificar.

RF8.3 Si el usuario decide eliminar algun servicio, tiene la opcién de Alta
eliminar.
RF8.4 Si se requiere hacer una blsqueda entre todos los servicios que Alta

tiene, solo va en la caja de texto de blsqueda y busca al servicio.

TABLA N° 20: Requerimientos Funcionales RF09

ID Descripcién Prioridad

RFO09. LISTA DE PRECIO DE SERVICIOS

ITEM. SERVICIOS

Registro de Datos de Lista de Precios de Servicios

RF9.1 Se permitira el registro de nuevos precios de servicios, Alta
presionando el botén Nuevo, ID, nombre del servicio, y precio del

servicio.

RF9.2 Si el usuario decide maodificar el precio del servicio de la lista, Media

quiza tuvo errores al registrar, tiene la opcion de modificar.

RF9.3 Si el usuario decide eliminar el precio del servicio de la lista, tiene Media

la opcién de eliminar.

RF9.4 Si se requiere hacer una busqueda entre todos los servicios que Media
tiene, solo va en la caja de texto de busqueda y busca el precio

del servicio.

TABLA N° 21: Requerimientos Funcionales RF10

ID Descripcion Prioridad

RF10. PEDIDOS

ITEM. PEDIDOS

Registro de Datos de Pedidos

RF10.1 Se permitira el registro de nuevos pedidos, presionando el boton Alta
Nuevo, ID, nombre de pedido, empresa para quien es el pedido,

numero de documento, teléfono, direccién y precio del pedido.

RF10.2 Si el usuario decide modificar algin pedido, quiza tuvo errores al Media

registrar, tiene la opcién de modificar.

RF10.3 Si el usuario decide eliminar algun pedido, tiene la opcién de Media

eliminar.
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eliminar.

RF10.4 Si se requiere hacer una busqueda entre todos los pedidos que Media
tiene, solo va en la caja de texto de bldsqueda y busca el pedido.
TABLA N° 22: Requerimientos Funcionales RF11
ID Descripcion Prioridad
RF11. REPORTE DE VENTAS
ITEM. REPORTE
Generacion de Reportes de Ventas
RF11.1 Se permitira que el usuario genere reportes de las ventas, segun Alta
la fecha que requiere.
RF11.2 El usuario podra verificar si esta correcto ese reporte que quiere Media
generar.
TABLA N° 23: Requerimientos Funcionales RF12
ID Descripcién Prioridad
RF12. REPORTE DE FACTURA
ITEM. REPORTE
Generacion de Reportes de Factura
RF12.1 Se permitird que el usuario genere reportes de las facturas, Alta
segun la fecha que requiere.
RF12.2 El usuario podra verificar si esta correcto ese reporte que quiere Media
generar.
TABLA N° 24: Requerimientos Funcionales RF13
ID Descripcion Prioridad
RF14. USUARIO
ITEM. ACCESO
Registro de Usuarios
RF13.1 Se permitira el registro de nuevos usuarios, presionando el botén Alta
Nuevo, ID, nombre y usuario.
RF13.2 Si el usuario decide modificar algan usuario, quiza tuvo errores al Media
registrar, tiene la opcién de modificar.
RF13.3 Si el usuario decide eliminar algun usuario, tiene la opcion de Media
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En esta seccion los requerimientos no funcionales se describen

especificando el cédigo de cada requerimiento del sistema, la

descripcion del requerimiento no funcional y su respectiva prioridad.

TABLA N° 25: Requerimientos No Funcionales

ID CLASIFICACION DESCRIPCION REQUERIMIENTO NO PRIORIDAD
FUNCIONAL
RNFO1 Usabilidad Se enfoca a las | El sistema requiere de un logeo Alta
caracteristicas de estética y previo - que perm|tg a}cceder y
mostrar la interfaz principal.
consistencia en las interfaces
fg . El sistema debe ser usado solo
graficas y amigables. : i
por usuarios registrados.
El interfaz del sistema debe ser
amigable y de facil entendimiento
para el usuario.
La interaccion entre el sistemay el
usuario sera mediante botones de
accion.
El sistema debe de funcionar en
las siguientes plataformas de
Windows.
RNF02 Confiabilidad Se enfoca en las | El sistema estara disponible en Alta
. todo momento que el usuario
caracteristicas como e : .
quisiera ingresar a realizar
disponibilidad el tiempo | cualquier proceso de registro o
disponible del sistema vy quiza generar reportes.
facilidad de poder obtener | Elcontrol de acceso al sistema ser
controlado por una validacién de
reportes. . ~
usuario y contrasenia.
RNFO03 Rendimiento Se enfoca con las | El sistema debe de demorar no Alta
_ . méas de 3 segundos en poder
caracteristicas como tiempo | . .
ingresar al sistema.
de respuesta.
El sistema debe demorarse no
mas de 5 segundo en registrar
informacion.
RFNO4 | Consideracion de | Especifica las opciones del | EI  sistema considera una Alta

Disefo

disefio para el sistema.

arquitectura logica de tres capas:
Datos, Negocio y Presentacion.

La base de datos sera MySQL
Workbench.
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RFNO5 Aspectos Especifica los requerimientos | A cada usuario se le asignara una Alta
Generales de seguridad que debe tener c!ave para poder Ingresar al
sistema y se les considerara los
el sistema y sus | permisos correspondientes.
caracteristicas generales. El sistema seréa desarrollado en:
-Lenguaje de programacion PHP
y CSS.
-Gestor de base de datos MySQL.
2.1.3. Relacion entre los requerimientos funcionales y casos de uso del
sistema
Representa la relaciéon de los casos de uso del sistema y los
requerimientos funcionales, sin embargo esta relacion permite saber
si el caso de uso propuesto cubre las necesidades del usuario con los
requerimientos determinados.
TABLA N° 26: Relacion entre RFy CUS
ID CASO DE USO DEL REQUERIMIENTO REPRESENTACION
SISTEMA FUNCIONAL
CuUS01 Registrar Clientes RFO7 P
"\--__,-f"
R‘."QISW&I‘ Clientes
CuUSs02 Registrar Productos RF02 .
¥
Registrar Producios
CuUSO03 Registrar Pedidos RF09 o
f
-
Registrar Proveadares
CuUS04 Registrar Proveedores RF05 SN
Registrar Prove edores
CUSO05 Registrar Precio RFO04 ( T
Compras de -
Productos Registrar Precio Compras de
Productos
CuUS06 Administrar Venta RFO06 L
Administrar Ventas
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CuUso7 Crear Ventar RF06 Q
Crear Ventas
Cuso08 Registrar Usuarios RFO1 'O
Registrar Lsuarios
CUS09 Reporte de Venta RF10 O
Repore de Venta
Cus10 Reporte de Factura RF12
.
-
Reporte de Faciura
Cusl11 Registrar Categoria RF03
Registrar Categona
Cus12 Registrar Servicios RF09 ©
Reglstrar Seniclo
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TABLA N° 27: Matriz de Trazabilidad del Actividades Vs Requerimientos

del Sistema

MATRIZ DE TRAZABILIDAD DE ACTIVIDADES VS REQUERIMIENTOS DEL SISTEMA

PR%CEESO ACTIVIDAD DEL RESPONSABLE | REQUERIMIENTOS O | N2 DE CASOS DE ACTORES
NEGOCIO NEGOCIO DEL NEGOCIO | RESPONSABILIDAD Cus Uso
Gestionar | Registra, modifiquey |Administrador Registrar Registrar Administrador
Clientes | elimine clientes Vendedor RFO7 | clientes CuUso1 Clientes Vendedor
Registrar
Registra, modifiquey | Administrador productos con Registrar Administrador
Gestionar elimine productos Almacenero el stock Productos | Almacenero
RFO2 | adecuado CUs02
Productos Registrar
Registra, modifiquey | Administrador g. Registrar Administrador
elimine pedidos Vendedor pedidos de los Pedidos Vendedor
P RFQ9 | clientes Cuso03
Gestionar | Registra, modifiquey |Administrador Registrar a Registrar Administrador
Proveedores | elimine proveedores | Comprador RFOS proveedores CUSo4 Proveedores | Comprador
. . - . Registrar
Gestionar Re'gl.stra, mo.d|f|que 4 Administrador Reg|§trar Precio de | Administrador
Compras de | elimine precio de Precios de
Productos | compra Comprador Compras Compras de |Comprador
P RFO4 P CUSO5 | Productos
Visualizar lista de Administrador Visualizar lista Administrar | Administrador
Gestionar |Ventas Vendedor RFO6 | de Ventas CUS06 Venta Vendedor
Ventas Registra, modifiquey | Administrador Crear una Administrador
elimine Ventas Vendedor RFO6 | nueva Venta CuUso7 Crear Venta |Vendedor
Gestionar | Registra, modifiquey |Administrador Registro de Registrar Administrador
Usuarios | elimine usuarios Vendedor RFO1 | Usuarios CUs08 Usuarios Vendedor
Muestra reporte de Administrador Generacion de Administrador
Ventas Vendedor Reporte de Reporte de Vendedor
Gestionar RF10 | Venta CuUSs09 Venta
Reportes i6
P Muestra reporte de Administrador Generacion de Administrador
Facturas Vendedor Reporte de Reporte de Vendedor
RF12 | Factura CUS10 Factura
Gestionar | Registra, modifiquey |Administrador Reglstra'r las . Administrador
Producto |elimine productos Almacenero categorias de Registrar Almacenero
P RFO3 | los productos | CUS11 Categoria
Gestionar | Registra, modifiquey |Administrador Registrar los Registrar Administrador
Servicios | elimine servicios RFOg | SETvicios CUS12 Servicios
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2.2. Actores del Sistema
Los actores esta representado por todas aquellas personas externas
al proceso de Sistema.
TABLA N° 28: Actores del Sistema
CODIGO ACTOR DEL DESCRIPCION REPRESENTACION
SISTEMA
Actor  quien se
ASO1 Administrador | encarga de realizar 7 Actor quien se encaga de [
los mantenimientos. 7? _____ e e
Administradar
Actor  quien se
AS02 Vendedor encarga de gestionar pmnmed el
las ventas, anular las | - A
ventas, realizar A quien genera repores.
mantenimiento de Vendedor
clientes, quien
genera los reportes.
Actor quien solicita . e
. . [ I quien o013 o
ASO03 Comprador de | abastecimiento  de “+ abastecimiet de W
Productos productos en el P [ T TEEDEZ IER
almacén. Compradar de
Productas
Actor quien
AS04 Almacenero | administra el stock de ACior quien administa el
i) stack de preducios por
pI’OdUCtOS por —F — — — — lcategorias, realiza
categorias., realiza T mﬁgm;;mlemnﬂe
. . roductas.
mantenimiento  de Amacenero g
productos.

FIGURA N° 27: Actores del Sistema
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. Productos
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Almacenero
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FUENTE: Elaboracién propia

2.3. Casos de Uso del Sistema

Diagramas de Caso de Uso del Sistema

Los diagramas de caso de uso del sistema pueden ser usados para
describir la funcionalidad de un sistema, describiendo la relacion entre

los actores y los casos de uso del sistema.

- Administrador

FIGURA N° 28: Caso de Uso del Sistema — Administrador
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- Vendedor

FIGURA N° 29: Caso de Uso del Sistema — Vendedor
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FIGURA N° 30: Caso de Uso del Sistema - Almacenero
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- Comprador de Productos

FIGURA N° 31: Caso de Uso del Sistema — Comprador de Productos
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2.4. Especificaciones de Casos de Uso del Sistema

A continuacion se muestran las especificaciones de los casos de uso

en el sistema, en el cual se presenta al actor que realiza el caso de

uso, una breve descripcion, el flujo de eventos, los requerimientos

especiales, pre condiciones, post condiciones y los puntos de

extension.

CUSO01 - Registrar Cliente

TABLA N° 29: Especificacion del Caso de Uso Registrar Cliente

CUSO01-REGISTRAR CLIENTE

Modelo: Sistema

Caso de Uso: Registrar Cliente

Actores: -Vendedor

Descripcion: Este Caso de Uso tiene como principal propdsito registrar a los

nuevos clientes al Sistema.

Flujo de Eventos:

Flujo Basico de Trabajo

e Vendedor accede al sistema mediante un usuario y
contrasefa.

e Se muestra la interfaz principal con el panel de mend, ingresa
al Item Clientes.

e Se muestra interfaz de clientes, presiona en botén Nuevo
Cliente, para agregar a nuevo Cliente.

