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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion titulada “Sistema de informacion para mejorar la
gestion de venta en la casa comercial “D’JIREH”-Lircay, 20217, tuvo como objetivo general de
implementar un sistema de informacion para mejorar la gestion de venta en la casa comercial
“D’JIREH” Lircay, 2021. Se considerd de tipo de investigacion cuantitativo, nivel de investigacion
descriptivo correlacional y disefio no experimental, la poblacién estuvo conformada por 183
personas, tipo de muestra es no probabilistico y estd conformado por 124 personas, la técnica
empleada para la recopilacion de datos es encuestas de 12 preguntas, instrumento que se utiliz6
para recoleccion de datos es cuestionarios para las variables de estudio con una escala nominal y
medicion Likert considerado como: Malo, Regular, Bueno, para procesar la informacion se
utilizara el software informatico Excel y para lo estadistico el SPSS, Asi mismo, para la
contrastacion de hipotesis se utilizd Alfade Cronbach, con ello se demostrara la relacion existente
entre las variables involucradas en el estudio. Para implementar el sistema de informacion se utilizé
como gestor de base de datos el SQL Server y un lenguaje de programacion. La implementacion del
sistema de informacidn permitird brindar informacion confiable y ser& muy util para mejorar los
procesos de ventas que se desarrollan en la casa comercial “D’JIREH”, con el cual disminuira los

riesgos de errores e irregularidades durante el desarrollo de actividades.

Palabras claves: sistema de informacion, gestion de venta
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ABSTRACT

The present research project entitled "Information system to improve the management of
sales in the commercial house"D'JIREH"-Lircay, 2021", has the general objective of implementing
an information system to improve the management of sales in the house commercial “D'JIREH” -
Lircay, 2021. It is considered as a type of quantitative research, descriptive correlational research
level and non experimental design, the population is made up of 183 people, type of sample is non
probabilistic and is made up of 124 people , the technique used for data collection will be 12
guestion surveys, an instrument that will be used for data collection is questionnaires for the study
variables with a nominal scale and Likert measurement considered as: Bad, Regular, Good, to
process the information Excel computer software will be used and SPSS for statistical purposes.
Likewise, for hypothesis testing, Cronbach's Alpha will be used, with This will demonstrate the
relationship between the variables involved in the study. To implement the information system,
SQL Server and a programming language will be used as the database manager. The
implementation of the information system will allow to provide reliable information and will be
very useful to improve the sales processes that are developed in the commercial house “D’JIREH”,
with which it will reduce the risks of errors and irregularities during the development of activities.

Keywords: information system, sales management
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CHINTIY

Kay yuyay wakichiy maskaypa sutinmi “Awaypa tarpuymiraynin ruwayninmi allichapaq
hatun rantikuna rantikuna wasi “D’JIREH” -Lircay llagtapi, 2021 watapi ”, kaypa paqtayninmi
churapayay hatun willanapa away rimariymanta allichanapag allin ruwaykuna rantikuna wasi
“D’JIREH” -Lircay llagtapi 2021 watapi. Kay yachay maskaypa gawachikukugninmi ninchik
yupaychanan, rigsichiyninfiatagmi iskay ruraypa gawachiynin hinaspa sigiy chimpasga mana
ruwarinapag, llapan niragkama kagkunafiatagmi kasga 183 runakuna, kaykunamanta
gawachikugga mana kagkunam hinaspa llapan 124 kaq tapuykuna, tapukuykuna ugarinapagga
ruwasunchik encuesta nisqan 12 tapukuykuna, llamkanakuna ugarinapagga gillgasga kanga
cuestionario nisganmi llapan yawyan yachay maskaypa chaymantapas escala nominal Liker
nisqanga kaynam kanman: wiyu, hukmayllampi, allin, tapukuykunapa ichiyninkuna
yupaychanapaq hatallinapag kanga software informatico Excel nisgan hinaspa
kipukamyugpafiatagmi SPSS nisganwan, chaymanta kay maskay llakanakuna allin kananpaq
ruwakunga Alpha de Cronbachwan, chaywanmi gawachikunga kay parischay kagninkuna
rigninkunata hufiunachispa yachay maskaypi. Kay tarpuy mirayninpagmi ruwakunga gestor de
base de datos SQL Server chaymanta rimay kamachinawan. Kay tarpuy llikachay willanam
kacharinga aswan allin willakuyta kaymi aswan allin kanga ichiyninkunapag rantikuna hatun wasi
“D’JIREH”, kaywanmi pisichina kanga lliw manchaykunata llapan pantaykunatamanta hinaspa
maynillampi kagta Ilapan imapas llamkaykunapi.

Simi Rimay kichana: away rimariymanta, allin rantikunapag.



CAPITULO I
INTRODUCCION

Hoy endia las empresas se esfuerzan para tener una mayor participacién en el mercado, lo
que ha originado las implementaciones de sistemas donde se puede registrar el crecimiento de las
empresas y las preferencias de los consumidores, estas sistemas de informaciones mejoran el
control administrativo mediante un seguimiento preciso de todas las transacciones que se realicen
dentro de un negocio en tiempo real proporcionando reportes detallados de ventas que permiten a
los administradores ordenar facilmente la cantidad correcta de productos en el momento adecuado,
esto permite al negocio 0 a las empresas mejorar el servicio al cliente reduciendo el tiempo
necesario para terminar una transaccion.

Los sistemas de informaciones de ventas tienen la capacidad de ser personalizados para
cumplir con las necesidades especificas de un negocio por ejemplos las organizaciones de venta al
menudeo pueden localizar rapidamente los precios de venta y costos actuales de todos los
productos.

La presente tesis para hacerla entendible, ha sido dividida en seis capitulos, cuyos
contenidos son los siguientes:

En el capitulo I, se describe la situacion problematica, formulacion de problemas,
fundamentacidn tedrica y practica, los objetivos e hipotesis. En el capitulo 11, se describe el marco
tedrico y presenta los diversos conceptos necesarios para el correcto entendimiento de la tesis y
antecedente internacionales, nacionales y regionales. En el capitulo I11, se aborda los aspectos de
la metodologia de la investigacién, en especial el disefio metodoldgico, poblacién y muestra,
Operacionalizacion de variables, técnicas e instrumentos para el procesamiento de la informacion.
En el capitulo IV, se muestran los resultados de la investigacion. En el capitulo V' y VI, se presentan

las conclusiones, recomendaciones, y anexos del proyecto de investigacion.



1.1. Situacion del problema

Los sistemas de informacion no estaban incluidos dentro de los temas prioritarios en la agenda
de los empresario o comerciante mediano de nuestro pais. Solo las grandes empresas tenian el
privilegio de informatizar sus circuitos administrativos ya que en ese entonces los costos de
desarrollo e implementacién de software de informacion requerian de grandes inversiones. Esto
redundaba en mejoras sustanciales en los procesos con el 16gico impacto en los resultados finales
de la gestion.

Hoy, luego de mas de veinte afios, el panorama ha cambiado. Es mucho mas accesible para el
pequefio empresario contar con la tecnologia que permita reducir la brecha competitiva que lo
separa de la gran empresa. Sistematizar la administracion de una empresa significa contar con
herramientas que nos permitan gestionar inventarios, cuentas de clientes, emitir reportes y listados
para la liquidacion de impuestos y otros. Por tanto, en la tienda venta de artefactos electronicos de
la casa comercial “D’JIREH” Lircay, toda la informacion lleva la encargada de forma manual con
algunas anotaciones en cuadernos y hoja de Excel; por muchos afios.

Pero también es cierto que cuando necesita tener un reporte de las ventas en el dia, el
encargado demora en obtener las cuentas haciendo uso de la calculadora, que por cierto no eran
exactos, ademas a medida que la casa comercial “D’JIREH” crece y ya no es posible registrar todo
manualmente por la cantidad de productos que estan almacenados, para las diferentes actividades
mas importantes como: comprar, pagar, vender, cobrar y estructurar a partir de una
sistematizacion de las entradas y salidas, la casa comercial “D’JIREH” debe contar con un software
de informacién para tener una informacion sélida y segura, por lo que es importante la reduccion

del trabajo operativo que es necesario para obtener la informacion.



La casa comercial “D’JIREH” es una pequefia empresa dedicada a la venta de artefactos
electronicos de primera necesidad, la misma que comercializa productos a nivel local y regional,
buscando alcanzar la plena aceptacion y fidelidad de sus clientes en la ciudad de Lircay-Angaraes.
Para ello, la casa comercial “D’JIREH” necesita llevar un estricto registro de entradas y salidas de
sus productos, su stock, los artefactos electronicos que mas se vende, y en qué meses se genera
mayores ingresos, valoracion del almacén.

Todo lo mencionado conlleva a una deficiente gestion de informacién comercial,
disminuyendo su competitividad. Por tanto, el gerente de la casa comercial “D’JIREH” decidid
implementar un sistema de informacion para mejorar la gestion de venta de artefactos electrénicos,
esto significa reducir las tareas de ingreso y registro de las operaciones al minimo necesario,
reducir errores, eliminar la duplicacion de tareas, generar listados e informacion til para mejorar
la toma de decisiones comerciales, econdmicas y financieras con relacion al negocio y aumentar
los controles.

1.2. Formulacion del problema
1.2.1. Problema general
¢De qué manera la implementacion de un sistema de informacion mejorara la gestion de

venta en la casa comercial “D’JIREH”-Lircay, 20217
1.2.2. Problemas especificos

- ¢De qué manera la implementacion de un sistema de informacién mejorara la utilidad en

la gestion de venta en la casa comercial “D’JIREH”-Lircay, 2021?
- ¢De qué manera la implementacién de un sistema de informacién mejoraréa la usabilidad

en la gestion de venta en la casa comercial “D’JIREH”-Lircay, 20217



- ¢De qué manera la implementacion de un sistema de informacion mejorara el proceso de

ventas en la gestion de venta en la casa comercial “D’JIREH”-Lircay, 2021?

1.3. Fundamentacion teorica

En un mundo globalizado donde las tecnologias de y comunicacion (TIC), brindan
oportunidades para alcanzar niveles mas elevados de desarrollo, “es por ello que es de vital
importancia utilizar las tecnologias de informacion y comunicacion adecuadas para el
procesamiento y transmisioén de los datos que se gestionaran en el sistema de informacion”
(Alegsa, 2018).

La casa comercial “D’JIREH” de Lircay, convertira su emprendimiento en una pequefia
empresa competitiva insertada en el mercado actual, a raiz de los cambios en la economia de
globalizacion, los datos relativos a todo el proceso productivo de una pequefia empresa se han
vuelto uno de los elementos fundamentales para lograr el éxito comercial por ello la casa comercial
“D’JIREH” se implementara un sistema de informacion para mejorar la gestion de venta de

artefactos electronicos.

1.4. Fundamentacion practica
Para el desarrollo del proyecto de investigacion, se tienen las facilidades necesarias y la
colaboracion de la casa comercial “D’JIREH” respecto a la recopilacion de informacion para la
elaboracion e implementacion del sistema.
1.5. Objetivos
1.5.1. Objetivo general
Implementar un sistema de informacién para mejorar la gestion de venta en la casa

comercial “D’JIREH”-Lircay, 2021.