¢ Vendedor llena datos del nuevo cliente, presiona en boton
Guardar, en caso contrario si desea Cancelar, también tiene
la opcion de hacerlo.

e Vendedor si desea editar datos de Cliente en la tabla tiene la
opcién de Modificar a Cliente.

Sub Flujos

e Sub Flujo Nuevo
1. Vendedor selecciona opcidn nuevo para registrar a un
nuevo cliente.
2. Sistema muestra los campos a rellenar para registrar un
nuevo cliente.
e Sub Flujo Guardar
1. Vendedor llena los campos del nuevo cliente.
2. Vendedor guarda los datos ingresados al dar click en
botén guardar.
e Sub Flujo Cancelar
1. Vendedor cancela registro de nuevo cliente, si no desea
registrar.
e Sub Flujo Ver Registro
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e Sub Flujo Editar

1. Vendedor selecciona la opcion editar datos de cliente
seleccionado.

2. Vendedor selecciona la opcién buscar clientes.

3. Vendedor selecciona la opcién eliminar cliente.

Vendedor realiza busqueda de cliente.
Vendedor selecciona cliente a editar.
Vendedor da click en boton editar.
Sistema muestra datos del cliente seleccionado
Vendedor procede a realizar la edicion.
Vendedor procede a guardar cliente editado.
. Sistema muestra mensaje de cliente editado.
e Sub Flujo Buscar
1. Vendedor realiza una busqueda ingresando nombre de
cliente, automaticamente busca a Cliente.
e Sub Flujo Eliminar
1. Vendedor realiza una busqueda de cliente a eliminar,
pulsando botén eliminar.
2. Sistema muestra mensaje de cliente eliminado.

NogakowbdE

Flujo Alterno

Si en el flujo guardar, el sistema al llenar los campos no ingresa
los datos completos del cliente, el sistema no guarda los datos
gue quisieras registrar.

Pre-Condiciones:

El vendedor debe de haber iniciado sesion.
El vendedor debe estar registrado en la base de datos.

Post-Condiciones:

En el sistema web queda Agregado o Modificado el Cliente

Mockup Registrar Cliente:
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CUSO02 - Registrar Productos
TABLA N° 30: Especificacion del Caso de Uso Registrar Productos

CUS02-REGISTRAR PRODUCTOS

Modelo: Sistema

Caso de Uso: Registrar Productos

Actores: -Almacenero

Descripcion: Este Caso de Uso tiene como principal propésito registrar a los
nuevos productos al Sistema.

Flujo de Eventos: Flujo Basico de Trabajo
o Almacenero accede al sistema mediante un usuario y

contrasena.

e Se muestra la interfaz principal con el panel de mend, ingresa
al Item Productos.

e Se muestra interfaz de Productos, presiona en boton Nuevo
Producto, para agregar un nuevo Producto.

e Almacenero llena datos del nuevo Producto, presiona en
boton Guardar, en caso contrario si desea Cancelar, también
tiene la opcion de hacerlo.

e Almacenero si desea editar datos de Producto en la tabla
tiene la opcion de Modificar a Producto.

Sub Flujos

e Sub Flujo Nuevo
1. Almacenero selecciona opcién nuevo para registrar a un

nuevo Producto.
2. Sistema muestra los campos a rellenar para registrar un
nuevo producto.

e Sub Flujo Guardar
1. Almacenero llena los campos del nuevo producto.

2. Almacenero guarda los datos ingresados al dar click en
botdn guardar.

e Sub Flujo Cancelar
1. Almacenero cancela registro de nuevo producto, si no

desea registrar.

e Sub Flujo Ver Registro
1. Almacenero selecciona la opcién editar datos de producto

seleccionado.
2. Almacenero selecciona la opcién buscar productos.
3. Almacenero selecciona la opcion eliminar productos.

e Sub Flujo Editar

Almacenero realiza basqueda de producto.

Almacenero selecciona producto a editar.

Almacenero da click en botén editar.

Sistema muestra datos del producto seleccionado

Almacenero procede a realizar la edicion.

Almacenero procede a guardar producto editado.

w

FUENTE: Elaboracién propia
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7. Sistema muestra mensaje de producto editado.
e Sub Flujo Buscar
1. Almacenero realiza una busqueda ingresando nombre de
producto, automaticamente busca a Producto.
e Sub Flujo Eliminar
1. Almacenero realiza una busqueda de producto a eliminar,
pulsando botén eliminar.
2. Sistema muestra mensaje de producto eliminado.

Flujo Alterno

Si en el flujo guardar, el sistema al llenar los campos no ingresa
los datos completos de producto, el sistema no guarda los datos
gue quisieras registrar.

Pre-Condiciones:

El almacenero debe de haber iniciado sesion.
El almacenero debe estar registrado en la base de datos.

Post-Condiciones:

En el sistema web queda registrado o editado el producto.

Mockup Registrar Producto:
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CUSO03 = Registrar Pedidos

TABLA N° 31: Especificacion del Caso de Uso Registrar Pedidos

CUSO03-REGISTRAR PEDIDOS

Modelo: Sistema

Caso de Uso: Registrar Pedidos

Actores: -Vendedor

Descripcion: Este Caso de Uso tiene como principal proposito registrar a los

nuevos pedidos al Sistema.

Flujo de Eventos:

Flujo Basico de Trabajo

e Vendedor accede al sistema mediante un usuario y

contrasena.
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e Se muestra la interfaz principal con el panel de mend, ingresa
al Item Pedidos.

e Se muestra interfaz de Pedidos, presiona en botén Nuevo
Pedido, para agregar a nuevo Pedido.

e Vendedor llena datos del nuevo pedido, presiona en boton
Guardar, en caso contrario si desea Cancelar, también tiene
la opcion de hacerlo.

¢ Vendedor si desea editar datos de Pedido en la tabla tiene la
opcion de Madificar Pedido.

Sub Flujos

e Sub Flujo Nuevo
1. Vendedor selecciona opcidn nueva para registrar a un
nuevo pedido.
2. Sistema muestra los campos a rellenar para registrar un
nuevo pedido.
e Sub Flujo Guardar
1. Vendedor llena los campos del nuevo pedido.
2. Vendedor guarda los datos ingresados al dar click en
botdn guardar.
e Sub Flujo Cancelar
1. Vendedor cancela registro de nuevo pedido, si no desea
registrar.
e Sub Flujo Ver Registro
1. Vendedor selecciona la opcién editar datos de pedido
seleccionado.
2. Vendedor selecciona la opcién buscar pedidos.
3. Vendedor selecciona la opcién eliminar pedido.
e Sub Flujo Editar
Vendedor realiza blsqueda de pedido.
Vendedor selecciona pedido a editar.
Vendedor da click en botén editar.
Sistema muestra datos del pedido seleccionado
Vendedor procede a realizar la edicion.
Vendedor procede a guardar pedido editado.
. Sistema muestra mensaje de pedido editado.
e Sub Flujo Buscar
1. Vendedor realiza una busqueda ingresando nombre de
Pedido, autométicamente busca a Pedido.
e Sub Flujo Eliminar
1. Vendedor realiza una busqueda de pedido a eliminar,
pulsando botén eliminar.
2. Sistema muestra mensaje de pedido eliminado.

NogabkowhNPRE

Flujo Alterno

Si en el flujo guardar, el sistema al llenar los campos no ingresa
los datos completos, el sistema no guarda los datos que quisieras
ingresar.

Pre-Condiciones:

El vendedor debe de haber iniciado sesion.
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El vendedor debe estar registrado en la base de datos.

Post-Condiciones:

En el sistema web queda registrado o editado el pedido.

Mockup Registrar Pe

dido:
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CUSO04 - Registrar Proveedores

TABLA N° 32: Es

pecificacidon del Caso de Uso Registrar Proveedores

CUS04-REGISTRAR PROVEEDORES

Modelo: Sistema

Caso de Uso: Registrar Proveedores

Actores: -Comprador de Productos

Descripcion: Este Caso de Uso tiene como principal proposito registrar a los

nuevos proveedores al Sistema.

Flujo de Eventos:

Flujo Basico de Trabajo

e Comprador accede al sistema mediante un usuario y
contrasefia.Se muestra la interfaz principal con el panel de
mend, ingresa al Item Proveedores.

e Se muestra interfaz de Proveedores, presiona en boton
Nuevo Proveedor, para agregar a nhuevo Proveedor.
Comprador llena datos del nuevo proveedor, presiona en
boton Guardar, en caso contrario si desea Cancelar, también
tiene la opcion de hacerlo.

e Comprador si desea editar datos de Proveedor en la tabla
tiene la opcion de Modificar Proveedor.

Sub Flujos

e Sub Flujo Nuevo
1. Comprador selecciona opcién nueva para registrar a un
nuevo proveedor.Sistema muestra los campos a rellenar
para registrar un nuevo proveedor.
e Sub Flujo Guardar
1. Comprador llena los campos del nuevo proveedor.
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2. Comprador guarda los datos ingresados al dar click en
botén guardar.
e Sub Flujo Cancelar
1. Comprador cancela registro de nuevo proveedor, si no
desea registrar.
e Sub Flujo Ver Registro
1. Comprador selecciona la opcién editar datos de proveedor
seleccionado.
2. Comprador selecciona la opcion buscar proveedores.
3. Comprador selecciona la opcion eliminar proveedores.
e Sub Flujo Editar
Comprador realiza basqueda de proveedor.
Comprador selecciona proveedor a editar.
Comprador da click en boton editar.
Sistema muestra datos del proveedor seleccionado
Comprador procede a realizar la edicion.
Comprador procede a guardar proveedor
Sistema muestra mensaje de proveedor editado.
e Sub Flujo Buscar
1. Comprador realiza una busqueda ingresando nombre de
Proveedor, automaticamente busca a Proveedor.
e Sub Flujo Eliminar
1. Comprador realiza una busqueda de proveedor a eliminar,
pulsando botén eliminar.
2. Sistema muestra mensaje de proveedor eliminado.

ok wbdrE

editado.

Flujo Alterno

Si en el flujo guardar, el sistema al llenar los campos no ingresa
los datos completos, el sistema no guarda los datos que quisieras
registrar.

Pre-Condiciones:

El comprador debe de haber iniciado sesion.
El comprador debe estar registrado en la base de datos.

Post-Condiciones:

En el sistema web queda registrado o editado el proveedor.

Mockup Registrar Proveedores:
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CUSO05 - Registrar Precio de Compras de Productos

TABLA N° 33: Especificacién del Caso de Uso Registrar Precio de Compras
de Productos

CUSO05-REGISTRAR PRECIO DE COMPRAS DE PRODUCTOS

Modelo: Sistema

Caso de Uso: Registrar Precio de Compras de Productos

Actores: -Comprador de Productos

Descripcion: Este Caso de Uso tiene como principal propdsito registrar a las
nuevas compras de productos al Sistema.

Flujo de Eventos: Flujo Basico de Trabajo
e Comprador accede al sistema mediante un usuario y

contrasena.

e Se muestra la interfaz principal con el panel de mend, ingresa
al Item Compras.

e Se muestra interfaz de Compras, presiona en boton Nueva
Compra, para agregar nueva Compra.

e Comprador llena datos de la nueva Compra, presiona en
boton Guardar, en caso contrario si desea Cancelar, también
tiene la opcion de hacerlo.

¢ Comprador si desea editar datos de Compra en la tabla tiene
la opcién de Modificar Compra.

Sub Flujos

e Sub Flujo Nuevo
1. Comprador selecciona opcién nueva para registrar una

nueva Compra.
2. Sistema muestra los campos a rellenar para registrar una
nueva Compra.

e Sub Flujo Guardar
1. Comprador llena los campos de la nueva Compra.

2. Comprador para llenar proveedor recoge del registro
Proveedores.

3. Comprador guarda los datos ingresados al dar click en
botén guardar.

e Sub Flujo Cancelar
1. Comprador cancela registro de nueva compra, Si no

desea registrar.

e Sub Flujo Ver Registro
1. Comprador selecciona la opcion editar datos de Compra

seleccionado.
2. Comprador selecciona la opcion buscar compras.
3. Comprador selecciona la opcién eliminar compras.

e Sub Flujo Editar
1. Comprador realiza busqueda de compras.

2. Comprador selecciona compras a editar.
3. Comprador da click en botén editar.

FUENTE: Elaboracién propia
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4.
5.
6
7

e Su
1.

e Sub Flujo Eliminar

1.

2.

b Flujo Buscar

Sistema muestra datos de compras seleccionado.
Comprador procede a realizar la edicion.
Comprador procede a guardar compras editado.
Sistema muestra mensaje de compras editado.

Comprador realiza una busqueda ingresando nombre de
Compra, automaticamente busca a Compra.

Comprador realiza una busqueda de compras a eliminar,
pulsando botén eliminar.
Sistema muestra mensaje de compras eliminado.

Flujo Alterno

Si en el flujo guardar, el sistema al llenar los campos no ingresa
los datos completos, el sistema no guarda los datos que quisieras
ingresar.

Pre-Condiciones:

El comprador debe de haber iniciado sesion.
El comprador debe estar registrado en la base de datos.

Post-Condiciones:

En el sistema web queda registrado o editado la compra.

Mockup Registrar Precio de Compra:
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CUSO06 - Administrar Venta
TABLA N° 34: Especificacion del Caso de Uso Administrar Venta

CUS06-ADMINISTRAR VENTA

Modelo: Sistema

Caso de Uso: Administrar Venta

Actores: -Vendedor

Descripcion: Este Caso de Uso tiene como principal propésito Administrar
venta en el Sistema.

Flujo de Eventos: Flujo Bésico de Trabajo

e Vendedor accede al sistema mediante un usuario y
contrasefia. Se muestra la interfaz principal con el panel de
mendu, ingresa al Item Ventas.

e Se muestra la tabla de todas las ventas que se han realizado
en Crear Ventas.Si se presiona en boton Nueva Venta, se
puede agregar a nueva Venta.

Sub Flujos

e Sub Flujo Nuevo
1. Vendedor selecciona opcion nueva para registrar a una

nueva venta.
2. Sistema muestra los campos a rellenar para registrar una
nueva venta.

e Sub Flujo Imprimir
1. Vendedor puede imprimir cualquier venta que esta en la

tabla.

e Sub Flujo Buscar Venta
1. Vendedor busca la venta de acuerdo a fechas.

Flujo Alterno

Si en el flujo buscar, no buscas en el rango de fecha adecuado

no busca la venta que quisieras ver.

Pre-Condiciones: El vendedor debe de haber iniciado sesion.

El vendedor debe estar registrado en la base de datos.

Post-Condiciones: | En el sistema web queda registrado venta.

Mockup Administrar Venta:
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CUSO07 - Crear Ventas
TABLA N° 35: Especificacion del Caso de Uso Crear Ventas

CUSO07-CREAR VENTAS

Modelo: Sistema

Caso de Uso: Crear Ventas

Actores: -Vendedor

Descripcion: Este Caso de Uso tiene como principal propésito crear nueva
venta en el Sistema.

Flujo de Eventos: Flujo Basico de Trabajo
e Vendedor accede al sistema mediante un usuario y

contrasena.

e Se muestra la interfaz principal con el panel de mend, ingresa
al Item Ventas.
e Vendedor llena datos de nueva Venta, presiona en boton

Guardar.
e Sistema guarda en Administrar Venta, la venta que se creo.
Sub Flujos

e Sub Flujo Nuevo
1. Vendedor selecciona opcidn nueva para registrar una
nueva Venta.
2. Sistema muestra los campos a rellenar para registrar
nueva Venta.
e Sub Flujo Guardar
Vendedor llena los campos de la nueva Venta.
Vendedor agrega el cliente.
Vendedor agrega los productos.
Vendedor agregar el impuesto y método de pago.
Vendedor guarda los datos ingresados al dar click en
botdn guardar.
e Sub Flujo Ver Registro
1. Vendedor visualiza ventas creadas en Administrar
Ventas.
e Sub Flujo Buscar
1. Vendedor realiza una busqueda de productos que se
agregan a la venta.
Flujo Alterno
Si en el flujo guardar, el sistema al llenar los campos no ingresa
los datos completos, el sistema no guarda los datos que quisieras
registrar.
Pre-Condiciones: El vendedor debe de haber iniciado sesion.
El vendedor debe estar registrado en la base de datos.
Post-Condiciones: | En el sistema web queda registrado la venta creada.

FUENTE: Elaboraciéon propia
a b~ wbhE




FUENTE: Elaboracién propia
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Mockup Crear Venta:
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CUSO08 = Registrar Usuarios
TABLA N° 36: Especificacion del Caso de Uso Registrar Usuarios

CUSO08-REGISTRAR USUARIOS

Modelo: Sistema

Caso de Uso: Registrar Usuarios

Actores: -Administrador

Descripcion: Este Caso de Uso tiene como principal proposito registrar a los
nuevos usuarios al Sistema.

Flujo de Eventos: Flujo Basico de Trabajo

¢ Administrador accede al sistema mediante un usuario y
contrasefia. Se muestra la interfaz principal con el panel de
mend, ingresa al Item Usuarios.

e Se muestra interfaz de Usuarios, presiona en boton Nuevo
Usuario, para agregar a nuevo Usuario.

e Administrador llena datos del nuevo usuario, presiona en
botén Guardar, en caso contrario si desea Cancelar, también
tiene la opcion de hacerlo.

e Administrador si desea editar datos de Usuario en la tabla
tiene la opcion de Modificar Usuario. Administrador si desea
Eliminar Usuario en la tabla tiene la opcion de Eliminar
Usuario.

Sub Flujos

e Sub Flujo Nuevo
1. Administrador selecciona opcion nueva para registrar a
un NuUevo usuario.

2. Sistema muestra los campos a rellenar para registrar un
nuevo usuario.

e Sub Flujo Guardar
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e Sub Flujo Cancelar

1. Administrador llena los campos del nuevo usuario.
2. Administrador guarda los datos ingresados al dar click en
botdn guardar.

1. Administrador cancela registro de nuevo usuario, Si no
desea registrar.
e Sub Flujo Ver Registro
1. Administrador selecciona la opcién editar datos de
usuario seleccionado.
2. Administrador selecciona la opciébn buscar usuario.
Administrador selecciona la opcién eliminar usuario.
e Sub Flujo Editar
1. Administrador  realiza  busqueda de  usuario.
Administrador selecciona usuario a editar.
2. Administrador da click en botén editar. Sistema muestra
datos del usuario seleccionado
3. Administrador procede a realizar la edicion. Administrador
procede a guardar usuario editado.
4. Sistema muestra mensaje de usuario editado.
e Sub Flujo Buscar
1. Administrador realiza una busqueda ingresando nombre
de usuario, automaticamente busca a usuario.
e Sub Flujo Eliminar
1. Administrador realiza una busqueda de usuario a
eliminar, pulsando botdn eliminar. Sistema muestra
mensaje de usuario eliminado.

Flujo Alterno

Si en el flujo guardar, el sistema al llenar los campos no ingresa
los datos completos, el sistema no guarda los datos que quisieras
ingresar.

Pre-Condiciones:

El Administrador debe de haber iniciado sesion.
El Administrador debe estar registrado en la base de datos.

Post-Condiciones:

En el sistema web queda registrado o editado el usuario.

Mockup Registrar Usuarios:
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CUSO09 - Reporte de Ventas
TABLA N° 37: Especificacion del Caso de Uso Reporte de Ventas

CUS09-REPORTE DE VENTAS

Modelo: Sistema

Caso de Uso: Reporte de Ventas

Actores: -Vendedor

Descripcion: Este Caso de Uso tiene como principal propdsito realizar reporte
de Ventas en el Sistema.

Flujo de Eventos: Flujo Bésico de Trabajo

e Vendedor accede al sistema mediante un usuario y
contrasefia. Se muestra la interfaz principal con el panel de
mendu, ingresa al Item Ventas.

e Se muestra interfaz de Ventas, presiona el Subltem de
Reporte de Ventas.Vendedor elige rango de fecha para
descargar el reporte en Excel.

Sub Flujos

e Sub Flujo Rango de Fecha
1. Vendedor selecciona opcion rango de fecha para realizar

el reporte de ventas.
2. Sistema muestra los rangos de fecha a elegir.

e Sub Flujo Descargar Reporte
1. Vendedor Descarga el reporte de Ventas de la fecha

seleccionada.
2. Sistema descarga el formato Excel el Reporte de Ventas.

Flujo Alterno

Si en el flujo Rango de Fecha, no se elige la fecha no realiza el

reporte de ventas.

Pre-Condiciones: El vendedor debe de haber iniciado sesion.

El vendedor debe estar registrado en la base de datos.

Post-Condiciones: | En el sistema web se realiza el reporte de ventas.

FUENTE: Elaboracion propia

Mockup Reporte de Ventas:
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CUS10 - Reporte de Facturas

TABLA N° 38: Especificacion del Caso de Uso Reporte de Facturas

CUS10-REPORTE DE FACTURAS

Modelo: Sistema

Caso de Uso: Reporte de Facturas

Actores: -Vendedor

Descripcion: Este Caso de Uso tiene como principal propdsito realizar reporte

de Facturas en el Sistema.

Flujo de Eventos:

Flujo Basico de Trabajo

contrasefa.

e Vendedor accede al sistema mediante un usuario y

e Se muestra la interfaz principal con el panel de mend, ingresa
al Item Facturas.

e Se muestra interfaz de Reporte de Facturas.

¢ Vendedor elige rango de fecha para descargar el reporte.

Sub Flujos

e Sub Flujo Rango de Fecha
1. Vendedor selecciona opcion rango de fecha para realizar
el reporte de facturas.
2. Sistema muestra los rangos de fecha a elegir.
e Sub Flujo Descargar Reporte
1. Vendedor descarga el reporte de Facturas de la fecha
seleccionada.
2. Sistema descarga el Reporte de Facturas.

Flujo Alterno

FUENTE: Elaboracién propia

Si en el flujo Rango de Fecha, no se elige la fecha no realiza el
reporte de facturas.

Pre-Condiciones:

El vendedor debe de haber iniciado sesion.
E vendedor debe estar registrado en la base de datos.

Post-Condiciones:

En el sistema web se realiza el reporte de facturas.

Mockup Reporte de Facturas:
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CUS11 - Registrar Categoria
TABLA N° 39: Especificaciéon del Caso de Uso Registrar Categoria

CUS11-REGISTRAR CATEGORIA

Modelo: Sistema

Caso de Uso: Registrar Categoria

Actores: -Almacenero

Descripcion: Este Caso de Uso tiene como principal propdsito registrar a las
nuevas categoria al Sistema.

Flujo de Eventos: Flujo Basico de Trabajo
o Almacenero accede al sistema mediante un usuario y

contrasena.

e Se muestra la interfaz principal con el panel de mend, ingresa
al Item Categorias.
e Se muestra interfaz de Categorias, presiona en boton Nueva
Categoria, para agregar nueva Categoria.
¢ Almacenero llena datos de la nueva Categoria, presiona en
boton Guardar, en caso contrario si desea Cancelar, también
tiene la opcion de hacerlo.
¢ Almacenero si desea editar datos de Categoria en la tabla
tiene la opcion de Modificar Categoria.
Sub Flujos
e Sub Flujo Nuevo
1. Almacenero selecciona opcién nueva para registrar una
nueva Categoria.
2. Sistema muestra los campos a rellenar para registrar
nueva Categoria.
e Sub Flujo Guardar
1. Almacenero llena los campos de la nueva Categoria.
2. Almacenero guarda los datos ingresados al dar click en
botdn guardar.
e Sub Flujo Cancelar
1. Almacenero cancela registro de nueva Categoria, si no
desea registrar.
e Sub Flujo Ver Registro
1. Almacenero selecciona la opcion editar datos de
categoria seleccionado.
2. Almacenero selecciona la opcién buscar categoria.
3. Almacenero selecciona la opcion eliminar categoria.
e Sub Flujo Editar
Almacenero realiza busqueda de categoria.
Almacenero selecciona categoria a editar.
Almacenero da click en boton editar.
Sistema muestra datos de categoria seleccionado.
Almacenero procede a realizar la edicion.
Almacenero procede a guardar categoria editado.