1.5.2. Obijetivos especificos
- Implementar un sistema de informacion para mejorar la utilidad en la gestion de venta
en la casa comercial “D’JIREH” -Lircay, 2021.
- Implementar un sistema de informacién para mejorar la usabilidad en la gestion de venta
en la casa comercial “D’JIREH”-Lircay, 2021.
- Implementar un sistema de informacidn para mejorar el proceso de ventas en la gestion
de venta en la casa comercial “D’JIREH”-Lircay, 2021.
1.6. HipOtesis
1.6.1. Hipotesis general
La implementacion de un sistema de informacion mejoraré la gestion de venta en la casa
comercial “D’JIREH”-Lircay, 2021.
1.6.2. Hipotesis especificas
- Laimplementacion de un sistema de informacién mejoraréa la utilidad en la gestion de
venta en la casa comercial “D’JIREH”-Lircay, 2021.
- Laimplementacion de un sistema de informacion mejoraré la usabilidad en la gestion
de venta en la casa comercial “D’JIREH”-Lircay, 2021.
- Laimplementacion de un sistema de informacion mejorara el proceso de ventas en la

gestion de venta en la casa comercial “D’JIREH”-Lircay, 2021.



CAPITULO II

MARCO TEORICO

2.1. Marco tedrico
2.1.1.Dimensiones de sistema de informacién

2.1.1.1. Utilidad. Conforme sefiala Zamora (2011), la utilidad indica que el sistema es Util
para los usuario y clientes para hacer algo concreto. Un sistema es Util, en este sentido, cuando le
permite al usuario cumplir con sus objetivos.

2.1.1.2. Usabilidad. Conforme sefiala Jakob (2000), los usuarios y clientes requieren un
sistema de informacidn para buscar sus informaciones de forma rapida y eficiente. La usabilidad,
capacidad de entender el funcionamiento, eficacia en el manejo, etc. Se convierte en un factor de
gran relevancia frente a la importancia que tuvo en la creacién de productos o el disefio de software.
2.1.2.Sistema de informacion

Laudon y Laudon (2012), un sistema de informacién es un sistema organizacional
formalizado que se define como un conjunto de componentes interrelacionados que incluyen
elementos sociales y técnicos organizados para recolectar, procesar, ordenar, almacenar y
convertir los datos en informacion; la cual se distribuye en la organizacion para apoyar los procesos
de toma de decisiones relacionados con la coordinacion, control de recursos, analisis de problemas
y temas complejos asi como en la creacion de nuevos productos.

Los sistemas de informacion generan y gestionan informacion sobre componentes
relevantes para la organizacion como: Clientes, empleados, compras, ventas, etc. Los datos deben
ser procesados para generar informacion Gtil mediante tres actividades indispensables:

- Entrada: Ingresar al sistema de informacion los datos brutos que se generan dentro o fuera de

la empresa.



- Proceso: Convierte el dato de entrada en informacion mediante procesamiento interno del
sistema.

- Salida: Transfiere la informacion obtenida a los usuarios.

- La retroalimentacion: Es la salida que se devuelve a las personas o actividades apropiadas en
la organizacion para evaluar y refinar la entrada.
Figura 1

Sistemas de informacion y organizacion
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Fuente: (Laudon y Laudon, 2012)
2.1.3. Ciclo de vida del desarrollo de un sistema de informacién
Segun Kendall y Kendall (2011), es una metodologia en fases para el anélisis y disefio, de
acuerdo con la cual los sistemas se desarrollan mejor al utilizar un ciclo especifico de actividades
de los analistas y los usuarios. Varias actividades pueden ocurrir al mismo tiempo e incluso se

pueden repetir.



Figura 2

Fases del clico de desarrollo de un sistema de informacion

1) Identificacion de
Problemas,
Oportunidadesy
Objetivos.

T} Implantacion y 2) Determinacidn de
valuacion del los requenmientos
Sistema. de informacidn.

6) Pruebas y J)Analisis de las
Mantenimiento del MNecesidades del
Sistema. Sistema.

5) Desarrollo y 4) Disefio del
Documentacion del Sistema
Software. Recomendado.

Fuente: (Kendall y Kendall, 2011, p. 10)

2.1.3.1. Identificacion de los problemas, oportunidades y objetivos. En esta primera
fase del ciclo de vida del desarrollo de sistemas, el analista se ocupa de identificar problemas,
oportunidades y objetivos. Esta etapa es critica para el éxito del resto del proyecto, pues a nadie le
agrada desperdiciar tiempo trabajando en un problema que no era el que se debia resolver. La
primera fase requiere que el analista observe objetivamente lo que sucede en un negocio. Los
usuarios, los analistas y los administradores de sistemas que coordinan el proyecto son los
involucrados en la primera fase. “Las actividades de esta fase consisten en entrevistar a los
encargados de coordinar a los usuarios, sintetizar el conocimiento obtenido, estimar el alcance del

proyecto y documentar los resultados” (Kendall y Kendall, 2011, p. 10).



2.1.3.2. Determinacion de los requerimientos de informacién. La siguiente fase que
enfrenta el analista es la determinacién de los requerimientos de informacion de los usuarios. Entre
las herramientas que se utilizan para determinar los requerimientos de informacion de un negocio
se encuentran métodos interactivos como las entrevistas, los muestreos, la investigacién de datos
impresos y la aplicacion de cuestionarios; “métodos que no interfieren con el usuario como la
observacion del comportamiento de los encargados de tomar las decisiones y sus entornos de
oficina, al igual que métodos de amplio alcance como la elaboracion de prototipos” (Kendall y
Kendall, 2011, p. 11).

2.1.3.3. Analisis de las necesidades del sistema. La siguiente fase que debe enfrentar el
analista tiene que ver con el andlisis de las necesidades del sistema. De nueva cuenta, herramientas
y técnicas especiales auxilian al analista en la determinacion de los requerimientos. Una de estas
herramientas es el uso de diagramas de flujo de datos para graficar las entradas, los procesos y las
salidas de las funciones del negocio en una forma gréfica estructurada. A “partir de los diagramas
de flujo de datos se desarrolla un diccionario de datos que enlista todos los datos utilizados en el
sistema, asi como sus respectivas especificaciones” (Kendall y Kendall, 2011, p. 11).

2.1.3.4. Disefio del sistema recomendado. En la fase de disefio del ciclo de vida del
desarrollo de sistemas, el analista utiliza la informacion recopilada en las primeras fases para
realizar el disefio l6gico del sistema de informacion. El analista disefia procedimientos precisos
para la captura de datos que aseguran que los datos que ingresen al sistema de informacion sean
correctos. Ademas, el analista facilita la entrada eficiente de datos al sistema de informacion
mediante técnicas adecuadas de disefio de formularios y pantallas. “La concepcion de la interfaz
de usuario forma parte del disefio l16gico del sistema de informacién. La interfaz conecta al usuario

con el sistema y por tanto es sumamente importante” (Kendall y Kendall, 2011, p. 12).
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2.1.3.5. Desarrolloy documentacion del software. En la quinta fase del ciclo de vida del
desarrollo de sistemas, el analista trabaja de manera conjunta con los programadores para
desarrollar cualquier software original necesario. Entre las técnicas estructuradas para disefiar y
documentar software se encuentran los diagramas de estructura, los diagramas de Nassi
Shneiderman y el pseudocddigo. “El analista se vale de una 0 mas de estas herramientas para
comunicar al programador lo que se requiere programar” (Kendall y Kendall, 2011, p. 12).

2.1.3.6. Prueba y mantenimiento del sistema. Antes de poner el sistema en
funcionamiento es necesario probarlo. Es mucho menos costoso encontrar los problemas antes que
el sistema se entregue a los usuarios. Una parte de las pruebas las realizan los programadores y
otra la llevan a cabo de manera conjunta con los analistas de sistemas. Primero se realiza una serie
de pruebas con datos de muestra para determinar con precision cuales son los problemas y
posteriormente se realiza otra datos reales del sistema actual. “EIl mantenimiento del sistema de
informacion y su documentacion empiezan en esta fase y se llevan a cabo de manera rutinaria
durante toda su vida util” (Kendall y Kendall, 2011, p. 13).

2.1.3.7. Implementacion y evaluacion del sistema. Esta es la tltima fase del desarrollo
de sistemas, y aqui el analista participa en la implementacién del sistema de informacion. En esta
fase se capacita a los usuarios en el manejo del sistema. Parte de la capacitacion la imparten los
fabricantes, pero la supervision de ésta es responsabilidad del analista de sistemas. Ademas, el
analista tiene que planear una conversion gradual del sistema anterior al actual. “Este proceso
incluye la conversion de archivos de formatos anteriores a los nuevos, o la construccion de una
base de datos, la instalacion de equipo y la puesta en produccion del nuevo sistema” (Kendall y

Kendall, 2011, p. 14).
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2.1.4. Sistemas

“Es un componente principal que acompafian para obtener una meta comun, o varias, que,
al admitir entradas, deberan procesarlas y producir las salidas de una forma organizada” (Oz,
2008).
2.1.5. Informacion

“Por informacidn nos referimos al conjunto integral de datos con un especifico significado”
(Chiavenato, 2007).
2.1.6. Dimensiones de gestion de venta

2.1.6.1. Proceso de ventas. “El proceso de venta es la sucesion de pasos que una empresa
realiza desde el momento en que intenta captar la atencién de un potencial cliente hasta que la
transaccion final se lleva a cabo, es decir, hasta que se consigue una venta efectiva del producto o
servicio de la compafiia” (Cardona, 2010).
El proceso de venta es la sucesion de pasos que una empresa realiza desde el momento en que
intenta captar la atencion de un potencial cliente hasta que la transaccion final se lleva a cabo, es
decir, hasta que se consigue una venta efectiva del producto o servicio de la compafiia. Este
proceso, cuando lo representamos graficamente, tiene forma de embudo, ya que a medida que se
va avanzando, no todos los potenciales clientes se convierten en compradores reales. “Existen
muchos esquemas a los que recurrir para explicar las fases del proceso de venta, pero uno de los
mas cléasicos es el modelo” (InboundCycle, 2019).
2.1.7. Definicién de venta

Sanchez (2015) indica que:

Una venta es tipo de transaccion existente en la contabilidad que se

basa en la salida o entrega por parte de una empresa en particular de
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bienes o servicios propios de la actividad que desarrolla 'y a un precio
definido, estos productos o bienes son adquiridos por la compafiia con
la finalidad de emplearlos en transacciones de venta y, por tanto,
integrarlos en su actividad o trabajo. A través de la venta de
mercaderias la empresa desarrolla su negocio y recibe ingresos por su
trabajo. (p. 25)
2.2. Antecedentes de la investigacion
Se reviso trabajos relacionados al proyecto para dar sustento a la presente investigacion.
2.2.1. A nivel internacional
Arana (2017), realiz6 una tesis titulada “Desarrollo e implementacion de un sistema de
gestion de ventas de repuestos automotrices en el almacén de auto repuestos eléctricos marcos en
la Parroquia Posorja Canton Guayaquil, Provincia del Guayas”, de la Universidad Estatal
Peninsula de Santa Elena Ecuador, la metodologia fue de disefio experimental de tipo cualitativo,
como resultado se tiene que con la implantacion del sistema se lograra el objetivo principal de este
trabajo, el mismo que permite que los datos se generen de manera rapida, seguridad y
confiabilidad, concluyé en que la arquitectura tres capas permite llevar a cabo el desarrollo en
varios niveles, lo cual hace mas facil reemplazar o modificar una capa sin afectar los modulos
restantes, recomendo a las empresas en usar estas plataformas maoviles ya que ayuda a transmitir
la informacion a los empleados y realizar ventas electronicas, logrando asi tener un mejor
rendimiento de su empresa.
Ledon y Corozo (2017), realizaron la investigacion: “Mejora al proceso de Gestion
Comercial en la empresa Fomentcorp S.A.” en la Facultad de Ciencias Administrativas de la

Universidad de Guayaquil, con el objetivo de mejorar el proceso de gestién comercial, que permita
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mejorar los procesos relacionados como son: Compras y Ventas, que ayuden a planificar,
administrar y controlar adecuadamente los inventarios, para de esa manera poder desarrollar
técnicas viables para la solucién y alcance de nuestra misidn por optimizar el rendimiento de las
operaciones.