FUENTE: Elaboracion propia
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7. Sistema muestra mensaje de categoria editado.
e Sub Flujo Buscar
1. Almacenero realiza una busqueda ingresando nombre de
categoria, automaticamente busca a categoria.
e Sub Flujo Eliminar
1. Almacenero realiza una buUsqueda de categoria a
eliminar, pulsando botén eliminar.
2. Sistema muestra mensaje de categoria eliminado.
Flujo Alterno
Si en el flujo guardar, el sistema al llenar los campos no ingresa
los datos completos, el sistema no guarda los datos que quisieras
ingresar.
Pre-Condiciones: El Almacenero debe de haber iniciado sesion.
El Almacenero debe estar registrado en la base de datos.
Post-Condiciones: | En el sistema web queda registrado o editado la categoria.

Mockup Reporte de Registrar Categorias:
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Copyright 2018 By Vanesa Crisostomo Rodriguez. todos los derechos reservados o
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CUS12 - Registrar Servicios
TABLA N° 40: Especificacion del Caso de Uso Registrar Servicios

CUS11-REGISTRAR SERVICIOS

Modelo: Sistema

Caso de Uso: Registrar Servicios

Actores: -Administrador

Descripcion: Este Caso de Uso tiene como principal propdsito registrar a los
nuevos servicios al Sistema.

Flujo de Eventos: Flujo Basico de Trabajo
e Administrador accede al sistema mediante un usuario y

contrasena.

e Se muestra la interfaz principal con el panel de mend, ingresa
al Item Servicios.

e Se muestra interfaz de Servicios, presiona en boton Nuevo
Servicio, para agregar nuevo Servicio con sus precios.

e Llena datos del Nuevo Servicio, presiona en boton Guardar,
en caso contrario si desea Cancelar, también tiene la opcion
de hacerlo.

e Sidesea editar datos de Servicios en la tabla tiene la opcién
de Modificar Servicio.

Sub Flujos

e Sub Flujo Nuevo
1. Se selecciona opcidn nueva para registrar un nuevo

servicio.
2. Sistema muestra los campos a rellenar para registrar
nuevo servicio.

e Sub Flujo Guardar
1. Llena los campos de nhuevo servicio, para ser registrados.
2. Se guarda los datos ingresados al dar click en botén

guardar.

e Sub Flujo Cancelar
1. Cancela registro de nuevo Servicio, si no desea registrar.

e Sub Flujo Ver Registro
1. Selecciona la opcion editar datos de servicio

seleccionado.
2. Selecciona la opcién buscar servicio.
3. Selecciona la opcién eliminar servicio.

e Sub Flujo Editar

Se realiza busqueda de servicio.

Se selecciona servicio a editar.

Se da click en botén editar.

Sistema muestra datos de servicio seleccionado.

Se procede a realizar la edicion.

Se procede a guardar servicio editado.

Sistema muestra mensaje de servicio editado.

FUENTE: Elaboracién propia
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e Sub Flujo Buscar
1. Se realiza una busqueda ingresando nombre de servicio,
automaticamente busca a servicio.
e Sub Flujo Eliminar
1. Se realiza una basqueda de servicio a eliminar, pulsando
botén eliminar.
2. Sistema muestra mensaje de servicio eliminado.

Flujo Alterno

Si en el flujo guardar, el sistema al llenar los campos no ingresa
los datos completos, el sistema no guarda los datos que quisieras
ingresar.

Pre-Condiciones:

El Administrador debe de haber iniciado sesion.
El Administrador debe estar registrado en la base de datos.

Post-Condiciones:

En el sistema web queda registrado o editado el servicio.

Mockup Reporte de Registrar Servicios:

<3 O x Q { http://comercialindustrial.com

) @ D

@ j':.quE:'ArE — Z}E;:Vic-tor Crisostomo
Inicio Administrar Servicios
Usuarios Nueve Servicio
Productos Mostrar mn Registros Buscar[ ]
Clientes Nombre I_Estadc Precio de Servicio Acciones
Proveedores
- 1 Juan Munguia Ferrer Activo $530.00 & @
Pedidos 2 Alejandra Llanos Ramos Inactivo $350.00 & @
Ventas 3 Junior Mendoza Zapata Activa $300.00 & @
Servicios 4 || sebastian Solis Cuellar Activo $380.00 [ @
5 Karel Villavicencio Silva Activo $230.00 & @
6 Jorge Carrillo Coral Inactivo $250.00 @ @
Mostrando registros del 1 al 10 de un total de 30 I Anteriorl 1 J 2 ] Siguiente ]

Copyright @2018 ByVanesa Crisostomo Rodriguez. todos los derechos reservados
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2.5. Diagrama de Casos de Uso del Sistema
El diagrama de Caso de Uso del Sistema es aquel que representa todas las funciones y responsabilidades de los
actores, tanto en el proceso de comercializacién. Es sobre todo para saber como es la relacion entre los actores y los

requerimientos funcionales del Sistema.

FIGURA N° 32: Diagrama de Casos de Uso del Sistema
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II.
3.1.

MODELO DE ANALISIS
Realizacion de los Casos de Uso del Sistema

En la realizacion permite la aplicacion detallada aquellas actividades

dentro del proceso de comercializacion.

FIGURA N° 33: Diagrama de realizacion de Registrar Clientes
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FIGURA N° 34: Diagrama de realizacion de Registrar Productos
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FIGURA N° 35: Diagrama de realizacion de Registrar Pedidos
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FIGURA N° 36: Diagrama de realizacion de Registrar
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FIGURA N° 37: Diagrama de realizacién de Registrar Precio
Compras de Productos
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FUENTE: Elaboraciéon
propia
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2 FIGURA N° 38: Diagrama de realizacion de Administrar Ventas
@
o 1 - ] -
_c% » dreglgerr \
sy ., s
LL] s - -
l_ E TN R ] —_r N — S, | -
z Adrninistrar Ventas Realzacion Administrar Ventas
- & Y
o (from Casosde Um de ISlskema)
c . . .
0 FIGURA N° 39: Diagrama de realizacion de Crear Ventas
S g
@
o . ~ T
€ | e Db SNRR r x
[ g' 5, /A
= Crear\entaz Reslzacion Crear Ventas
L
) [from C3E0s o2 LD 02| SizienE

FIGURA N° 40: Diagrama de realizacion de Registrar Usuarios
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FUENTE: Elaboracion
propia
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FIGURA N° 41: Diagrama de realizacion de Reporte de Venta
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FIGURA N° 42: Diagrama de realizacién de Reporte de Facturas
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FUENTE: Elaboraciéon
propia

Resizacon Reporte de Factras

FIGURA N° 43: Diagrama de realizacion de Registrar Categoria
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FUENTE: Elaboraciéon
propia
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FIGURA N° 44: Diagrama de realizacion de Registrar Servicios
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FUENTE: Elaboracion
propia
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3.2.

Diagrama de Clases de Anélisis del Sistema

En el diagrama de clases de andlisis se muestra para cada caso de

uso identificado.

Caso de Uso de Sistema CUSOL: Registrar Cliente

Este proceso contiene un Registro de Cliente, donde este proceso

valida que los datos ingresado por el usuario vendedor sean

correctos.
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FUENTE: Elaboracion propia

FUENTE: Elaboracion propia

FIGURA N° 45: Diagrama de Clases Registrar Cliente

i

PN

& s

Vendedaor

Fom Acipees del Gistamal

Acoasdal Skstema

{from |soerfaoes)

A Edetar Clienbe ™.
. .,

-
- o Coneks
-
.f.
-~
.'.-.
./'
.'-'.
Pa P
. I: ) i Y
= | =1
. A L A
M et
Menu Princigsl Buscar Chens
(from: Injerfaces) [frcmh ootk
— i

- \ i .
=) =)
A " .

e e

MNuevo Clente

Yo Connks

Gashionar Cllantes

lram e tacus)

Cliente
trom Eafidades de 5k ema)

e,
~{ 3
-\.__'_d-'x

Registrar Clientes

[frovm Cpampies)

Caso de Uso de Sistema CUS02: Registrar Producto

Este proceso contiene un Registro de Producto, donde este proceso

valida que los datos ingresado por el usuario almacenero sean

correctos.

FIGURA N° 46: Diagrama de Clases Registrar Producto
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FUENTE: Elaboracion propia

FUENTE: Elaboracion propia

Caso de Uso de Sistema CUSO03: Registrar Pedido

Este proceso contiene un Registro de Pedido, donde este proceso

valida que los datos ingresado por el usuario vendedor sean

correctos.

FIGURA N° 47: Diagrama de Clases Registrar Pedido
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Caso de Uso de Sistema CUS04: Registrar Proveedor

Este proceso contiene un Registro de Proveedor, donde este proceso

valida que los datos ingresado por el usuario comprador de productos

sean correctos.

FIGURA N° 48: Diagrama de Clases de Registrar

Proveedores
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FUENTE: Elaboracion propia

FUENTE: Elaboracién propia

Caso de Uso de Sistema CUSO05: Registrar Precios de Compras

de Productos

Este proceso contiene un Registro de Precios de Compras de
productos, donde este proceso valida que los datos ingresado por el
usuario comprador de productos sean correctos.

FIGURA N° 49: Diagrama de Clases Registrar
Precio de Compras de Productos
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Caso de Uso de Sistema CUS06: Administrar Venta

Este proceso Administrar Venta, donde este proceso valida que los

datos ingresado por el usuario vendedor sean correctos.

FIGURA N° 50: Diagrama de Clases de
Administrar Venta
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FUENTE: Elaboracién propia

FUENTE: Elaboracion propia

Caso de Uso de Sistema CUSOQ7: Registrar Crear Venta

Este proceso Registrar Crear Venta, donde este proceso valida que

los datos ingresado por el usuario vendedor sean correctos.

FIGURA N° 51: Diagrama de Clases Registrar Crear Venta
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Caso de Uso de Sistema CUSO08: Registrar Usuarios

Este proceso Registrar Usuarios, donde este proceso valida que los

datos ingresado por el usuario vendedor sean correctos.

FIGURA N° 52: Diagrama de Clases
de Registrar Usuarios
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FUENTE: Elaboracién propia

FUENTE: Elaboracion propia

Caso de Uso de Sistema CUS09: Reporte de Ventas

Este proceso Reporte de Ventas, donde este proceso valida que los

datos ingresado por el usuario vendedor sean correctos.

Reporte de Ventas

FIGURA N° 53: Diagrama de Clases
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Caso de Uso de Sistema CUS10

: Reporte de Facturas

Este proceso Reporte de Facturas, donde este proceso valida que los

datos ingresado por el usuario vendedor sean correctos.

FIGURA N° 54: Diagrama de

Clases de Reporte de Facturas
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Caso de Uso de Sistema CUS11: Registrar Categorias

Este proceso Registrar Categorias, donde este proceso valida que los

datos ingresado por el usuario almacenero sean correctos.

FIGURA N° 55: Diagrama de Clases
de Registro de Categorias
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Caso de Uso de Sistema CUS12: Registrar Servicios

Este proceso Registrar Servicios, donde este proceso valida que los

datos ingresado por el usuario vendedor sean correctos.

FIGURA N° 56: Diagrama de Clases de Registro de

Servicios
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V. MODELO DE DISENO

Lista de Interfaces del Sistema

Se muestra la lista de interfaces que conforman el sistema
informatico. Asi como la secuencia en que se puede acceder a cada

una de ellas.

FIGURA N° 57: Diagrama de Interfaces del Sistema
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4.1. Diseno de Interfaces

Interfaces del Sistema

En la siguiente figura se muestra la interfaz del Menu Principal donde
se visualiza a detalle todos los interfaces del Sistema informatico y las

diferentes opciones de la misma.

Interface 01 = Acceso al Sistema

Se observa la interfaz de Inicio de Sesién, donde el usuario podra interactuar con

la interfaz.

FIGURA N°58: Acceso al Sistema

Aooeso 3l SEtemsa

FUENTE: Elaboracion propia

Interface 02 = Menu Principal

Se observa la interfaz de Menu Principal, donde se encuentran todos los menuds

principales del sistema donde el usuario podra interactuar.

FIGURA N° 59: Menu Principal

Menu Principal

FUENTE: Elaboracion propia
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Interface 03 - Gestionar Usuarios
Se observa la interfaz de Gestionar Usuario, donde se encuentra el principal interfaz

para visualizar la tabla de todos los usuarios registrados.

FIGURA N° 60: Gestionar Usuarios
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iZ==tionar Jsuwarnios

Interface 04 = Registrar Usuarios
Se observa la interfaz de Registrar Usuarios, donde se encuentran la interfaz para

el registro de Usuarios.

FIGURA N° 61: Registrar Usuarios
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Interface 05 = Gestionar Categorias
Se observa la interfaz de Gestionar Categorias, donde se encuentra el principal

interfaz para visualizar la tabla de todos las categorias registrados.

FIGURA N° 62: Gestionar Categorias

Gectionar Categorias
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Interface 06 = Registrar Categorias
Se observa la interfaz de Registrar Categorias, donde se encuentran la interfaz para

el registro de Categorias.

FIGURA N° 63: Registrar Categorias

Agregar categoria

lllllllll’ .
istro Categorias
Reg teg e OER

FUENTE: Elaboracion propia

Interface 07 = Gestionar Productos
Se observa la interfaz de Gestionar Productos, donde se encuentra el principal

interfaz para visualizar la tabla de todos los productos registrados.

FIGURA N° 64: Gestionar Productos
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L Interface 08 - Registro Productos

Se observa la interfaz de Registrar Productos, donde se encuentran la interfaz para
el registro de Productos.

© :

o FIGURA N° 65: Registro Productos
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Interface 09 - Gestionar Clientes
Se observa la interfaz de Gestionar Cliente, donde se encuentra el principal interfaz

para visualizar la tabla de todos los clientes registrados.

FIGURA N° 66: Gestionar Clientes
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i Interface 10 = Registrar clientes
Se observa la interfaz de Registrar Clientes, donde se encuentran la interfaz para
el reqgistro de Clientes.
FIGURA N° 67: Registrar Clientes
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L Interface 11 - Gestionar Proveedores
Se observa la interfaz de Gestionar Proveedores, donde se encuentra el principal
interfaz para visualizar la tabla de todos los proveedores registrados.
© .
'g_ FIGURA N° 68: Gestionar Proveedores
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Interface 12 - Registrar Proveedores
Se observa la interfaz de Registrar Proveedores, donde se encuentran la interfaz

para el registro de Proveedores.

FIGURA N° 69: Registrar Proveedores
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Registro Prowvesdores

Interface 13 = Gestionar Pedidos

Se observa la interfaz de Gestionar Pedidos, donde se encuentra el principal

interfaz para visualizar la tabla de todos los proveedores registrados.

FIGURA N° 70: Gestionar Pedidos

iZ=ctionar Pedidos

Interface 14 = Registro Pedidos
Se observa la interfaz de Registrar Pedidos, donde se encuentran la interfaz para

el reqgistro de Pedidos.

FIGURA N° 71: Registro Pedidos
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Interface 15 - Gestionar Compras
Se observa la interfaz de Gestionar Compras, donde se encuentra el principal

interfaz para visualizar la tabla de todos las compras registradas.

FIGURA N° 72: Gestionar Compras
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Interface 16 = Administrar Compra
Se observa la interfaz de Administrar Compra, donde se encuentran la interfaz para
para visualizar todas las compras.
© FIGURA N° 73: Administrar Compra
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Interface 17 = Reporte de Factura
Se observa la interfaz de Reporte de Factura, donde se encuentra el principal

interfaz para descargar el reporte segun el rango de fecha.

FIGURA N° 74: Reporte de Factura

Feporte de Factura

FUENTE: Elaboracion propia
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Interface 18 = Gestionar Venta

Se observa la interfaz de Gestionar Venta, donde se encuentra el principal interfaz

para visualizar la tabla de todos las ventas registradas.

FIGURA N° 75: Gestionar Venta

Gectionar WYanta

FUENTE: Elaboracion propia

Interface 19 = Administrar Venta

Se observa la interfaz de Administrar Venta, donde se encuentran la interfaz para

visualizar todas las ventas que se registraron.

FIGURA N° 76: Administrar Venta
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Y Interface 20 > Crear Venta

Se observa la interfaz de Crear Venta, donde se encuentran la interfaz para crear

.g una venta nueva.

o

g— FIGURA N° 77: Crear Venta
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Interface 21 - Reporte de Venta
Se observa la interfaz de Reporte de Venta, donde se encuentra el principal interfaz

para descargar el reporte segun el rango de fecha.

FIGURA N° 78: Reporte de Venta
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Interface 22 - Gestidon de Servicios
Se observa la interfaz de Gestionar Servicios, donde se encuentran la interfaz para
la gestién de Servicios.
© FIGURA N°79: Gestion de Servicios
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Interface 23 = Registro de Servicios
Se observa la interfaz de Registrar Servicios, donde se encuentran la interfaz para
< el registro de Servicios.
a
g_ FIGURA N°80: Registro Servicios
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4.2. Listade Controles del Sistema

Se muestra la lista de controles que estan incluidos en el sistema

informatico, la cual cumplen una funcion en especifico.

FIGURA N° 81: Lista de Controles del Sistema
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4.3. Listade Entidades del Sistema
Se muestra la lista de Entidades que estan incluidos en el sistema

informatico, la cual cumplen una funcién en especifico.

FIGURA N° 82: Lista de Entidades del Sistema
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4.4. Diagrama de Secuencia del Sistema
CUSO01-> Registrar Cliente

El siguiente diagrama de secuencia es del caso de uso Registrar
Cliente.

FIGURA N° 83: Diagrama de Secuencia — Registrar Cliente
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CUS02-> Registrar Producto

El siguiente diagrama de secuencia es del caso de uso Registrar
Producto.

FIGURA N° 84: Diagrama de Secuencia — Registrar Producto
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CUSO03-> Registrar Pedido

El siguiente diagrama de secuencia es del caso de uso Registrar
Pedido.

FIGURA N° 85: Diagrama de Secuencia — Registrar Pedido
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CUSO04-> Registrar Proveedor

El siguiente diagrama de secuencia es del caso de uso Registrar
Proveedor.

FIGURA N° 86: Diagrama de Secuencia — Registrar Proveedor
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CUSO05-> Registrar Precio de Compra de Productos

El siguiente diagrama de secuencia es del caso de uso Registrar
Precio de Compra de Productos.

FIGURA N° 87: Diagrama de Secuencia — Registrar Precio de Compra de

Productos
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CUS06~> Administrar Venta

El siguiente diagrama de secuencia es del caso de uso Administrar
Venta.

FIGURA N° 88: Diagrama de Secuencia — Administrar Venta

| L Wisumhzer Fegbo de Vo | Admumstras Yeris |

: Vendedor | Accwes Bl Hteme | : Msinu Frincipal I Castiorne Veris
— s —_—
i T i Pl e “_““\} { F-A\I { -H\:I
1
/r " A '\.I -~ " iy - __."' et
- I\'.
vended “hcceso al Siskema Monu Fancipal Gochon ar Vonta Vizualizar Hegstro de - Admm sirar Venda
N ndedor

1: Accede al sistema

Vernta

2 Ingre=a a Menu
Erninicipal

I I

I I I

I I I

.. 1J X Selectiona I I
Werias . I I

’ I I

_l I

I

4 Muasira nharfaz

I. ]

& Visualua Todas las
wenkas

Ij 8. Pusde generar una nueva

wenla
=

J— —

crear venla

7. Se habre inferfaz de |‘

g Seregisiala venta
| o

1
I

RN Yl |.*I|:-A mansala e r.nn'l'lr'Iuclnn I |

|
I

[ | ] I

F— —




ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

FUENTE: Elaboracion propia

FUENTE: Elaboracién propia

CUSO7-> Crear Ventas

El siguiente diagrama de secuencia es del caso de uso Crear Ventas.

FIGURA N° 89: Diagrama de Secuencia — Crear Ventas
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CUSO08-> Registrar Usuarios

El siguiente diagrama de secuencia es del caso de uso Registrar
Usuarios.

FIGURA N° 90: Diagrama de Secuencia — Registrar Usuarios
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CUS09-> Reporte de Venta

El siguiente diagrama de secuencia es del caso de uso Reporte de
Venta.

FIGURA N° 91: Diagrama de Secuencia — Reporte de Venta
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FUENTE: Elaboracion propia

de venta

P a—

6: Se descarga reporte

CUS10-> Reporte de Facturas

El siguiente diagrama de secuencia es del caso de uso Reporte de
Facturas.

FIGURA N° 92: Diagrama de Secuencia — Reporte de Facturas
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CUS11-> Registro de Categorias

El siguiente diagrama de secuencia es del caso de uso Registro de
Categorias.

FIGURA N° 93: Diagrama de Secuencia — Registro de Categorias
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CUS12- Registro de Servicios

El siguiente diagrama de secuencia es del caso de uso Registro de
Servicios.

FIGURA N° 94: Diagrama de Secuencia — Registro de Servicios
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4.5,
CUSO01-> Registrar Cliente

Diagrama de Actividades del Sistema

El siguiente diagrama de Actividades es del caso de uso Registrar

Cliente.

FIGURA N° 95: Diagrama de Actividad— Registrar Cliente
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CUSO02-> Registrar Productos

El siguiente diagrama de Actividades es del caso de uso Registrar

Productos.

FIGURA N° 96: Diagrama de Actividad— Registrar Producto
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CUSO03-> Registrar Pedidos

El siguiente diagrama de Actividades es del caso de uso Registrar

FUENTE: Elaboracion propia

FUENTE: Elaboracion propia

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Pedidos.

FIGURA N° 97: Diagrama de Actividad — Registrar Pedido
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CUSO04~> Registrar Proveedores

El siguiente diagrama de Actividades es del caso de uso Registrar

Proveedores.

FIGURA N° 98: Diagrama de Actividad— Registrar Proveedor
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FUENTE: Elaboracion propia
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CUSO05-> Registrar Precio de Compras de Producto

El siguiente diagrama de Actividades es del caso de uso Registrar
Precio de Compras de Producto.

FIGURA N° 99: Diagrama de Actividad— Registrar Precio de Compras de

Producto
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CUS06=> Administrar Venta

El siguiente diagrama de Actividades es del caso de uso Administrar

Venta.

FIGURA N° 100: Diagrama de Actividad — Administrar Venta
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CUSO7-> Crear Venta

FUENTE: Elaboracion propia

FUENTE: Elaboracién propia
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El siguiente diagrama de Actividades es del caso de uso Crear Venta.

FIGURA N° 101: Diagrama de Actividad — Crear Venta
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CUSO08-> Registrar Usuarios

El siguiente diagrama de Actividades es del caso de uso Registrar

Usuarios.

FIGURA N° 102: Diagrama de Actividad — Registrar Usuario
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CUSO09-> Reporte de Venta

El siguiente diagrama de Actividades es del caso de uso Reporte de

FUENTE: Elaboracién propia

FUENTE: Elaboracion propia

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Venta.

FIGURA N° 103: Diagrama de Actividad — Reporte de Venta
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CUS10~> Reporte de Facturas

El siguiente diagrama de Actividades es del caso de uso Reporte de

Facturas.

FIGURA N° 104: Diagrama de Actividad— Reporte de Factura

Upesivy messae g i
. dmmemarpoewcm ]

o
':-"'Sen.esu: TRARdE
', [Gepore de Taruras S

 Wencedor © Acoses sl Sndwme : Menu PFinopsl Liswan=m Wares Faporiss * Meports de | schurs
Sz dse -nq-::-cr"-l L Ingeesa R mTE U 1 - -1rq-es-c|al.tr4"‘-l - T e —;4;:!:"_""‘“_' b
. dSEiem ; . Usiarg y Conmaefa L tem Repoes S JESan depatn
lII L
_.—'_'J". T LT
P T T T R = i L mpis >‘-'=<“ -~ Farg
N )ﬁ:::'“"'““'“'-" | Fspers da Factss 7 §Beeadaa sebfem ) = Tectu?
) Regon: e Faniss 5
H IfS- [ETEE— '4_
“._ comspoadens




ﬁ Universidad Privada Cesar Vallejo
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FUENTE: Elaboracién propia
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CUS11-> Registrar Categorias

El siguiente diagrama de Actividades es del caso de uso Registrar

Categorias.

FIGURA N° 105: Diagrama de Actividad — Registrar Categorias
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CUS12-> Registrar Servicios
El siguiente diagrama de Actividades es del caso de uso Registrar
Servicios.
FIGURA N° 106: Diagrama de Actividad — Registrar Servicios
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4.6. Diagrama de Colaboracion del Sistema

CUSO01-> Registrar Cliente

El siguiente diagrama de colaboracion es del caso de uso Registrar
Cliente.

FIGURA N° 107: Diagrama de Colaboracion — Registrar Cliente
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CUS02-> Registrar Producto

El siguiente diagrama de colaboracion es del caso de uso Registrar
Producto.