Para el presente trabajo de investigacion se utilizé el tipo de investigacion exploratoria que
sirvi6 para familiarizarse con los fendmenos y situaciones relativamente desconocidas. El disefio
de investigacion utilizada es tedrico ya que la informacion se defini6 en fuentes bibliograficas.

Se llegé a la conclusion que en el analisis de las encuestas realizadas con el método Delphi,
se comprueba por factores externos que no se trabaja de manera correcta, pues se posee un sistema
obsoleto para contar los elementos con los que dispone Fomentcorp. Disefiar el manual de
funciones facilito la comprension de los subordinados para operar en el manejo de los productos
que ingresan a la bodega hasta su distribucién. La cantidad de existencias que tenga la empresa
dependeré de las operaciones internas, y con la eficiencia que tenga el funcionario para mover la
demanda, los costos del bien y hasta la condicion de deterioro de la mercaderia.

2.2.2. A nivel nacional

Altamirano y Teran (2017), sus investigaciones de tesis estan enfocada en el “desarrollo
de un sistema de informacion para mejor los procesos de ventas, compras y almacén de la empresa
Agro Market Pertt S.A.C”, para lo cual se tuvo que investigar cGmo se realizan sus procesos y asi
plantear una solucion informéatica. Para tal fin se us6 de la metodologia XP (Xtreme
Programming), el potente lenguaje de programacion Java con el paradigma de programacion
orientada a objetos y haciendo uso del sistema gestor de bases de datos MySQL. Para el informe
Tesis se plante6 el desarrollo de un sistema de informacion para la empresa Agro Market Peru

S.A.C, con el objetivo de gestionar los procesos de ventas, compras y almacén, logrando un
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posicionamiento competitivo en el ambito regional y satisfacer las necesidades de sus clientes.
Para el desarrollo del sistema de informacién se realiz6 varios procedimientos como la
recopilacion de la informacion, revision de archivos fisicos de la empresa y entrevistas con el
personal involucrado en los procesos. Con dicha informacion recopilada se plante6 las soluciones
a la problematica. La tesis planteada posee un tipo de investigacion Tecnoldgica Formal, se analiz
en funcidn a dos variables (Independiente y Dependiente), y el planteamiento de hipétesis, aplicada
porque utilizaré programas en el desarrollo del sistema de informacion.

Granados (2019), desarrollo su tesis bajo la linea de investigacion implementacion de las
tecnologias de informacion y comunicacién (TIC) para la mejora continua de la calidad en las
organizaciones del Perd, de la Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas de la Universidad
Catdlica los Angeles de Chimbote; la investigacion tuvo como objetivo: Realizar la
implementacion de un sistema informéatico de compras, ventas y almacén para el Minimarket
Lazaro de la ciudad de Huaral del afio 2018, con la finalidad de mejorar el proceso de compra,
venta y almacén; la investigacion fue de tipo descriptiva y enfoque cuantitativo bajo el disefio no
experimental y por su caracteristica de ejecucion de corte transversal. La poblacion fue de 8
trabajadores y 20 clientes, la muestra estd conformada por la misma cantidad de trabajadores y
clientes; para la recoleccion de datos se utiliz6 el instrumento del cuestionario mediante la técnica
de la encuesta, los cuales arrojaron los siguientes resultados: en la dimension de satisfaccion del
actual servicio que brinda el 92.86% NO estan satisfechos con el servicio y 7.14% que SI, con
respecto a la segunda dimension de necesidad de implementar un sistema informatico, el 100%
indicaron que Sl es necesario implementar un sistema informatico que ayude a mejorar en los
procesos de compra, venta y almacén. Estos resultados, coinciden con las hipétesis especificas y

en consecuencia confirma la hipotesis general, quedando asi demostrada y justificada la
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investigacion de implementacion de un sistema informatico de compras, ventasy almacén para el

Minimarket Lazaro.
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CAPITULO 111

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Tipo de investigacion

La presente investigacion es de tipo cuantitativo, puesto que se efecta una medicién
numeérica, por lo cual el analisis es estadistico (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014), y esta
dirigida a identificar la realidad de la gestion de venta y que el sistema de informacion que se
implementara en la casa comercial para mejorar la gestion de venta en la casa comercial

“D’JIREH” de Lircay.

3.2. Matriz de consistencia



3.2.1. Matriz de consistencia
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Problema Objetivos Hipotesis Variables Metodologia
Hipdtesis
General General . - ; L -
) . . La implementacion de 1. Tipo de investigacién: Cuantitativo
¢De  qué  manera la Implementar un sistema de un sistemna de ) o o
implementacion de un sistema informacién para mejorar la Vi 2. Nivel de investigacion: Explicativo

de informacion mejorara la
gestion de venta en la casa
comercial “D’JIREH”-Lircay,
2021?

gestion de venta en la casa
comercial “D’JIREH”-Lircay,
2021

Especifico

o ;De qué manera la
implementacion de un sistema
de informacion mejorard la
utilidad en la gestion de venta
en la casa comercial
“D’JIREH”-Lircay, 2021?

e ;De qué manera la
implementacion de un sistema
de informacion mejorara la
usabilidad en la gestion de
venta en la casa comercial
“D’JIREH”-Lircay, 2021?

° De qué manera la
implementacion de un sistema
de informacion mejorara el
proceso de ventas en la
gestion de venta en la casa
comercial “D’JIREH”-Lircay,
2021?

Especifico
Implementar un sistema de
informacién para mejorar la
utilidad en la gestién de venta
en la casa comercial
“D’JIREH”-Lircay, 2021
Implementar un sistema de
informacion para mejorar la
usabilidad en la gestion de
venta en la casa comercial
“D’JIREH”-Lircay, 2021
Implementar un sistema de
informacion para mejorar el
proceso de ventas en la
gestion de venta en la casa
comercial “D’JIREH”-Lircay,
2021

informacién mejorara la

gestion de venta en la

casa comercial

“D’JIREH”-Lircay,

2021

Especifico

e La implementacion de
un sistema de
informacion mejorara la
utilidad en la gestién de
venta en la casa
comercial “D’JIREH”-
Lircay, 2021

e La implementacion de
un sistema de
informacién mejorara la
usabilidad en la gestion
de venta en la casa
comercial “D’JIREH”-
Lircay, 2021
. La
implementacién de un
sistema de informacion
mejorard el proceso de
ventas en la gestion de
venta en la casa
comercial “D’JIREH”-
Lircay, 2021

. . ., 3.Disefio de investigacion: Disefio no
Sistema de informacion

experimental, Descriptivo Correlacional

VX
M R
Vv
Donde:
M : Muestra

Vx: Sistema de informacion
Vy: Gestion de venta
R : Relacion entre las variables

4. Poblacion: Para la presente investigacion la

poblacién estd conformada por 183

personas, entre ellos podemos mencionar al

V.D. Gerente, Responsable y Clientes de la casa
Gestién de veta comercial “D’JIREH” de Lircay.

5.Muestra: Para la presente investigacion

se tom6 como muestra un total de 124

personas.

6. Muestreo: El tipo de muestreo de esta
investigacion es no probabilistico.




3.2.2. Operacionalizacion de variables
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DEFINICION DE DEFINICION | ESCALAY
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEMS i
VARIABLES OPERACIONAL MEDICION
- X.1.1. Control de ventas 01
“Sistema de informacion es  “Conjunto de - X.1.2. Desempefio 02
un conjunto de componentes  herramientas . - X.1.3. Productividad 03
. X.1. Utilidad o
INDEPENDIENTE y procesos que en forma tecnoldgicas y - X.1.4. Efectividad 04
X) sistematica puede procesar recursos de datos - X.1.5. Emision de comprobantes 05
datos para satisfacer enfocados en la
Sistema de requerimientos y proveer a administracion del - X.2.1. Manejo de datos 065
informacion la administracion de proceso y gestion de - X.2.2. Busqueda historial de los 07
informacion” (Alegsa, ventas de la empresa” N clientes ) .
X.2. Usabilidad ] 08 Escala: Nominal
2018). (Alegsa, 2018). - X.2.3. Busqueda de reportes Medicion: Likert
1=Malo
“Gestion de venta 2=Regular
“El proceso de i 3=Bueno
y consiste en establecer
venta es la sucesién de pasos
i un lazo de
que una empresa realiza L - i i
comunicacién con el Yzl.l. Tiempo de atencién de los
desde el momento en que ) ) cliente
. N cliente, aplicando las Y.1.Procesodeventas .y 12 Tiempo en generacion de
intenta captar la atencion de » ] b d
o politicas internas de comprobante de venta 09
un potencial cliente hasta b Ia finalidad 10
cobro con la finalida .
DEPENDIENTE  que la transaccién final se -Y.13.  Tiempo de emision de
) de recuperar la reportes 11
YY) lleva a cabo, es decir, hasta L .
obligacién adquirida 12

Gestién de venta

que se consigue una venta
efectiva del producto o
servicio de la compafia”
(Zamora, 2011).

con la empresa por
obtener un bien o
servicio”
2011).

(Zamora,

- Y.1.4. Registro de nuevos clientes
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3.3. Nivel de investigacion
Rodriguez (s.f.) menciona que “el nivel de investigacion busca mostrar aspectos de la
realidad analizando la situacion para asi determinar el efecto de la implementacion del sistema de
informacion, como parte del cambio del control de procesos involucrados” (p. 4).
La presente investigacion es de tipo explicativo, porque estos estudios, ademas de la
descripcién de conceptos, fendmenos del establecimiento de relaciones entre conceptos; estan

dirigidos a responder por las causas de los eventos y fendmenos fisicos o sociales.

3.4. Disefio de la investigacion

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), mencionan lo siguiente: La formacién del esbozo
del estudio constituye el espacio donde se vinculan los periodos ideales del proceso de indagacion
como el plan del inconveniente, el perfeccionamiento de la representacion teorica y las hipotesis
con los periodos subsecuentes cuya linea sea méas operativa.

En este estudio se aplicé el disefio no experimental descriptivo correlacional. Porque accede
a medir el nivel de dependencia entre las variables: Sistemas de informacién y la Gestion de venta;
ademas, el recojo de informacion se realizard en un mismo momento. A continuacion, se presenta

el siguiente disefio:

M R
Vy

Donde:

M : Muestra.

Vx : Sistemas de informacién.
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Vy : Gestidn de venta.
R : Relacion entre las variables.
= Disefio no experimental: es aquella que se utiliza sin la manipulacion deliberada de variables
y en los que sélo se observan los fendmenos en su ambiente natural para analizarlos. (Martins
y Palella, 2012)
3.5. Poblacion y muestra
3.5.1. Descripcion de la poblacion

Conforme que sefialan Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), la poblacion esta compuesta
por un grupo de estudio que han sido elegidos por tener particularidades comunes, elementos, los
cuales hacen que facilmente sean realizables para la investigacion y corresponden a los resultados
conforme a las caracteristicas especificas y determinadas.

Al respecto, la poblacion que conforma el universo finito esta constituido por 183 personas,
entre ellos podemos mencionar al gerente, clientes y trabajadores del entorno que se relacionan
directamente con la casa comercial “D’JIREH” de Lircay.

3.5.2. Seleccion de muestra

“La muestra es un subconjunto de caracteristicas que corresponden a la poblacion, se
determina cuando el total de unidades de estudio son estimadas como muestra” (Hernandez,
Fernandez y Baptista, 2014).

Para la elaboracion de la muestra del presente proyecto de tesis, se conoce los valores de
la poblacion por ello se establecio el tamafio de la muestra como finita, manejando la siguiente
formula:

N * Zz*p*q
e2(N—-1)+Z2xpx*q

n

Datos:
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- Poblacién (N): Tamafio de la poblacion = 183

- Z:Coeficiente de confiabilidad para el 95% de nivel de confianza =1.96
- p:Probabilidad de ocurrencias 50% = 0.5

- (:Probabilidad de no ocurrencia (1 P) = 0.05

- e:Error del 5% =0.05

_ 183% 1.962x0.5% 0.5
©0.052(183 — 1) + 1.962 % 0.5 % 0.5

n =124

n

Como resultado se logré la muestra de 124 personas, como se indica en la siguiente tabla N° 1.

Tabla 1

Seleccién de muestra

Personal Cantidad Instrumento
Gerente 01
Responsable 03 Encuesta
Clientes 120
Total 124

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)
3.5.3. Tipo de muestreo

El tipo de muestreo es no probabilistico, el cual segun la clasificacion realizada por
Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) “es la que la eleccion de los elementos no depende de la

probabilidad, sino de las caracteristicas de la investigacion”.

3.6. Recoleccion de datos

La técnica de recoleccion de datos se aplicard mediante una encuesta, dirigida a los
trabajadores, clientes y gerente de la casa comercial “D’JIREH” de Lircay. Dicho instrumento se
empled para recoger informacion referente al grado de correspondencia que consta entre el sistema

de informacidn y la gestion de venta de la casa comercial “D’JIREH” de Lircay.
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Segun sefialan Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) en los “procesos de las técnicas de
recoleccion de los datos pueden ser multiples”. Anteriormente, al proceso cuantitativo se le
equiparaba con el método cientifico. Hoy, tanto el proceso cuantitativo como el cualitativo son
considerados formas de hacer ciencia y producir conocimiento.

3.6.1. Aplicacion de instrumento de evaluacion, tabulacién y procesamiento

3.6.3.1. Aplicacion de instrumento de evaluacion. Segun Hernandez, Fernandez y
Baptista (2014) “los instrumentos de recoleccion deben ser elegidos sensatamente por el
investigador a fin de permitir medir cada una de las variables, los cuales alcanzan ser experimentos
de sapiencias, escalas de actitudes, Likert, formularios, lista de chequeo, ficha de datos, cuadernos
de campo”.

El instrumento que se utilizo6 fue el cuestionario para las variables de estudio con una escala
nominal y medicién Likert de la siguiente manera: Malo, Regular, Bueno.

3.6.3.2. Tabulaciony procesamiento. Para el procesamiento de las informaciones, primero
se utilizard herramientas informaticas como Excel, para realizar la ficha de encuesta y ficha de
registro, desde su almacenamiento, procesamiento y consolidacion de resultados. Luego se utiliz6
la herramienta de célculo estadistico y procesamiento de datos SPSS que ayudd a procesar y
calcular los datos para validar las hipdtesis. Para medir el nivel de consistencia interna y de
reaccion entre items se realizo la prueba de confiabilidad en funcion a la estadistica coeficiente de
Alfa de Cronbach, que es el grado en que un instrumento produce resultados consistentes y
coherentes.
Para la validacion de la hipétesis se utilizé la prueba de T Student con un nivel de confianza de
95%, con la finalidad de evaluar si los resultados obtenidos de la investigacién, formula de T Student

€s:



23

X—u

I'=—3
v
Donde:
- X = Media del grupo experimental.
- § = Desviacion estandar del grupo experimental.
- n =Tamafo de muestra del grupo experimental.
- u = Media poblacional.
Para procesamiento de los datos obtenidos de la encuesta en nuestro objeto de estudio se empled
el Software estadistico SPSS v.25.00 usando la prueba de T Student y también se utiliz6 el software
Microsoft Excel 2019 para la realizacion de graficos, para ello se aplico la estadistica descriptiva

como media y desviacion estandar.
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CAPITULO IV

ANALISIS DE LOS RESULTADOS

4.1. Analisis de los resultados
4.1.1. Confiabilidad del instrumento

La confiabilidad refiere al grado en el cual su aplicacion repetida al mismo sujeto u objeto
produce los mismos resultados. La “confiabilidad puede ser determinada mediante diversas
técnicas, las cuales formulas que producen coeficientes o valores de confiabilidad. Estos
coeficientes oscilan entre 0 y 1, donde un coeficiente 0 significa nula confiabilidad y 1
confiabilidad muy alta” (Ruiz, 2002).

Tabla 2
Escalas de valoracion para confiabilidad

Rangos Magnitud
0,81a1,00 Muy alta
0,61a0,80 Alta
0,41a0,60 Moderada
0,21a0,40 Baja
0,01a0,20 Muy baja

Fuente: (Ruiz, 2002)

Se procedi6 a aplicar la prueba a 124 personas, entre ellos el gerente, clientes y
trabajadores del entorno que se relacionan directamente con la casa comercial “D’JIREH” de
Lircay, con la finalidad de determinar la confiabilidad del instrumento a aplicar utilizando el

coeficiente de Alpha Cronbach. Una vez aplicada el cuestionario, se realizé el respectivo analisis.

Tabla 3
Resumen de procesamiento de casos
N° %
Casos Valido 124 100,0
Excluido? 0 0
Total 124 100,0

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)
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Dado los buenos resultados de confiabilidad se procedio a aplicar el cuestionario. En este
sentido, se procedi6 a organizar la informacion para su procesamiento. Una vez organizada, se
calcul6 el Alpha de Cronbach, obteniendo un valor de 0,952, es decir el instrumento presento un
resultado que es considerado de confiabilidad “muy alta”.

Tabla 4
Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach
Alfa de Cronbach basada en elementos N° de elementos
estandarizados

,952 ,952 12
Fuente: (Elaboracidn propia, 2021)

Tabla b
Estadisticas de total de elemento
Media Desv. Desviacion N°
X1 2,45 47 124
X2 2,44 147 124
X3 2,43 712 124
X4 2,29 , 763 124
X5 2,65 ,556 124
X6 2,58 ,676 124
X7 2,46 137 124
X8 2,45 ,691 124
Y9 2,51 , 749 124
Y10 2,44 , 768 124
Y11 2,53 ,656 124
Y12 2,50 , 704 124

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)

Tabla 6

Estadistica de elemento de resumen

Media Minimo  Méximo  Rango 'V'ai"f”O Varianza
/ Minimo

Medias de elemento 2,478 2,290 2,653 ,363 1,158 ,008
Varianzas de elemento ,506 ,310 ,589 ,280 1,903 ,006
Covarlanzas entre 002 -,248 505 754 -2,035 025
elementos

Correlaciones entre_ oo1 -,442 1905 1,347 -2,049 098
elementos

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)
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4.1.2. Andlisis de datos estadisticos

A continuacion, se muestran las tablas de frecuencia y la graficas:

Tabla7
Como considera el uso del sistema de informacién en el control de ventas
Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Malo 19 15,3 15,3
'LLE';" Regular 30 242 395
Bueno 75 60,5 100,0
Total 124 100,0

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)
Figura 3

Como considera el uso del sistema de informacion en el control de ventas

Porcentaje

Malo Regular Bueno
Fuente: (Elaboracién propia, 2021)

Anélisis e interpretacion: Los resultados del sistema de informacién respecto a utilidad,
establecido en la tabla 7 y figura 3 se determina que: el 60,48% de la poblacién consideran bueno
al uso del sistema de informacion en el control de ventas, el 24,19% consideran regular y el 15,32%

consideran malo.



Tabla 8

Como serd el sistema de informacion con el usuario en su desempefio del trabajo

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Malo 19 15,3 15,3

ILLE';A Regular 31 25,0 40,3
Bueno 74 59,7 100,0
Total 124 100,0

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)
Figura 4

Como sera el sistema de informacion con el usuario en su desempefio del trabajo

60 @

50 @

30 @

Porcentaje

2 ¢

10

Malo Regular Bueno
Fuente: (Elaboracion propia, 2021)
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Anélisis e interpretacion: Los resultados del sistema de informaciéon respecto a utilidad,

establecido en la tabla 8 y figura 4 se determina que: el 59,68% de la poblacion consideran bueno

su desempefio con el usuario el sistema de informacion, el 25,00% consideran regular y el 15,32%

consideran malo.
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Tabla 9

Como lo considera el uso de sistema de informacion en productividad de ventas

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje acumulado

" Malo 16 12,9 12,9

ITEM  Regular 39 31,5 444

N° 3 Bueno 69 55,6 100,0
Total 124 100,0

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)
Figura 5

Como lo considera el uso de sistema de informacion en productividad de ventas

50 @

30 @

Porcentaje

nd

10

Malo Regular Bueno

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)

Analisis e interpretacion: Los resultados del sistema de informacion respecto a utilidad,
establecido en la tabla 9 y figura 5 se determina que: el 55,65% de la poblacién consideran bueno
el uso del sistema de informacion en la productividad de ventas, el 31,45% consideran regulary el

12,90% consideran malo.
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Tabla 10

Usar sistema de informacion sera efectivo en controlar operaciones de ventas

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje acumulado

Malo 23 18,5 18,5

oy Regular 42 339 52,4
Bueno 59 47,6 100,0
Total 124 100,0

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)
Figura 6

Usar sistema de informacion seré efectivo en controlar operaciones de ventas

2
5
c
o
= 47,58%
£
o
33,87%
18,56%
Malo Regular Bueno

Fuente: (Elaboracidn propia, 2021)

Anélisis e interpretacion: Los resultados del sistema de informacidn respecto a utilidad,
establecido en la tabla 10 y figura 6 se determina que: el 47,58% de la poblacion consideran bueno
ya que al usar el sistema de informacidn sera efectivo en controlar operaciones de ventas, el

33,87% consideran regular y el 18,55% consideran malo.
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Tabla 11

Como seré el sistema de informacion en la emisién de comprobantes de ventas

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje acumulado

Malo 5 4,0 4,0

oV Regular 33 26,6 30,6
Bueno 86 69,4 100,0
Total 124 100,0

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)
Figura7

Como sera el sistema de informacion en la emisién de comprobantes de ventas

Porcentaje

Malo Regular Bueno

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)

Anélisis e interpretacion: Los resultados del sistema de informacidn respecto a utilidad,
establecido en la tabla 11 y figura 7 se determina que: el 69,35% de la poblacién consideran bueno
el sistema de informacion en la emision de comprobantes de ventas, el 26,61% consideran regular

y el 4,03% consideran malo.