FIGURA N° 108: Diagrama de Colaboracion — Registrar Producto
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FUENTE: Elaboracion propia

FUENTE: Elaboracién propia

CUSO03-> Registrar Pedidos

El siguiente diagrama de colaboracion es del caso de uso Registrar
Pedidos.

FIGURA N° 109: Diagrama de Colaboracion — Registrar Pedidos
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CUSO04-> Registrar Proveedores

El siguiente diagrama de colaboracion es del caso de uso Registrar
Proveedores.

FIGURA N° 110: Diagrama de Colaboracion — Registrar Proveedores
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CUSO05-> Registrar Precio de Compras de Producto

El siguiente diagrama de colaboracion es del caso de uso Registrar
Precio de Compras de Producto.

FIGURA N° 111: Diagrama de Colaboracion — Registrar Precio de
Compras de Producto
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CUS06=> Administrar Venta

El siguiente diagrama de colaboracion es del caso de uso Administrar
Venta.

FIGURA N° 112: Diagrama de Colaboracion — Administrar Venta
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FUENTE: Elaboracion propia

FUENTE: Elaboracion propia

CUSO7-> Crear Venta

El siguiente diagrama de colaboracion es del caso de uso Crear
Venta.

FIGURA N° 113: Diagrama de Colaboracion — Crear Venta
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CUSO08-> Registrar Usuarios

El siguiente diagrama de colaboracion es del caso de uso Registrar
Usuarios.

FIGURA N° 114: Diagrama de Colaboracién — Registrar Usuarios

— 1:Accede al sistema — 2 Ingresa a Me‘_nu Principal L
e — I/ w.l — .,
X — ) =)
Fs i \\. \\.._\_,_,-/ ____.-"'-'
-
Almacenerg -Acoaso al Sistema T - Menu Principal
_— - -_—
-
- "--.-'
.
9 Visuzliza mensaje de T
connrmacion T
-
.-'"'-F'--
-i"-' -
T
el
=" % Selecclona hem Usuarios
- B Almacena datos de Usuarios
.-"'-F' -
.-"'ﬂ -
___.-"J ,n"l-'ﬂ\'
Tt I |
~ATMuzstra Inferfaz de Usuaio 5 Ingres a datos de Usuarios |
I_;")-'_\ﬂ"l, > fﬁ - Il(_.u—'—‘—u\
. /) < /I = S _:)
= & Muesira mensaje de ragistro — 7- Datos registrados de Usuarios
s Gestionar Usuarios  guardado correclamente : Registar Usuarios “Usuanos




Universidad Privada Cesar Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

CUS09-> Reporte de Venta

El siguiente diagrama de colaboracion es del caso de uso Reporte de
Venta.

FIGURA N° 115: Diagrama de Colaboracion — Reporte de Venta
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CUS10~> Reporte de Facturas

El siguiente diagrama de colaboracion es del caso de uso Reporte de
Facturas.

FIGURA N° 116: Diagrama de Colaboracién — Reporte de Facturas
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CUS11-> Registrar Categorias

El siguiente diagrama de colaboracion es del caso de uso Registrar
Categorias.

FIGURA N° 117: Diagrama de Colaboracion — Registrar Categorias
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CUS12-> Registrar Servicios

El siguiente diagrama de colaboracion es del caso de uso Registrar
Servicios.

FIGURA N° 118: Diagrama de Colaboracion — Registrar Servicios
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4.7.

Diagramas WAE del Sistema

Los diagramas WAE se realizan para conocer el comportamiento del

sistema, para cuando se implemente tener bien definidos la estructura

a sequir.

- Diagrama WAE de CUSO01-> Registrar Clientes

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Registrar Clientes.

FIGURA N° 119: Diagrama WAE - Registrar Clientes
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- Diagrama WAE de CUS02-> Registrar Productos

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Registrar Productos.

FIGURA N° 120: Diagrama WAE - Registrar Productos
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- Diagrama WAE de CUS03-> Registrar Pedidos

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Registrar

Pedidos.

FIGURA N° 121: Diagrama WAE - Registrar Pedidos
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- Diagrama WAE de CUS04-> Registrar Proveedores

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Registrar

Proveedores.

FIGURA N° 122: Diagrama WAE - Registrar Proveedores
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FUENTE: Elaboracion propia

FUENTE: Elaboracion propia

Diagrama WAE de CUS05-> Registrar Compras de
Productos

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Registrar
Compras de Productos.

FIGURA N° 123: Diagrama WAE - Registrar Precio de Compras

de Productos
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Diagrama WAE de CUS06-> Administrar Venta

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Administrar
Venta.

FIGURA N° 124: Diagrama WAE — Administrar Ven
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- Diagrama WAE de CUSO07-> Crear Venta

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Crear Venta.

FIGURA N° 125: Diagrama WAE - Crear Venta
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- Diagrama WAE de CUS08-> Registrar Usuarios

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Registrar
Usuarios.

FIGURA N° 126: Diagrama WAE - Registrar Usuarios
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- Diagrama WAE de CUS09-> Reporte de Venta

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Reporte de
Venta.

FIGURA N° 127: Diagrama WAE - Reporte de Venta
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- Diagrama WAE de CUS10-> Reporte de Facturas

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Reporte de
Facturas.

FIGURA N° 128: Diagrama WAE - Reporte de Facturas
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FUENTE: Elaboracion propia

- Diagrama WAE de CUS11-> Registrar Categoria

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Registrar
Categoria.

FIGURA N° 129: Diagrama WAE - Registrar Categoria
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- Diagrama WAE de CUS12-> Registrar Servicios

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Registrar
Servicios.

FIGURA N° 130: Diagrama WAE - Registrar Servicios
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4.8. Modelo Conceptual
Es aqguel modelo donde muestra la relacion entre las tablas para un mejor manejo de la base de datos.

FIGURA N° 131: Diagrama de Modelo Conceptual
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4.9. Modelo Logico

El Modelo Logico del Sistema es el siguiente:

FIGURA N° 132: Diagrama de Modelo Logico
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FUENTE: Elaboracion propia

4.10. Modelo Fisico

El Modelo Fisico del Sistema es el siguiente:

FIGURA N° 133: Diagrama de Modelo Fisico
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4.11. Diagrama de Componentes

En el Diagrama de Componentes del Sistema se muestra la arquitectura del sistema.

FIGURA N° 134: Diagrama de Componentes
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4.12. Diagrama de Despliegue
En el Diagrama de Despliegue del Sistema es donde se visualiza la
arquitectura de red de la empresa Comercial & Industrial JVC S.A.C., junto

a sus diferentes componentes.

FIGURA N° 135: Diagrama de Despliegue
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4.13. Diccionario de la Base de Datos

Se describen todas las tablas de la base de datos con sus respectivos

campos Yy tipo de medicion.

TABLA N° 41: Diccionario de Base de Datos

Ne TABLA CAMPO DESCRIPCION TIPO
idCliente Id Unico para cada cliente INT
1 CLIENTES nombre Nombre que representa al cliente VARCHAR
apellidos Apellidos que representa al VARCHAR
Cliente
email Email dnico para un Cliente VARCHAR
direccion Direccién Unico para un cliente VARCHAR
dni DNI Unico para cada cliente que INT
permite su identificacion.
fechaNac Fecha de Nacimiento de Cliente DATE
idProducto Id Unico para cada producto INT
2 PRODUCTOS id Categoria Id que pertenece a una categoria INT
descripcién Descripcion detallada del VARCHAR
producto
stock Stock con que cuenta el producto INT
preCompra Precio de Compra del producto DOUBLE
preVenta Precio de Venta del producto DOUBLE
foto Foto para cada producto VARCHAR
idPedido Id que pertenece para cada INT
3 PEDIDOS pedido
idCliente Id que pertenece al Cliente INT
fecha Fecha en la cual se entregara DATE
pedido
idEstado Id que pertenece al estado de INT
Pedido
total Monto total a pagar por el DOUBLE
pedido
idProveedor Id que pertenece para cada INT
4 PROVEEDORES Proveedor
razonsocial Nombre del proveedor VARCHAR
ruc RUC del proveedor VARCHAR
email Email dnico para cada proveedor VARCHAR
teléfono Teléfono de Proveedor INT
direccién Direccién de Razoén Social VARCHAR
idCompra Id que pertenece para cada INT
5 PRECIO DE COMPRAS DE Compra
PRODUCTO idProducto Id que pertenece al Producto INT
idProveedor Id que pertenece al Proveedor INT
total Monto total de pagar a DUBLE
Proveedor
fecha Fecha de entrega del pedido DATE
solicitado
idVenta Id que pertenece para cada Venta INT

310
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6 VENTAS idCliente Id que pertenece al Cliente INT
idUsuario Id que pertenece al Usuario INT
idProducto Id que pertenece al Producto INT
nombrepro Nombre del Producto que se VARCHAR

vende
precio Precio de producto a vender DOUBLE
totalpro Total de la venta DOUBLE
fecha Fecha de la venta DATE
idReporteVen Id que pertenece para cada INT

7 REPORTE DE VENTA Reporte de Venta
rangoFecha Rango de Fecha de las ventas DATE
idReporteCom Id que pertenece para cada INT

8 REPORTE DE FACTURA Reporte de Compra
rangoFecha Rango de Fecha de las compras DATE
idUsuario Id que pertenece para cada INT

9 USUARIOS Usuario
nombre Nombre que representa a un VARCHAR

usuario
usuario Nombre de usuario VARCHAR
contrasefa Contrasena de Usuario VARCHAR
perfil Perfil de Usuario VARCHAR
foto Foto del usuario VARCHAR
idCategoria Id que pertenece para cada INT

10 CATEGORIA Categoria
nomCate Nombre de Categoria VARCHAR
idServicio Id que pertenece para cada INT

Servicio

11 SERVICIOS nombre Nombre que representa a un VARCHAR
servicio

precio Precio de cada servicio VARCHAR
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V. PRUEBAS DE SOFTWARE
5.1. Pruebas Funcionales (Caja Negra)
TABLA N° 42: Pruebas Funcionales
Pruebas Funcionales (Caja Negra)
N° Caso de Variable 1 Variable 2 Resultado Esperado
Cus Prueba N°1 (Ingreso (Guardar
Cliente) Cliente)
Muestra el Mensaje (El
Agregar Maria Maria cliente ha sido guardada
Cliente correctamente).
completo
Registro Marias Maria Se modifica rapidamente el
CuSs01 Cliente nuevo registro de cliente.
Registrar Editar
Clientes
Registro Maria Maria Muestra el Mensaje ¢Esta
Cliente seguro de borrar la Cliente?.
Eliminar
Registro Maria Maria Encuentra a Cliente que
Cliente solicita buscar.
Buscar
N° Caso de Variable 1 Variable 2 Resultado Esperado
Cus Prueba N°1 (Ingreso (Guardar
Producto) Producto)
Muestra el Mensaje (El
Cus02 Agregar Lustradora Lustradora producto ha sido guardada
Registrar Producto Industrial Industrial correctamente).
Productos completo