Tabla 12

Como lo considera manejo de datos con el sistema de informacion

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje acumulado

~Malo 13 10,5 10,5
ITEM Regular 26 21,0 31,5
N°6  Bueno 85 68,5 100,0

Total 124 100,0

Fuente: (Elaboracidn propia, 2021)
Figura 8

Como lo considera manejo de datos con el sistema de informacion

Porcentaje

Malo Regular Bueno

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)
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Andlisis e interpretacion: Los resultados del sistema de informacion respecto a

usabilidad, establecido en la tabla 12 y figura 8 se determina que: el 68,55% de la poblacion

consideran bueno el manejo de datos con el sistema de informacion, el 20,97% consideran regular

y el 10,48% consideran malo.



32

Tabla 13

Como considera busqueda historial de los clientes con el sistema de informacion

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje acumulado

Malo 18 14,5 14,5
ITEM Regular 31 25,0 39,5
N°7 Bueno 75 60,5 100,0

Total 124 100,0

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)

Figura 9

Como considera busqueda historial de los clientes con el sistema de informacion

60 ¢

Porcentaje

Malo Regular Bueno

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)

Analisis e interpretacion: Los resultados del sistema de informacion respecto a
usabilidad, establecido en la tabla 13 y figura 9 se determina que: el 60,48% de la poblacion
consideran bueno la busqueda historial de los clientes con el sistema de informacion, el 25,00%

consideran regular y el 14,52% consideran malo.



Tabla 14

Como considera busqueda de reportes vendidos con el sistema de informacion

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje acumulado
Malo 14 11,3 11,3
II;IFEQA Regular 40 32,3 435
Bueno 70 56,5 100,0
Total 124 100,0

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)
Figura 10

Como considera busqueda de reportes vendidos con el sistema de informacion

Porcentaje

Malo

Regular Bueno

Fuente: (Elaboracidn propia, 2021)

Anédlisis e interpretacion: Los resultados del sistema de informacién respecto a

usabilidad, establecido en la tabla 14 y figura 10 se determina que: el 56,45% de la poblacion

consideran bueno la basqueda de reportes vendidos con el sistema de informacién, el 32,26%

consideran regular y el 11,29% consideran malo.
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Tabla 15

Como seré el tiempo de atencion de los clientes con el sistema de informacion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Malo 19 15,3 15,3
:\ITOEQM Regular 23 185 33.9
Bueno 82 66,1 100,0
Total 124 100,0

Fuente: (Elaboracidn propia, 2021)
Figura 11

Como seré el tiempo de atencion de los clientes con el sistema de informacion

Porcentaje

Malo Regular Bueno

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)

Andlisis e interpretacion: Los resultados del sistema de informacion respecto a proceso
de ventas, establecido en la tabla 15 y figura 11 se determina que: el 66,13% de la poblacion
consideran bueno al tiempo de atencidn de los clientes con el sistema de informacion, el 18,55%

consideran regular y el 15,32% consideran malo.
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Tabla 16

Como seré el tiempo en generacion de comprobante de venta con el sistema de informacién

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje acumulado

Malo 21 16,9 16,9

'NTF%' Regular 28 226 395
Bueno 75 60,5 100,0
Total 124 100,0

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)
Figura 12

Como sera el tiempo en generacion de comprobante de venta con el sistema de informacion

2
g
c
[1F]
Q
|
n? 60,48%
22,58%
Malo Regular Bueno

Fuente: (Elaboracidn propia, 2021)

Analisis e interpretacion: Los resultados del sistema de informacién respecto a proceso
de ventas, establecido en la tabla 16 y figura 12 se determina que: el 60,48 % de la poblacion
consideran bueno al tiempo en generacion de comprobante de venta con el sistema de informacion,

el 22,58% consideran regular y el 16,94% consideran malo.



Tabla 17
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Como lo considera el tiempo de emision de reportes con el sistema de informacién

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Malo 11 8,9 8,9
oy Regular 36 200 379
Bueno 77 62,1 100,0
Total 124 100,0

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)

Figura 13

Como lo considera el tiempo de emision de reportes con el sistema de informacion

Porcentaje

Malo Regular

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)

Bueno

Anélisis e interpretacién: Los resultados del sistema de informacion respecto a proceso

de ventas, establecido en la tabla 17 y figura 13 se determina que: el 62,10% de la poblacion

consideran bueno al tiempo de emision de reportes con el sistema de informacion, el 29,03%

consideran regular y el 8,87% consideran malo.



37

Tabla 18

Como lo considera el registro de nuevos clientes con el sistema de informacion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Malo 15 121 121

,'\ITEl';/' Regular 32 258 37.9
Bueno 77 62.1 100,0
Total 124 100,0

Fuente: (Elaboracidn propia, 2021)

Figura 14

Como lo considera el registro de nuevos clientes con el sistema de informacion

60

Porcentaje

20

Malo Regular Bueno

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)

Andlisis e interpretacion: Los resultados del sistema de informacion respecto a proceso
de ventas, establecido en la tabla 18 y figura 14 se determina que: el 62,10% de la poblacion
consideran bueno al registro de nuevos clientes con el sistema de informacion, el 25,81%

consideran regular y el 12,10% consideran malo.
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4.2. Discusion
Se llego a las siguientes discusiones:

= Losresultados del sistema de informacidn respecto a utilidad, establecido en latabla 7 y figura
3 se determina que: el 60,48% de la poblacién consideran bueno al uso del sistema de
informacion en el control de ventas, el 24,19% consideran regular y el 15,32% consideran
malo.

= Losresultados del sistema de informacidn respecto a utilidad, establecido en la tabla 8 y figura
4 se determina que: el 59,68% de la poblacion consideran bueno su desempefio con el usuario
el sistema de informacién, el 25,00% consideran regular y el 15,32% consideran malo.

= Losresultados del sistema de informacidn respecto a utilidad, establecido en la tabla 9y figura
5 se determina que: el 55,65% de la poblacién consideran bueno el uso del sistema de
informacion en la productividad de ventas, el 31,45% consideran regular y el 12,90%
consideran malo.

= Los resultados del sistema de informacion respecto a utilidad, establecido en la tabla 10 y
figura 6 se determina que: el 47,58% de la poblacion consideran bueno ya que al usar el
sistema de informacion sera efectivo en controlar operaciones de ventas, el 33,87% consideran
regular y el 18,55% consideran malo.

= Los resultados del sistema de informacion respecto a utilidad, establecido en la tabla 11 y
figura 7 se determina que: el 69,35% de la poblacion consideran bueno el sistema de
informacion en la emision de comprobantes de ventas, el 26,61% consideran regular y el

4,03% consideran malo.
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Los resultados del sistema de informacion respecto a usabilidad, establecido en la tabla 12 y
figura 8 se determina que: el 68,55% de la poblacion consideran bueno el manejo de datos con
el sistema de informacién, el 20,97% consideran regular y el 10,48% consideran malo.

Los resultados del sistema de informacion respecto a usabilidad, establecido en la tabla 13 y
figura 9 se determina que: el 60,48% de la poblacion consideran bueno la bdsqueda historial
de los clientes con el sistema de informacién, el 25,00% consideran regular y el 14,52%
consideran malo.

Los resultados del sistema de informacion respecto a usabilidad, establecido en la tabla 14 y
figura 10 se determina que: el 56,45% de la poblacion consideran bueno la busqueda de
reportes vendidos con el sistema de informacion, el 32,26% consideran regular y el 11,29%
consideran malo

Los resultados del sistema de informacion respecto a proceso de ventas, establecido en la tabla
15y figura 11 se determina que: el 66,13% de la poblacion consideran bueno al tiempo de
atencion de los clientes con el sistema de informacion, el 18,55% consideran regular y el
15,32% consideran malo.

Los resultados del sistema de informacién respecto a proceso de ventas, establecido en la
tabla 16 y figura 12 se determina que: el 60,48 % de la poblacién consideran bueno al tiempo
en generacion de comprobante de venta con el sistema de informacion, el 22,58% consideran
regular y el 16,94% consideran malo.

Los resultados del sistema de informacion respecto a proceso de ventas, establecido en la tabla
17 y figura 13 se determina que: el 62,10% de la poblacién consideran bueno al tiempo de
emision de reportes con el sistema de informacion, el 29,03% consideran regular y el 8,87%

consideran malo.
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= Losresultados del sistema de informacion respecto a proceso de ventas, establecido en la tabla
18 y figura 14 se determina que: el 62,10% de la poblacion consideran bueno al registro de
nuevos clientes con el sistema de informacién, el 25,81% consideran regular y el 12,10%
consideran malo.
4.3. Contrastacion de la hipotesis
La contrastacion de la hipotesis se ha realizado de acuerdo al método propuesto de T Student
para asi poder aceptar o rechazar la hipotesis. Asi mismo, para la realizacion de este disefio se
identificaron indicadores cualitativos y cuantitativos donde se evalla la implementacion de sistema
de informacion en la gestion de venta en la casa comercial “D’JIREH” Lircay, 2021.
a) Planteamiento de las hipotesis:
Ho: La implementacion de un sistema de informacion mejorara la gestion de venta en la casa
comercial “D’JIREH” Lircay, 2021
Hi: La implementacion de un sistema de informacion no mejorara la gestion de venta en la
casa comercial “D’JIREH” Lircay, 2021
b) Determinacion del nivel de significancia:
- Alfa=95%.
- Error=0.05
c) Eleccion de la prueba estadistica
Se elige la prueba de T Student, para muestras relacionada.
d) Calculo del valor tabular:
Criterios para determinar la Normalidad:
- P valor =>a Aceptar Ho=Los datos provienen de una distribucién normal

- P valor <o Aceptar H1=Los datos NO provienen de una distribucion normal



Tabla 19

Prueba de muestras relacionadas
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Sig.
Diferencias emparejadas tc tt gl (bilat
eral)
95% de
Desv intgrvalo de
. Desv. ’ confianza de la
Media Desviacion Error_ diferencia
promedio
Infer Supe
ior rior
SISTEMA DE
INFORMACION
Parl GESTION  DE ,491 ,396 ,046 ,745 ,367 0,643 8,458 123 1,486
VENTAS

Fuente: (Elaboracidn propia, 2021)

Los resultados de la prueba T de Student para muestras relacionadas expresados en la tabla

19, indican que asumiendo una confiabilidad de 95%, un 5% (0,05) de error, se tiene una diferencia

de promedios en la variable socializacion es de 0,396; obteniendo una t tabular (tt) para 123 grados

de libertad de 8,458 y la t calculada (tc) de 0,643; con una significancia bilateral de 1,486 el

resultado indica que la tc>tt, el cual valida la hipdtesis de investigacion y rechazan la hipotesis

nula.

Campana de Gauss

|0.07
|0.06
|0.05

| 0.04

|0.03

|0.02

|0.01

1,486

0,5

Fuente: (Elaboracion propia, 2021)

1,5
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Decision: Los calificativos de la variable al ser sometidos al analisis de la prueba t de
Student para muestras relacionadas, asumiendo un 95% de confiabilidad y 5% (0,5) de margen de
error, se tiene que para 123 grados de libertad, la t tabular (tt) es de 8,458 y la t calculada (tc) de
0,643 con una significancia bilateral de 1,486, resultados que aceptan la H1 y rechazan la Ho, por
lo tanto: Con lo que podemos afirmar que la implementacién del sistema de informacion mejorara
la gestion de venta en la casa comercial “D’JIREH” Lircay, 2021, con un nivel de confiabilidad

del 95%.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES

1. Laimplementacién del sistema de informacidén mejorara la gestion de venta en la casa comercial
“D’JIREH” Lircay, 2021, con un nivel de confiabilidad del 95%, asumiendo un 95% de
confiabilidad y 5% (0,5) de margen de error, se tiene que, para 123 grados de libertad, la t
tabular (tt) es de 8,458 y lat calculada (tc) de 0,643con una significancia bilateral de 1,486.

2. Se logré desarrollar el sistema de informacion para la gestion de ventas, para que ayude a
organizar, controlar y administrar los productos con los que cuenta la casa comercial
“D’JIREH”, y ademas se mejoro la interaccion de los clientes y tomar la mejor decision en el
momento oportuno.

3. Se disefi6 los reportes de ventas para que muestren los cuadros estadisticos finales, para la mejor

toma de decisiones de parte del personal admirativo de la casa comercial “D’JIREH”.
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CAPITULO V
RECOMENDACIONES
1. Una vez implantado el sistema de informacion es necesario buscar a un personal calificado para
que opere de forma efectiva y segura.
2. Realizar una continua actualizacion de informacion y preparacion en el manejo del sistema, por
parte de los usuarios pertenecientes a la casa comercial “D’JIREH” de Lircay.
3. Se recomienda a los futuros desarrolladores el uso de la programacion orientada a objetos ya

que permite realizar un codigo fuente reutilizable, el cual permite emplearlo en otros proyectos.
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ANEXO A: MATRIZ DE CONSISTENCIA

Problema Objetivos Hipotesis Variables Metodologia
Hipotesis
General General . L i i igacion: itati
. == =eedl La implementacién de Tipo de investigacion: Cuantitativo
¢De qué manera la Implementar un sistema de un sistemna de Nivel de investigacion: Explicativo
implementacion de un sistema informacion para mejorar la VI Disefio de investigacion: Disefio no

de informacion mejorara la
gestion de venta en la casa
comercial “D’JIREH”-Lircay,
2021?

gestion de venta en la casa
comercial “D’JIREH”-Lircay,
2021

Especifico

o ;De qué manera la
implementacion de un sistema
de informacion mejorard la
utilidad en la gestién de venta
en la casa comercial
“D’JIREH”-Lircay, 2021?
;De  qué  manera la
implementacion de un sistema
de informacion mejorara la
usabilidad en la gestion de
venta en la casa comercial
“D’JIREH”-Lircay, 2021?

¢ De qué manera la
implementacion de un sistema
de informacion mejorara el
proceso de ventas en la
gestion de venta en la casa
comercial “D’JIREH”-Lircay,
2021?

Especifico
Implementar un sistema de
informacién para mejorar la
utilidad en la gestién de venta
en la casa comercial
“D’JIREH”-Lircay, 2021
Implementar un sistema de
informacion para mejorar la
usabilidad en la gestion de
venta en la casa comercial
“D’JIREH”-Lircay, 2021
Implementar un sistema de
informacion para mejorar el
proceso de ventas en la
gestion de venta en la casa
comercial “D’JIREH”-Lircay,
2021

informacién mejorara la
gestion de venta en la
casa comercial
“D’JIREH”-Lircay,
2021
Especifico
e La implementacion de
un sistema de
informacion mejorara la
utilidad en la gestion de
venta en la casa
comercial “D’JIREH”-

Lircay, 2021
e La implementacion de
un sistema de

informacién mejorara la
usabilidad en la gestién
de venta en la casa
comercial “D’JIREH”-
Lircay, 2021

. La
implementacién de un
sistema de informacion
mejorard el proceso de
ventas en la gestion de
venta en la casa
comercial “D’JIREH”-
Lircay, 2021

Sistema de informacion

V.D.
Gestion de veta

experimental, Descriptivo Correlacional

N

Donde:

M : Muestra

Vx: Sistema de informacion
Vy: Gestion de venta

R : Relacion entre las variables

Poblacién: Para la presente investigacion
la poblacién estd conformada por 183
personas, entre ellos podemos mencionar al
Gerente, Responsable y Clientes de la
casa comercial “D’JIREH” de
Lircay.

Muestra: Para la presente investigacion
se tom6 como muestra un total de 124
personas.

Muestreo: El tipo de muestreo de esta
investigacion es no probabilistico.




ANEXO B: TABULACION DE DATOS ESTADISTICOS

SISTEMA DE INFORMACION (X)

GESTION DE VENTA (Y)

UTILIDAD USABILIDAD PROCESO DE VENTAS
NE
X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 X10 Y11 Y12
1 3 3 1 3 3 1 1 1 2 3 3 3
2 3 3 1 3 3 3 2 3 3 2 3 3
3 2 2 3 2 3 3 3 2 2 3 2 3
4 3 3 3 2 2 3 2 2 3 3 1 2
5 2 2 3 1 2 2 2 3 3 3 2 3
6 3 3 3 1 3 3 3 2 1 2 2 3
7 3 3 3 1 3 2 3 3 3 2 1 3
8 3 3 3 2 3 3 1 2 3 3 3 3
9 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 2 1
10 3 2 3 3 2 3 3 3 3 3 1 3
11 1 1 1 2 3 3 3 3 3 3 2 2
12 1 1 1 3 1 3 3 2 3 3 3 2
13 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 3 3
14 3 3 3 3 3 2 1 2 1 3 3 1
15 3 3 3 3 3 1 2 3 3 2 3 2
16 3 3 3 3 3 2 2 3 2 2 3 3
17 3 2 3 2 3 3 3 3 2 3 3 3
18 3 3 3 1 3 3 3 2 3 1 3 3
19 1 1 3 1 2 3 2 1 3 2 2 3
20 3 2 2 2 2 3 3 3 3 3 2 2
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121

122

123

124

a) Procesamiento de vista de variables en el SPSS 25.0

Archivo  Edffar  Ver Datos

Transformar

Analizar

Grificos  Utiidades ~ Ampliaciones  Ventana  Ayuda

SHeBecx B2 H BEE #10[¢

| Nombre ” Tipo “ Anchura H Deumales” Etiqueta ” Valores “ Perdidos ” Columnas ” Alingacién “ WMedida H Ral ‘

1 X Numérico & 0 Camo considera el uso del sistema de infarmacidn en el control de v... Ninguna Ninguno 8 SDerecha  Desconocido v Entrada

2 X2 Numérico & 0 Camo sera el sistema de informaciin con el usuario en su desempe... Ninguno Ninguno 8 S0eecha  Desconocido v Entrada

3 X3 Numérico  § 0 Como lo considera el uso de sistema de informacidn en producthida... Ninguno Ninguno B SDeecha  Desconocido ' Entrada

4 X4 Numérico 8 0 Usar sistema de informacidn serd efectivo en controlar operaciones ... Ninguna Ninguno 8 Z0eecha  Desconocido v Entrada

5 X5 Numérico 8 0 Como serd el sistema de informacidn en la emisidn de comprobantz... Ninguno Ninguno B Z0eecha  Desconocido ' Entrada

6 X6 Numérico 8 0 Como lo considera manejo de datos con el sistema de informacion  Ninguno Ninguno B Z0Derecha  Desconocide v Entrada

) X7 Numérico 8 0 Como considera bisqueda histonial de los clientes con el sistema d... Ninguno Ninguno B Z0Derecha  Desconocide v Entrada

8 X8 Numérico 8 0 Como considera bisqueda de reportes vendidos con el sistema de i... Ninguno Ninguno B Z0Derecha  Desconocide v Entrada

9 Y9 Numérico 8 0 Como serd el tiempo de atencidn de los cliente con el sistema dein... Ninguno Ninguno B S0eecha  Desconocido % Entrada

10 Y10 Numérico 8 0 Camo sera el tiempo en generacion de comprobante de venta con el... Ninguno Ninguno 8 SDerecha  Desconocido v Entrada

11 Y11 Numérico & 0 Camo lo considera el tiempo de emisién de reportes con el sistema ... Ninguno Ninguno 8 ZDereche  Desconocido ' Entrada

12 Y2 Numérico 8 0 Camo lo considera el registro de nuevos clientes con el sistema de i.. Ninguno Ninguno B =Derecha  Desconocido

13

4

18

b) Procesamiento de vista de datos en el SPSS 25.0
I Archivo  Editar Wer Datos TIransformar  Analizar Gréficos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda
= O e (4]
SHE M -~ BHAE 4 BE .4 old]
[ [
| &x1 | fx | £x | Fx | x5 | F£x | x| £x | Ly | Ly | Lvy11 | FLyvz |

1 3 3 1 3 3 1 1 1 2 3 3 3
2 2 3 1 3 3 3 2 3 2 2 3 3
3 3 2 3 2 3 3 3 2 2 3 2 3
4 3 3 3 2 2 3 2 2 3 3 1 2
5 3 2 2 1 2 2 2 3 3 3 2 3
5 3 3 2 1 3 3 3 2 1 1 2 3
7 2 3 3 1 3 2 3 3 3 2 1 3
8 3 3 3 2 3 3 1 2 3 3 3 3
E] 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 2 1
10 2 2 2 3 2 3 3 3 3 3 1 3
11 3 1 1 2 3 3 3 3 3 3 2 2
iz 3 1 1 3 1 3 3 2 3 3 3 2
13 2 3 2 3 2 3 2 3 3 3 3 3
14 3 3 3 3 3 2 1 2 1 3 3 1
15 3 3 3 3 3 1 2 3 3 2 3 2
16 3 3 3 3 3 2 2 3 1 1 3 3
17 3 2 3 2 3 3 3 3 2 3 3 3
18 3 3 2 1 3 3 3 2 3 1 3 3
19 1 1 2 1 2 3 2 1 3 2 2 3
20 1 2 2 2 2 3 3 3 3 3 2 2
21 3 3 1 3 3 1 1 1 2 3 3 3
22 2 3 1 3 3 3 2 3 2 2 3 3
23 3 2 3 2 3 3 3 2 2 3 2 3

[

Vista de datos” Vista de variables
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Determinando el analisis de fiabilidad: Alfa de Cronbach = 0,952

ﬂ'ﬁ RESULTADO.spv [Decumentof] - IBM SPSS Statistics Visor

Archivo  Editar  Ver Dalos Transformar Insetar Formato  Analizar  Graficos  Utilidades Ventana  Ayuda
L, x

SHOR MM e G¥LA 2 Hle

 Titulo <]

4 Motas Escala: ALL VARIABLES

o Escala: ALL VARIABLES

- [ Titulo

- Resumen de de pr i de

+[§ Estadisticas de fiabilidad casos

({ Estadisticas de elemento

[ Estadisticas de elemento N %
[ Estadisticas de total de &l Casos  Valido 124 100,0
[ Estadisticas de escala Excluido® 0 0
\gistro
acuencias Total 124 100,0
 Titulo a.Laeliminacion por lista se basa en
1 Notas todas las variables del
§ Estadisticos pracedimiento,
& Tabla de frecuencia
- [ Titulo
[ Como considera el uso d Estadisticas de fiabilidad
Como serd el sistema de
gcumu lo considera el Usq Alfa 02 A2 d
Cronbach® Cronbach
- Usar sistema de informa basada en
~[§ Como sera el sistema de elementos
- Como lo considera manej estandarizad N de
[ Como considera biisque N os? elementos
(5 Como considera bisque o N I

(& Como seré el tiempo de 3
-+ Como ser el tismpo en a. Elvalor es negativo dehido a una
[ Como la considera e ien] covarianza promedio negativa entrs

@ Como lo considera el regf elementos. Esto viola los s‘upuestus del

) modzlo ds fiabilidad. Podria desea

g Grafico de barras comprobar las codificaciones de

£ Thulo elemento.