312
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Registro Lustradora Lustradora Se modifica rapidamente el
Producto Industrialy Industrial nuevo registro de producto.
Editar
Registro Lustradora Lustradora Muestra el Mensaje ¢ Esta
Producto Industrial Industrial seguro de borrar la
Eliminar Producto?.
Registro Lustradora Lustradora Encuentra a Producto que
Producto Industrial Industrial solicita buscar.
Buscar
N° Caso de Variable 1 Variable 2 Resultado Esperado
CuUsS Prueba N°1 (Ingreso (Guardar
Cliente) Pedido)
Agregar Rosa Lustradora Muestra el Mensaje (El
Pedidos ($500.00) pedido ha sido guardada
completo correctamente).
Registro Rosas Lustradora Se modifica rapidamente el
CUS03 Pedidos ($500.00) nuevo registro de pedido.
Registrar Editar
Pedidos
Registro Rosa Lustradora Muestra el Mensaje ¢ Esta
Pedidos ($500.00) seguro de borrar el Pedido?.
Eliminar
Registro Rosa Lustradora Encuentra a Pedido que
Pedidos ($500.00) solicita buscar.
Buscar
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N° Caso de Variable 1 Variable 2 Resultado Esperado
Cus Prueba N°1 (Ingreso (Guardar
Proveedor) Proveedor)
Muestra el Mensaje (El
Agregar Chasquy Chasquy proveedor ha sido guardada
Proveedor S.A.C. S.A.C. correctamente).
completo
Registro Chasqui Chasquy Se modifica rapidamente el
CuUSso04 Proveedor S.A.C. S.A.C. nuevo registro de
Registrar Editar proveedor.
Proveedores
Registro Chasquy Chasquy Muestra el Mensaje ¢ Esta
Proveedor S.AC. S.AC. seguro de borrar el
Eliminar Proveedor?.
Registro Chasquy Chasquy Encuentra a Proveedor que
Proveedor S.AC. S.AC. solicita buscar.
Buscar
N° Caso de Variable 1 Variable 2 Resultado Esperado
CuUs Prueba N°1 | (Ingreso de (Guardar
Precio) Precio)
Muestra el Mensaje (Precio
Agregar $200.00 $200.00 de compra ha sido
CUSO05 Precio de guardada correctamente)
Registrar Compra
Precio completo
Compras
Registro $20.00 $200.00 Se modifica rapidamente el
Precio de nuevo registro de Precio
Compra Compras.
Editar
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Registro $200.00 $200.00 Muestra el Mensaje ¢ Esta
Precio de seguro de borrar Precio de
Compra Compra?.
Eliminar
Registro $200.00 $200.00 Encuentra a Precio de
Precio de Compra que solicita buscar.
Compra
Buscar
N° Caso de Variable 1 Variable 2 Resultado Esperado
CuUs Prueba N°1 | (Administrar (Guardar
Venta) Venta)
Visualizar la Tito Tito Muestra el Mensaje (La
venta venta ha sido guardada
correctamente)
Registro Titos Tito Visualizar registro
CUSO06 Venta modificado de venta.
Administrar Editar
Venta
Registro Tito Tito Muestra el Mensaje ¢ Esta
Venta seguro de borrar la Venta?.
Eliminar
Registro Tito Tito Encuentra a la Venta que
Venta solicita buscar.
Buscar
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N° Caso de Variable 1 Variable 2 Resultado Esperado
Cus Prueba N°1 (Ingreso (Guardar
Venta) Venta)
Muestra el Mensaje (La
Agregar Lavadora Lavadora venta ha sido guardada
Venta Industrial Industrial correctamente)
completo
Registro Lavadora Lavadora Muestra el Mensaje (La
Cliente Industrial Industrial venta ha sido editada
CuUSO07 Editar correctamente)
Crear Venta
Registro Lavadora Lavadora Muestra el Mensaje ¢ Esta
Categoria Industrial Industrial seguro de borrar la Venta?
Eliminar
Registro Lavadora Lavadora Encuentra a la Venta que
Categoria Industrial Industrial solicita buscar.
Buscar
N° Caso de Variable 1 Variable 2 Resultado Esperado
CuUs Prueba N°1 (Ingreso (Guardar
Usuario) Usuario)
Muestra el Mensaje
Agregar Victor Victor (Usuario ha sido guardado
Usuario correctamente)
completo
CuUSsO08
Registrar Registro Victors Victor Se modifica rdpidamente el
Usuarios Usuario nuevo registro
Editar
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Registro Victor Victor Muestra el Mensaje ¢ Esta
Usuario seguro de borrar Usuario?
Eliminar
Registro Victor Victor Encuentra al Usuario que
Usuario solicita buscar.
Buscar
N° Caso de Variable 1 Variable 2 Resultado Esperado
CuUsS Prueba N°1 | (Reporte de | (Graficos de
Ventas) Ventas)
Visualizar fecha de venta
Rango de Maquinas Maquinas Hoy, Ayer, Ultimos 7 dias y
fecha de Industriales Industriales altimo mes.
Venta
Rango de Lilian Lilian Vendedor en las ventas.
CUS09 Vendedores
Reporte de
Venta Rango de Maria Maria Comprador Constante de
Compradores las ventas.
de Producto
N° Caso de Variable 1 Variable 2 Resultado Esperado
Cus Prueba N°1 | (Reporte de | (Gréficos de
Factura) Factura)
Visualizar fecha de venta
Rango de Fecha Excel Hoy, Ayer, Ultimos 7 dias y
CuUs10 fecha de Estadistico altimo mes
Reporte de Factura
Factura
Rango de Maria Maria Vendedor en las ventas
Cliente
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N° Caso de Variable 1 Variable 2 Resultado Esperado
Cus Prueba N°1 (Ingreso (Guardar
Categoria) Categoria)
Agregar Maquinas de | Maquinas de Muestra el Mensaje (La
Categoria Lavar Lavar categoria ha sido guardada
completo correctamente).
Registro Maquinas de | Maquinas de | Se modifica rapidamente el
Categoria Lavars Lavar nuevo registro
CuUs11 Editar
Registrar
Categoria Registro Méaquinas de | Maquinas de | Muestra el Mensaje ¢ Esta
Categoria Lavar Lavar seguro de borrar la
Eliminar Categoria?
Registro Maquinas de | Maquinas de Encontrar eficazmente la
Categoria Lavar Lavar Categoria
Buscar
N° Caso de Variable 1 Variable 2 Resultado Esperado
Cus Prueba N°1 (Ingreso (Guardar
Servicio) Servicio)
Agregar Lavado de Lavado de Muestra el Mensaje
Servicio Alfombra Alfombra (Servicio ha sido guardada
completo correctamente)
Registro Lavado de Lavado de Se modifica rapidamente el
Cus12 Servicio Alfombras Alfombra nuevo registro de servicios
Registrar Editar
Servicio
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Registro Lavado de Lavado de Muestra el Mensaje ¢ Esta
Servicio Alfombra Alfombra seguro de borrar Servicio?
Eliminar

Registro Lavado de Lavado de Encuentra servicio que
Servicio Alfombra Alfombra solicita buscar.
Buscar

5.2.  Pruebas No Funcionales (Caja Blanca)

TABLA N° 43: Pruebas No Funcionales

Pruebas No Funcionales (Caja Blanca)

CUS12 — Registrar Servicio

CUSO01 — Registrar Cliente

CUSO02 — Registrar Producto

N° Prueba de SI | NO INFORMACION
Cus Interfaz del ADICIONAL
Modulo

CUSO01 - Registrar Cliente v
CUSO02 - Registrar Producto v
CUSO03 — Registrar Pedido v
CUSO04 — Registrar Proveedor v
CUSO05 — Registrar Precio Compra v
CUS06 — Administrar venta ¢Estan v
CUSO7 — Crear Venta claramente | v
CUSO08 — Registrar Usuario definidos los |7/
CUSO09 — Reporte de Venta bloques de v
CUS10 — Reporte de Factura informacion [~/
CUSL11 - Registrar Categoria (Frames)? v

v

v

v

v

CUSO03 — Registrar Pedido
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CUSO04 — Registrar Proveedor

CUSO5 — Registrar Precio Compra

CUSO06 — Administrar venta

CUSO7 — Crear Venta

CUSO08 — Registrar Usuario

CUSO09 — Reporte de Venta

CUS10 — Reporte de Factura

CUS11 — Registrar Categoria

CUS12 — Registrar Servicio

¢ Tiene el
encabezado de
titulo y nombre
de aplicaciéon

correctos?

CUSO01 — Registrar Cliente

CUSO02 — Registrar Producto

CUSO03 — Registrar Pedido

CUSO04 — Registrar Proveedor

CUSO05 — Registrar Precio Compra

CUSO06 — Administrar venta

CUSO7 — Crear Venta

CUSO08 — Registrar Usuario

CUSO09 — Reporte de Venta

CUS10 — Reporte de Factura

CUS11 — Registrar Categoria

CUS12 - Registrar Servicio

¢Las etiquetas
de los campos
son claras y

representativas?

AN NI N I N I NN Y Y B N B N N N N N NI N N N R N R N

CUSO01 — Registrar Cliente

CUSO02 — Registrar Producto

CUSO03 — Registrar Pedido

CUSO04 — Registrar Proveedor

CUSO5 — Registrar Precio Compra

CUSO06 — Administrar venta

CUSO7 — Crear Venta

CUSO08 — Registrar Usuario

CUSO09 — Reporte de Venta

CUS10 — Reporte de Factura

CUS11 - Registrar Categoria

CUS12 — Registrar Servicio

¢, Los campos

fecha tienen el
formato DD-
MM-YYYY E;j:
14Jul2018?

El formato es:

yyyy/mm/ dd

El formato es:

yyyy/mm/ dd

El formato es:

yyyy/mm/ dd

El formato es:

yyyy/mm/ dd

El formato es:

yyyy/mm/ dd

El formato es:

yyyy/mm/ dd

El formato es:

yyyy/mm/ dd

El formato es:

yyyy/mm/ dd

El formato es:

yyyy/mm/ dd

El formato es:

yyyy/mm/ dd

El formato es:

yyyy/mm/ dd

NN BN I N NI AN IR N BN R

El formato es:

yyyy/mm/ dd
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CUSO01 - Registrar Cliente v

CUSO02 — Registrar Producto v

CUSO03 — Registrar Pedido v

CUSO04 — Registrar Proveedor v

CUSO05 — Registrar Precio Compra v

CUS06 — Administrar venta ¢Eltiempode | v

CUSO07 — Crear Venta respuestaes | v

CUSO08 — Registrar Usuario adecuado? v

CUSO09 — Reporte de Venta v

CUS10 - Reporte de Factura v

CUS11 — Registrar Categoria v

CUS12 — Registrar Servicio v

CUSO01 - Registrar Cliente v

CUSO02 - Registrar Producto v

CUSO03 — Registrar Pedido v

CUSO04 — Registrar Proveedor v

CUSO05 — Registrar Precio Compra v

CUS06 — Administrar venta ¢Se usan v

CUSO7 — Crear Venta apropiadamente |

CUSO08 — Registrar Usuario Los mensajes? |,

CUSO09 — Reporte de Venta v

CUS10 - Reporte de Factura v

CUSL11 - Registrar Categoria v

CUS12 - Registrar Servicio v

CUSO1 - Registrar Cliente v" | No cuenta con reporte
CUSO02 — Registrar Producto 4

CUSO03 — Registrar Pedido v" | No cuenta con reporte
CUSO04 - Registrar Proveedor v" | No cuenta con reporte
CUSO5 — Registrar Precio Compra ¢ Tienen los v | No cuenta con reporte
CUSO06 — Administrar venta Reportes v" | No cuenta con reporte
CUSO7 — Crear Venta Indicados? v" | No cuenta con reporte
CUSO08 — Registrar Usuario v" | No cuenta con reporte
CUSO09 - Reporte de Venta v
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CUS10 — Reporte de Factura v
CUS11 - Registrar Categoria No cuenta con reporte
CUS12 — Registrar Servicio No cuenta con reporte
CUSO01 - Registrar Cliente v
CUSO02 — Registrar Producto v
CUSO03 — Registrar Pedido v
CUSO04 — Registrar Proveedor ¢ Tienen v
CUSO05 — Registrar Precio Compra campos v
CUS06 — Administrar venta alineados v
CUSO7 — Crear Venta correctos? v
CUSO08 — Registrar Usuario v
CUSO09 — Reporte de Venta v
CUS10 - Reporte de Factura v
CUS11 - Registrar Categoria v
CUS12 - Registrar Servicio v

VI. DESPLIEGUE

Implica la aprobacion del software en su ambiente operacional final,
empacar el software para la entrega, distribuir el software, instalar el
software, entrenar a los usuarios finales, el proposito de despliegue es
producir un release en el producto y llevar el software a los usuarios

finales.

e |nstalacion del Software

URL: http://www.gestion.comercialindustrialjvc.com

Se entrega al cliente, para que realice la debida prueba del producto

entregado.
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>Funcionamiento del Sistema

1. LOGIN

Usuario de

-~

El usuario podra ingresar al Sistema mediante un (Usuario/Contrasefia).
Existe dos tipos de usuarios Vendedor y Administrador.

De las cuales el vendedor tendra ciertas restricciones en los modulos del Sistema.

El Administrador tiene acceso a todo el Sistema.

Si desea cancelar el acceso, puedo presionar “Cancelar “y se cancela la accion.

Contrasefa de
Usuario
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2. MENU PRINCIPAL

inicio L .
Item Inicio

—p

| item Usuarios
_— |«
? - l(’i z’_ -
i Item Cateoorias 8
’ E" ",-—" 4
Iltem Productos

FF g
: Z

item Clientes

:
item Pedidos
 Item Ventas

- Este es el Menu Principal, donde se encuentra todos los item de la Barra Lateral del Mend,
teniendo en cuenta en algunos item tiene subltem.