(i1 Como considera el uso d
-G Como seré el sistema de
(il Como lo considera el usg

5 Usar sistoma e informa Estadisticas de elemento




ANEXO C: DISENO DE BASE DE DATOS
Para el desarrollo del sistema de informacion se disefid una base de datos con el
nombre “Sis_Venta”, en las consultas de T SQL.
1. CREACION DE BASE DE DATOS Y TABLAS

USE MASTER
GO
CREATE DATABASE SIS_VENTA
ON
(NAME = SIS_VENTA_DAT,
FILENAME = 'D:\SIS_VENTA\SIS_VENTA.MDF',
SIZE =10,
MAXSIZE = 50,
FILEGROWTH = 5)
LOG ON
(NAME ='SIS_VENTA_LOG
FILENAME = 'D:\SIS_VENTA\SIS_VENTA.LDF,
SIZE = 5MB,
MAXSIZE = 25MB,
FILEGROWTH = 5MB)
GO

USE SIS_VENTA
GO

/* CREACION DE TABLA PRODUCTO */
CREATE TABLE PRODUCTO (

CODPRO VARCHAR (30) NOT NULL,
NOM_PRO VARCHAR (180) NOT NULL,
UM_PROD VARCHAR (20) NOT NULL,
PRE_PROD FLOAT NOT NULL

GO



ALTER TABLE PRODUCTO
ADD PRIMARY KEY (CODPRO)
GO

/* CREACION DE TABLA DETALLE COTIZACION*/
CREATE TABLE D_COTIZ (

CODTIZ VARCHAR (6) NOT NULL,
CODPRO VARCHAR (30) NOT NULL,
CANT NUMERIC NOT NULL

)

GO

ALTER TABLE D_COTIZ

ADD PRIMARY KEY (CODTIZ, CODPRO)
GO
ALTER TABLE D_COTIZ

ADD FOREIGN KEY (CODPRO)

REFERENCES PRODUCTO

GO
/* CREACION DE TABLA PROVEEDOR */
CREATE TABLE PROVEEDOR (

CODPROV VARCHAR (6) NOT NULL,
RUC VARCHAR (11) NOT NULL,
PROVEEDOR VARCHAR (60) NOT NULL,
DIRECCION VARCHAR (100) NOT NULL,
E_MAIL VARCHAR (40) NOT NULL

)
GO

ALTER TABLE PROVEEDOR
ADD PRIMARY KEY (CODPROV)
GO



/* CREACION DE TABLA COMPRAS */

CREATE TABLE COMPRA (
CODCOMP VARCHAR (8) NOT NULL,
CODPROV VARCHAR (6) NOT NULL,
F_REGISTRO DATETIME NOT NULL,
L_GUINTE VARCHAR (150) NOT NULL,
R_NUM VARCHAR (150) NOT NULL,
FAC_NOM VARCHAR (150) NOT NULL,
TOTAL FLOAT NOT NULL

)

ALTER TABLE COMPRA
ADD PRIMARY KEY (CODCOMP)

GO

ALTER TABLE COMPRA

ADD FOREIGN KEY (CODPROV)
REFERENCES PROVEEDOR
GO
/* CREACION DE TABLA DETALLE COMPRA */
CREATE TABLE D_COMPRA (
CODCOMP  VARCHAR (8) NOT NULL,
CODPRO VARCHAR (30) NOT NULL,
CANT NUMERIC NOT NULL,

)
GO

ALTER TABLE D_COMPRA
ADD FOREIGN KEY (CODCOMP)
REFERENCES COMPRA
GO
ALTER TABLE D_COMPRA
ADD FOREIGN KEY (CODPRO)
REFERENCES PRODUCTO
GO



/* CREACION DE TABLA BOLETA¥*/
CREATE TABLE BOLETA (

NROBOL VARCHAR(6) NOT NULL,
CODCLI VARCHAR(6) NOT NULL,
FECHA DATETIME NOT NULL,
TOTAL FLOAT NOT NULL,

)
ALTER TABLE BOLETA

ADD PRIMARY KEY (NROBOL)
GO
/* CREACION DE TABLA DETALLE BOLETA*/
CREATE TABLE D_BOLETA (

NROBOL VARCHAR(6) NOT NULL,
CODPROD VARCHAR(6) NOT NULL,
IMPORT FLOAT NOT NULL

)

GO

/* CREACION DE TABLA TIC*/
CREATE TABLE TIC (

NTIC VARCHAR(6) NOT NULL,
CODCLI VARCHAR(6) NOT NULL,
FECHA DATETIME NOT NULL,
TOTAL FLOAT NOT NULL,
T_LETRAS VARCHAR(100) NOT NULL,
)
GO

ALTER TABLETIC
ADD PRIMARY KEY (NTIC)
GO



/* CREACION DE TABLA DETALLE TIC*/
CREATE TABLE D_TIC (

NTIC VARCHAR(6) NOT NULL,
CODPROD VARCHAR(6) NOT NULL,
IMPORT FLOAT NOT NULL,

)

GO

ALTER TABLED_TIC

ADD PRIMARY KEY (NTIC, CODPROD)
GO
/* CREACION DE TABLA FACTURA*/
CREATE TABLE FACTURA (

NROFAC NUMERIC(11) NOT NULL,
CODCLI VARCHAR(6) NOT NULL,
FECHA_FAC DATETIME NOT NULL,
SUB_FAC FLOAT NOT NULL,
IGV_FAC FLOAT NOT NULL,

TOTAL_FAC FLOAT NOT NULL
)
GO
ALTER TABLE FACTURA
ADD PRIMARY KEY (NROFAC)
GO



ANEXO D: MANUAL DE USUARIO
El presente manual del usuario tiene por finalidad de guiar a los usuarios como se
debe seguir el proceso de administracion del sistema de informacion, por el cual se suplica
al usuario prestar la atencién respectiva manual.
1. Componentes del sistema de informacion
Dentro del componente del sistema de informacion tenemos los siguientes:

1.1. Control de identificacion

El control de identificacion del sistema de informacion es la parte principal del
sistema, para utilizar primero se comprueba al usuario si esta registrado o autorizado, si

no estéa registrado el usuario no podra usar el sistema.

| .Archivo | @Ayuda o

Sp1dentificacion de Usuario

) salir

Archivo ‘

Navegacion " -

JrJca N® 157 - Lircay - Angaraes - Hea.

Hora : 4:22:45PM
Fecha : 06/06/2021




1.2. Ventana de identificacion
En esta parte el responsable debe registrar su usuario y contrasefia para tener acceso
al sistema de informacion, a continuacion, nos muestra ventana de identificacion del

usuario.

TS Menu % -

Ud. Tiene 20 Segundos para que Ingrese su Clave.
IDENTIFICACION
USUARIO : DIANA |
PASSWORD : |......| |

Aceptar Cancelar | 6

Jrlea N® 157 - Lircay - Angaraes - Hea.

Hora : 4:27:16 PM
Fecha : 06/06/2021

= Boton aceptar. Esta opcion nos da orden para ingresar al mena principal del
sistema.
= Boton cancelar. Nos permite abandonar ventana de identificacion.

1.3. Ventana de menu principal de sistema de informacion
:-’-"‘;Archlvo &% Utiitarios LEManbenlm\entos %Reporte I:‘Colores @Ayuda

Hsue  [ciassic £ Windows & Silver
[oiive [l Wl windows & Blue

[Msiver i windows 8 Olive
Colores |

Novescen ¢ TR

PRODUCTOS EXISTENTES EN ALMACEN

& Usuario
Venta de productos

E Reportes (x)

f,@ Reporte de Productos
[E| Reparte de dientes

i

Reporte de ventas diarias E

EEE Control de existencia <]

. =

= w

=

() Jrlea N 157 - Lircay - Angaraes - Hea. =

i (%]

=

#, MesERCERRE &) Hora : 4:50:38 PM g8
=°

=

=

-

giLIJSA;{éO:DIANA HUARCAYA Fecha : 06/06/2021

DIRECCION:AV. CENTENARIO

/N - PUEBLO NUEVO & 1_\9 d“*\
NIVEL DE ACCESO:8 ‘f@ o o
o .;tﬂ'& 5 .
& :
{l& o T T T T T T T T T T
& & 0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50
< 0 CANTIDAD DE PRODUCTOS EN STOCK




1.3.1. Sub ventana de administracion de ventas
Esta ventana nos permite administrar, visualizar registro de datos de los clientes,

productos en almacén, emision de comprobantes de ventas etc.

5 Menu X} EE Venta de productos x} - X
VENTAS  ADQUISICION DE PRODUCTO PRODUCTOS SISTEMA DE INFORMACION DE VENTA DE ARTEFACTOS ELECTRODOMESTICOS “D’JIREH”- LIRCAY
BUSCAR CLIENTE :| Buscar productos :
3> NOMBRE CLIENTE DIRECCION TELEFONO |~ FECHA PRODUCTOS EN ALMACEN - D' JIREH”- LIRCAY
N
. ELVIRAHUARCAYAQUISPE  JR.LIBERTAD SN - 261052021 >» CATEGORIA DE PRODUCTOS - STOCK - U.MEDIDA- NOMBRE DE PRODUCTOS \
7 MANUEL RAMOS RIVERA JR. PUNO N* 156 - BELLAVISTA - 2161052021
d’ﬁ MARIA SANCHEZ SEDANO  |JR. LIMAS/N - PUEBLO NUEVO 2610502021 UNIDAD  LAPTOPLENOVO LOGION SAMD RYZI
- UNMDAD  LAPTOP HP 250 G7 CORE 17-106367 81
UNIDAD ~ SONY TV LED SMART CON WI-FI 32Wt
e UNIDAD TV SMART 32 NEX 2018 DIGITAL WIE
UNIDAD ~ TELEVISORLG 32° HD SMART TV 3202
Buscar por fecha : | ESTADISTICA DE PRODUCTOS VENDIDOS A MANUEL RAMOS RIVERA( 26/05/2021)
>> CODIGO FECHA  CANL.  UMIDIDA DESCRIPCION |
= 000003  26/05/2021 Nuevo '
T mmecemoomssenze > 02 UNIDAD ~ SONY TV LED SMART CON WI-FI 32W605D <] R
: - > 03 UNIDAD  TELEVISOR LG 32" HD SMART TV 32LM630 G 2 1 o o
Modificar E et ol
: e R
: )
0 4] c_:«l*ﬁcﬂ o 1 o a
Z P [
Anular =L 0
8 (e
e
@ | g e Lo
Activar & g\ﬂ'ﬂ:‘m N I N N O I I W
Fiia
0 03 06 09 12 15 18 21 24 27 3
ﬁi CANTIDAD DE PRODUCTOS
Imprimir

1.3.2. Sub ventana de administracion emision de comprobantes de ventas
Esta ventana nos permite administrar emision de comprobantes de ventas de la

casa comercial.

EMISION DE BOLETA DE VENTA

Codigo : 000004 FEmision : 06062021 2 Terminar
Cancelar
Nombre : ELVIRA HUARCAYA QUISPE .
Imprimir
Direccion : JR. LIBERTAD 5/N Salir
Cantidad Producto ERSHIRIEE PU. Importe
00 00
Cant. UM Descripeidn P.U. 5/ Importe
iy 03 TUNIDAD TELEVISORLG 32" HD SMART TV 32LM63 1,199.00  3,897.00

01 TUNIDAD SONY TVLED SMART CON WI-FI 32W605I T49.00  1.498.00
01 TUNIDAD LAPTOPHP250GTCORE 17-1065GT8GE/AT 3,500.00  3,500.00
01 TUNIDAD LAPTOPLENOVOLOGION SAMD RYZEN: 5499.00  5,499.00

Son: Catorce Mil Trescientos Noventa ¥ Cuatro con 00/100 Soles | Total: 14,394.00




T Menu X ]/ E=] venta de productos X)/[;]R.Venta X

P v

CASA COMERCIAL “D*JIREH”- LIRCAY
VENTA DE ARTEFACTOS ELECTRODOMESTICOS
Jr. Iea M° 157 — Lircay-Angarass - Telf. 926474812

RUC: 10468892346
BOLETADE VENTA

0001 N° 000004

Sefior{es):

ELVIRA HUARCAYA QUISPE

Direccion: JR.LIBERTAD SN

Fecha: 06/06/2021

DNI:

Cantidad T.M Producto

P.Unitarioc Importe 5/,

03
02
01
01

UNIDAD TELEVISOR LG 32" HD SMART TV 32LM630
UNIDAD SONY TV LED SMART CON WI-F132W605D
UNIDAD LAPTOP HP 230 G7 CORE 17-1063G7 8GB/1TB2V/13.6° FR
UNIDAD LAPTOP LENOVO LOGION 3AMD RYZEN 5 8GB RTX 20¢

1,209.00
T49.00
3,500.00
5,499.00

3,807.00
1,498.00
3,500.00
5,499.00

Son: Catorce Mil Trescientos Noventa y Cuatro con 00/100 Soles

Total 5/. :

RECIBI CONFORME

1

4,394.00

ESTADISTICA DE PRODUCTOS VENDIDOS AELVIRA HUARCAYA QUISPE( 6/06/2021)

w
[=]
2
(L]
E
-
£}
w
o
8
o
a
[=]
150 ¥
I « L
i
pl"ﬁ 0O 03 06 09 12 15 18 21 24 27 3
CANTIDAD DE PRODUCTOS




1.3.3. Sub ventana de administracion de adquisicién de productos

[leive  [Jolassic Al Windows 8 Siver
Moive Wetacc Wl windows 8 Blue
[Wsiver 4 windows 8 Clive ‘

Colores

S5 Menu_x B Venta ce productos X

- X

VENTAS ADQUISICION DE PRODUCTO PRODUCTOS

SISTEMA DE INFORMACION DE VENTA DE ARTEFACTOS ELECTRODOMESTICOS “D’JIREH”- LIRCAY

8

Buscar responsable : |

=
| (e | & wostcar | [fi emner
k]

a
G Usuario

Ef venta de productos > APELLIDOS Y NOMBRES

DIRECCION
JR.ICAN® 157-LIRCAY BELLAVSITA

« Exit

CEL./TELEFONO
964002411

ESTADO LABORAL
ACTIVO

& DIANA HUARCAYA QUISPE
6

o Reporte de Productos
[E Reporte de dientes
Reporte de ventas diarias

B Control de existenca

Bucar por fecha : |

RESPONSABLE DEADQUISICION : DIANA HUARCAYA QUISPE

CODIGO TIPODOC. N°DOC. FCOMPADQ. TOTALS. CANTIDAD NOMBRE DE PRODUCTOS

U. DE MEDIDA P. COMPRA IMPORTE S/.

= 000002 OTROS 26/05/2021  62,495.00

Nuevo

HE

5, et ° — i3 05 LAPTOPLENOVO LOGION 5AMD RYZEN 5 GBRTX 2060 TNTDAD 5499.00  27.495.00
” 10 LAPTOPHP 250 67 CORE 17106567 SGB/TB/2V/15.6' FREEDOS UNTDAD 350000 35.000.00

G A ity @ 000001 OTROS — 26/05/2021 151,850.00
DIRECCION:AY, CENTENARIO 50 SONYTVLED SMART CON WLFI 32W605D TNTDAD 74900 37.450.00
BRI TR =] 50 TV SMART 32 NEX 2010 DIGITAL WIFI NETFLIX UNIDAD 089.00  49,450.00
NIVEL DEACEESC: Imprimir 50 TELEVISOR LG 32" HD SMART TV 32LM630 UNIDAD 1,299.00 64,950.00

T Menu X }/ E Venta de productos x)/@R.Compra »

=~

1]
z__ CASA COMERCIAL “D’JIREH”- LIRCAY
E Jr.Iea N® 157 — Lircay-Angaraes - Telf. 926474812
33
E TIPO DOCUMENTO : QTROS
4_5 N° DOCUMENTO : -
_ RESPONSABLE DEALMACEN : DIANAHUARCAYA QUISPE
5_ FECHA: 26032021 CODIGO N®: (000001
E‘—E ITEM | CANTIDAD | UMEDIDA PRODUCTOS PRECIO | IMPORTE |
— 01 30 UNIDAD  [TELEVISOR. L 327 HD SMART TV 32LM630 1:299.DI}| 6-1-:950.0!]1
9 02 50 UNIDAD [TV SMART 32° NEX 2019 DIGITAL WIFINETFLIX DSD.DI}| 4-9:4-50.DI}|
_ 03 30 UNIDAD  |SONY TV LED SMART CON WI-FI 32W605D '.-‘4-9.Dl}| 3?‘:450.Dl}|
EE IMPORTE TOTAL S/. :| 151,850.00|
5]
g USUARIO
1]




1.4. Reportes que emite el sistema de informacion

1.4.1. Reportes de admiracion de productos

. Menu X | 5 Venta de productos X)/&RepurtedaProducms x} X
S v @A 4
T IR O O O PO T O O P P P O ORI P O O P P O P O PO P e P e O PO PO O s PR
e
E REPORTE DE PRODUCTOS EXISTENTES
13 CASA COMERCIAL “I’JIREH”- LIRCAY Pagina N": 1
3 Je.Tea N° 157 - Lireay-Angaraes - Telf. 926474812 Fecha : 06/0612021
3 33
E U PRODUCTO
. -
3 ; = 3 UNIDAD LAPTOP LENOVO LOGION SAMD RYZEN 5 SGB RIX 2060 5,499.00
5 3 = 8  UNIDAD TAPTOP HP 250 G7 CORE 17-1065G7 8GB/1TB/2V/15.6' FREEDOS 3,500.00
3 E##sasxx TELEVISORES
X » 46 UNIDAD SONY TV LED SMART CON WI-FI 32W605D 749.00
3 = 49 UNIDAD TV SMBRT 32" NEX 2019 DIGITAL WIFT WETFLIX 98900
13 > 44 UNIDAD TELEVISOR LG 32" HD SMART TV 32LM630 1,295.00
]
EE
1]
1
]
= v
€ >
. .. .
1.4.2. Reportes de admiracion de clientes
5 Menu X | &5 Venta de productos X | o9 Reporte de Productos X} [E] Reporte de dlientes X | - X
=~ ’ @JfG] 4
OO PO OO PP T OO TP VP 0 OO O OO P VLT FUNIT - IO R OO FPPLT 7, LI PRI OO P PR PO O | PP OO P PO T OV OV P i IR P PRI
I
E RESPORTE DE LOS CLIENTES REGISTRADOS
24 CASA COMERCIAL “D*JIREH”- LIRCAY
= Jr. Tea N° 157 — Lircay-Angaraes - Telf. 926474812 PaginaN": 1
Fecha : 06/116/2021
E Hora: 5:37
O | i R T — R TR
E ELVIRA HUARCAYA QUISPE.
| 02 MANUEL RAMOS RIVERA TR PUNON° 256 - BELLAVISTA ~ 26052021
E 03 MARIASANCHEZ SEDANO IR LIMA SN - FUEELO NUEVO - 26052021
€3
X
84
EE|
i
i1
I
3 v




1.4.3. Reportes de admiracion ventas diarias

‘T7. Menu X/V[E| Reporte de ventas diarias % ]

1.4.4.Reportes de admiracion de control de existencia de productos

& Menu_x B Control de existenda x |

= INTERVALO DEL REPORTE : Desde:  05/05/2021 = Hasta: 06/06/2021 =
p 0 06
It 2 3 4 6| 7 8| 9| 0 1 12 183 14 15| 18] | 17 18] 18 20

i ]

2 CASA COMERCIAL “D’JIREH”- LIRCAY 2

5 Jr. Iea N® 157 — Lircay-Angaraes - Telf. 926474812 5

Intervalo de fecha de ventas : 05/05/2021 - 06/06/2021 Pagina N": 1

E = CODIGO : 000001 FECHA: 26052021 =

2 RESPONSABLE : ELVIRA HUARCAYA QUISPE >
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA PRODUCTOS ENTREGADOS

@ 01 UNIDAD TV SMART 32 NEX 2019 DIGITAL WIFI NETFLIX &

| 01 UNIDAD tL_-'\.PTOP LENOVO LOGION SAMD RYZEN 5 8GB RTX 2060 ‘

7 = CODIGO : 000004 FECHA: 6/06/2021 7

d RESPONSABLE : ELVIRA HUARCAYA QUISPE &
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA PRODUCTOS ENTREGADOS

I I [ se— 03 UNIDAD TELEVISOR LG 327 HD SMART TV 32LM630 2

01 UNIDAD LAPTOP LENOVQO LOGION SAMD RYZEN 5 8GB RTX 2060
10 01 UNIDAD ILAPTOP HF 230 G7 CORE 17-1063G7 8GB/1TB/2V/15.6° FREEDOS 10
02 UNIDAD SONY TV LED SMART CON WI-FI 32W605D

11 + CODIGO : 000003 FECHA: 26/05/2021 11

12 RESPONSABLE : MANUEL RAMOS RIVERA 12
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA PRODUCTOS ENTREGADOS

13 CODIGO : 000002 FECHA: 26/05/2021 13

14 RESPONSABLE : MARIA SANCHEZ SEDANO 14
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA PRODUCTOS ENTREGADOS

15 01 UNIDAD [LAPTOP HF 230 G7 CORE 17-1063G7 8GB/1TB/2V/15.6° FREEDOS 15

BUSCAR PRODUCTOS

|

==

PRODUCTOS

UMEDIDA|

i

i b W

[LAPTOF HP 250 G7 CORE 17-1063G7 8GB/1TB/2V/13.6" F| LKUD_JD
LAPTOP LENOVQ LOGION SAMD RYZEN 35 8GB RTX 20¢ UNIDAD

SONY TV LED SMART CON WI-FI 32W605D
'TELEVISOR LG 327 HD SMART TV 32LM630

UNIDAD
UNIDAD

'TV SMART 32" NEX 2019 DIGITAL WIFI NETFLIX UNIDAD

Desde:  06/06/2021 |~ Hasta 06/06/2021 = =
y : 108 »
IR PO T O P R PPN OO P PP e T O s PO P e T PR O s O T, O L
4 54
— - ALMACEN DE CASA COMERCIAL “D’JIREH”- LIRCAY =
' =2 Jr. Tea N 187 — Lircay-Angaraes - Telf, 926474812 Ea
23 o J * £2
E Tz #2h. CONTROL DE EXISTENCIAS E
Pigina ¥ :1
i PRODUCTO : _ LAPTOP HP 250 G7 CORE 17-1065G7 8GB/1TB/2V/15.6° FREEDOS j
4 INTERVALO DE FECHAS: 06/06/2021 - 06/06/2021 E4

EXTSTENCIA ANTERIOR:
FECHA

09

01 DSD62021 000004 SALIDA DE PRODUCTO ) o1 08

|...\ |...I
= =