- Cuenta con el Logo de la Empresa, y también el usuario que ha hecho su acceso. Y si es

Vendedor o Administrador.
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3. ITEM USUARIOS

v Registras Par'fill el regLIJSUO deun El usuario puede estar Busqueda de Usuario ya
uevo Usuario activado o desactivado reaistrado

Nombre Usuario Foto Perfil Estado Ultimo login Acciones

Victor Crisostoms Administrador m 2016-06-14 23:30:39
Jaime Nufez i m
1 Bersse - VVenriarisr

Editar Usuario, ya sea por Eliminar Usuario del
aladn error Reaistro
S 2 ,
/

: -

-

- En el item Usuarios, se encuentra el registro de Usuarios, donde el usuario podra registrar
“Nuevo Usuario”

- Si desea modificar ya sea por un error, se modifica con el botén Amarillo “Lapiz”, y si se
desea Eliminar al Usuario con el botén rojo “X”, la cual eliminara el dato del registro.

- También puedes buscar al usuario que busca, mediante la caja de texto “Buscar”.
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3.1. Registrar Usuario

Nuevo Usuario

Datos del Nuevo
11<11Aarin nor renistrarse

= Selecionar perfil
SUBIR FOTO DE NUEVC USUARIO

| Seleccionar archivo | Mingun archivo selecoonado

Guarda el registro que
<se realizn

- En registro de Nuevo Usuario se encuentra el formulario para agregar a un usuario con los
campos correspondientes.
- Incluyendo la seleccién de foto del usuario que desea registrar, y en especifico el perfil del

usuario a registrar.
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4. ITEM CATEGORIAS

Mostrar

N 1k

v Hegistros

Catogorla

LUSTRADORAS INDUSTRIALES

Datos del Nueva
Catennria a renistrar

LAVADORAS INDUSTRIALLS

LAVADORA DE ALFOMERA

ASPIRADORAS INDUSTRIALES Uk POLVO Y AGUA

LUSTRADOSAS PROFESIONALES

LAVADORA

S PROFESIONALES

ASPIRADORAS PROFFSKINALFS DF FOLVO Y AGLIA

LIMPIADOR Y SECAROR PROFESIONALES DE POLVO ¥ AGUA

Caja de Texto para
hiisear Catennria

Editar datos de
Categoria

gussac

Acclones

- En el item Categorias, se encuentran las categorias de los productos, donde se pueden
insertar nuevas categorias por si se desea registrar una nueva categoria. En este Caso
solo el Usuario Vendedor podra modificar cualquier dato.

- No tendré acceso a poder a Eliminar, el que tiene el acceso a Eliminar es el Administrador.

- Sien caso quisiera buscar una categoria, tendra la caja de Texto de poder hacerlo.
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4.1. Registrar Categoria

Agrepar categoria

Datos de la Nueva
Catenonria

Se cancela el Registro Guarda el registro que
<i nn de<sea niiardar <e realizn

- Enregistro de Nueva Categoria se encuentra el formulario para agregar una categoria mas,
la cual se relacionara con los productos que se agreguen con su respectiva categoria.
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5. ITEM PRODUCTOS

Mastrar 1o v Hegistras

Datos de Nuevo
Pradiictn

N* 1 Imagen Codigo Descripidn

1 nn Lustra Pisas

Categoria

Barredaora Industrial

Rojo deficiencia de
Prodiicto

Aszpiradoras

ndustrizles  Aspiradoras Profesionales de Polvo y Agua

Verde suficiente stock
e Prodiictn

Aszpira Polvo

Lustra Pisos

v Agua Azpiradoras Industnales de Falvo v Agua

Lustradoras Industriales

Amarillo intervalo de
casi hor anntarse

Maostrando reglstros del 1 ald de wn total de d

Caja de Texto para
hiiscar Prodiicto

Editar datos de
Prodiictn

Precio de compra

£ 200,00

£300.00

Preciddzvanta

5300,00

Mgregada

2050615 TEe0:25

20158-06-15 18:0&:08

2015-06-15 18:05:13

2018-06-15 15:53:26

Acciones

- En el item Productos, se encuentran la tabla de registro de productos, donde se pueden
insertar nuevos productos por si se desea registrar un nuevo producto. En este Caso solo
el Usuario Vendedor podra modificar cualquier dato.

- No tendré acceso a poder a Eliminar, el que tiene el acceso a Eliminar es el Administrador.

- Si en caso quisiera buscar un producto, tendra la caja de Texto de poder hacerlo.
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5.1. Registrar Producto

Nuevo Producto

Datos de Nuevo
Pradiictn

+

W Utilirar

porcentaje

8 NAGEN

Seleccionar TV Nngin archivo selecconads

Guarda el registro que
Carga foto de producto se realizn

Sale del Registro si no
de<ea nnardar

- En registro de Nuevo Usuario se encuentra el formulario para agregar a un usuario con los

campos correspondientes.
- Incluyendo la seleccion de foto del producto que desea registrar, y en especifico los precios

y si tiene un porcentaje para variar en el precio de venta.
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6. ITEM CLIENTES

Nuevo Chente

Caja de Texto para
hiisear Cliente

Mostiar 10 v Regislos Datos de Nuevo Cliente e
=
Documcnto Editar datos de Cliente Ultima ingreso al
w N | Nombre -] Email Telefono Direccion 3 compra sistema Acciones
& 3 Mario Mendaza 16345625 MarioMen?sS@hotmall.com  (001) 335 Call.Magnolias - Jesus 1580 11.02 2 20171223 20180613
Perez 102 Mana 2001104 00:22:5%
»
2 Bruno Munitlo 75482865 SrunoMun?S@gmail.oom 001} 352 Call. Las Flores - Lines 1670-08-07 Ll 2018-05-23 2018-05-28
— Mufioz 3232 12:42:24 14:58:52
5 1
Gerardo Ojeda 706852554 GeradoCi7dEouticok.com {001} 345- Psjla Lealtad 1345-La 1654-02-15 0 0000-00-00 2018-05-23
Mansilla 0563 Victoria 00200:00 11:43:03
4 75035461 SofiaCarcesl @hotmail.com 001} 345- Fs). Los condoresde Viila  1955-03-12 0 0C00-00-00 2016-05-23 ?_"'\
)
1287 - Surco 00200:00 11:44:51 L=
Martin Mancilla 76357813 Martincarrasco@Egmali.com 001} 345- sl Froceres - Jasus 1653-04-24 2 2018-05-2% 7018-05-29 ;{';E_'/“.j
Carrao 0231 Marta 19:07:21 19:07:21 —
(& Lucarina Arge 16250842 Lucarnairgel@gmail.com 001] 343 Call.Gregone  villa 16540510 a 0co0 a0 o 20180533 ’lrt\rj"l
N 2
Castafieda 1202 Maria del Triunfo 00-00:00 12:21:55 ==
Marta Montanez 16455722 Marimonlaez@grnail.com 001} 245 Mz, LLU30 Magnolias 2018-02-12 0 0000-00-00 2018-06-04
£457 AAN £ 290047

- En el item Clientes, se encuentran la tabla de registro de productos, donde se pueden
insertar nuevos productos por si se desea registrar un nuevo producto. En este Caso solo
el Usuario Vendedor podra modificar cualquier dato.

- No tendré acceso a poder a Eliminar, el que tiene el acceso a Eliminar es el Administrador.

- Si en caso quisiera buscar un producto, tendra la caja de Texto de poder hacerlo.
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6.1. Registrar Cliente

Huewvo Clients

Datos de Nuevo Cliente

Guarda el registro que
<se realizn

Sale del Registro si no
desea anardar

- En registro de Nuevo Cliente se encuentra el formulario para agregar a un cliente con los

campos correspondientes.
- Donde si por A o B ocurre un fallo al registrar el usuario podria modificar y guardar los

cambios.
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7. ITEM PROVEEDORES

Caja de Texto para
hiisear Proveedor

) Datos de Nuevo
N° 15 Razon Sodial W Praveedar

Teléfono B Acciones
Editar datos de

Proveedor

Chasquy SAC chasquysacc2gmail.com
) b &

cleanersac@gmail.com

2147433647 luxsac@gmail.com (001) 456-78%0

servicesac@gmail.con (001) 234-5657 CallMagnotias- Lincas

- En el item Proveedor, se encuentran la tabla de registro de proveedores, donde se pueden
insertar nuevos proveedores por si se desea registrar un nuevo proveedor. En este Caso
solo el Usuario Vendedor podra modificar cualquier dato.

- No tendra acceso a poder a Eliminar, el que tiene el acceso a Eliminar es el Administrador.

- Sien caso quisiera buscar un proveedor, tendra la caja de Texto de poder hacerlo.
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7.1. Registrar Proveedor

Nuevo Proveedor

Datos de Nuevo
Proveedaor

Cancelar

Guarda el registro que
<se realizn

Cancela si no desea
anardar

- En registro de Nuevo Proveedor se encuentra el formulario para agregar a un proveedor
con los campos correspondientes.

- Una vez registrado se puede actualizar el registro, de tal manera con el botén Editar se
puede actualizar el dato que se requiera guardar los cambios de modificacion.
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8. ITEM PEDIDOS

Caja de Texto para
hiisear Pedidn

Datos de Nuevo
Pedidns

Editar datos de Pedido
L Cliente Dlreccién Fecha Entrega a3l 3 Pagar

Tite Perez Meigar Psj.Preceres - Jesus Mario 2018-06-30 Cancetado 5800.00

Mariano del Melgar Call.Las Florss - Puebio Libre

Fiter Benavides Soto Libartadores - jesus Mana 20 Fendients

Mostrando registros del L al4 deuntotal de d

Copyright £ 2018.8y. Vanesa Crisostomo Rodriguez. lados los derechos reservadas

- En el item Pedidos, se encuentran la tabla de registro de pedidos, donde se pueden insertar
nuevos pedidos por si se desea registrar un nuevo pedido. En este Caso solo el Usuario
Vendedor podra modificar cualquier dato.

- No tendr& acceso a poder a Eliminar, el que tiene el acceso a Eliminar es el Administrador.

- Sien caso quisiera buscar un pedido, tendré la caja de Texto de poder hacerlo.
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8.1. Registrar Pedido

Nuevo Pedido

Datos de Nuevo Pedido

Guarda el registro que
<se realizn

Cancela si no desea
anardar

- En registro de Nuevo Pedido se encuentra el formulario para agregar a un pedido con los
campos correspondientes.

- Una vez registrado se puede actualizar el registro, de tal manera con el botén Editar se
puede actualizar el dato que se requiera guardar los cambios de modificacion.
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9. ITEM VENTAS

9.1. ADMINISTRAR VENTAS

ep.” pode lechaw

Datos de Nuevo Venta Caja de Texto para

hiieear \/entas

: Realiza Factura de
Codigo factura Cliente Vendedor Forma de pago Compras de Cliente Fecha

10001 Bruna Murillo Mudoz Electivo $1,200.00 S 141600 2018-05-23

- En el item Ventas, en su Subltem Administrar Ventas, se encuentran la tabla de registro
de todos las ventas que se realizaron

- No tendr& acceso a poder a Eliminar, el que tiene el acceso a Eliminar es el Administrador.

- Sien caso quisiera buscar una venta, tendréa la caja de Texto de poder hacerlo.

- También podra imprimir un formato tipo factura, con el monto a pagar por el cliente.
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9.2.

CREAR VENTAS

Agrega los productos
que el cliente esta
comprando.

Mostrar 10 v Reglstras
Lilian Reyes WETIR 10 Reglstn

N 15 Imagen codigo Descripcion
| 2002 Limpla escaleras

v Nuevs Cliente

Fregadora de Plsos

Barredor Limpeaza Tota

Limpia alfambra

Guarda en Administrar
Ventas, la venta que se
crea en este formulario

Secado todo Upo

Acciones
E3

Lustra Muehias

- En el item Ventas, en su Subltem Crear Ventas, se encuentran el formulario para crear la
venta, teniendo acceso para agregar los productos que solicita el cliente.

- Si en caso quisiera buscar una un producto tiene la caja de texto de buscar producto de
manera mas rapida.

- Podra elegir el método de pago, en que pagara el cliente.




