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RESUMEN
La presente tesis de investigacion detalla el disefio del SISTEMA DE SOFTWARE
PARA LA MEJORA DE VENTAS DEL ESTABLECIMIENTO “PRENDAS DE

VESTIR MODA” DE LA CIUDAD DE LIMA.

El objetivo de este proyecto es dar una solucion al problema creciente originado en el
rubro de venta de productos mediante el sistema de software que apoye la gestion del

negocio de la empresa.

El presente proyecto de investigacion aplicada se orienta al andlisis y disefio de un
sistema de software para el manejo de inventario y facturacion de un negocio dedicado a

la venta de prendas de vestir.

La creciente demanda de ropa se debe principalmente al incremento demogréfico y al
alto nivel de vida de las mujeres, pero tal vez mas alla del alto nivel de vida, tenemos que
la mujer de hoy estan desempefiando papeles y funciones muy importantes, de ahi es
donde se nos origina la busqueda de introducir productos para vestuario, estar dispuestos

a cubrir las necesidades de la demanda.

El sistema de software, permitira la automatizacion en los procesos de control del
inventario y facturacién de forma eficiente, que conlleva a mejorar la gestion de la
informacion para la toma de decisiones en el negocio del establecimiento “PRENDAS

DE VESTIR MODA”.

Palabras calve: Inventario, tienda, facturacion, administracion, control, venta.



ABSTRACT

This research thesis details the design of the SOFTWARE SYSTEM FOR THE
IMPROVEMENT OF SALES OF THE ESTABLISHMENT “CLOTHES OF DRESS
FASHION” OF THE CITY OF LIMA. The objective of this project is to provide a
solution to the growing problem caused by the sale of products through the software
system that supports the company's business management. This applied research project
focuses on the analysis and design of a software system for inventory management and
billing of a business dedicated to the sale of clothing. The growing demand for clothing
is mainly due to the demographic increase and the high standard of living of women, but
perhaps beyond the high standard of living, we have that today's women are playing very
important roles and functions, that's where We originated the search to introduce clothing
products, be willing to meet the needs of the demand. The software system will allow
automation in the inventory control and billing processes efficiently, which leads to
improved information management for decision making in the establishment's business

“FASHION CLOTHING”.

Keywords: Inventory, store, billing, administration, control, sale.



INTRODUCCION
Actualmente las ventas es una de las actividades méas principales para una empresa,
organizacion o personas que ofrecen productos o servicios en el mercado, su éxito
depende directamente de las ganancias obtenidas, pero muchas veces se trabaja sin llevar
un control adecuado de las mercaderias que se compra y vende y al no existir un control,
conlleva a sobrepasar los gastos por no controlar en tiempo oportuno los movimientos y
ganancias que se obtiene diariamente.
En un mundo competitivo como en el que vivimos, las organizaciones, asi como las
personas que laboran en ellas, deben adaptarse a los cambios tecnoldgicos, perseguir las
mejoras en sus sistemas, es decir, buscar el desarrollo que vaya a la par con los grandes
competidores del mercado. Teniendo en cuenta que los sistemas ofrecen grandes ventajas
y proporcionan una consulta continua entre administradores de informacion, ademas de
una gran variedad de servicios e informacion que pueden ser manejados a través de bases
de datos que es un componente esencial para una organizacién que busca ampliar sus
ventajas y guardar su informacion; para lograr mantenerse vigente y ser competidor a
través del tiempo con una posicion destacada frente al mercado en el que se
desenvuelven.
Por ello, es importante que todas las empresas y personas que estan involucradas en
actividad comercial o ventas como establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA”,
conozcan que los sistemas de venta ayudan a obtener resultados oportunos para poder
tomar decisiones de mejora frente a desbalances economicos que se presentan en una
empresa.
La problemética actual de la tienda “PRENDAS DE VESTIR MODA?”, esta en el proceso
de venta, el control del negocio no se lleva de una manera adecuada, todo el movimiento

comercial se registra en cuadernos, los cuales muchas veces eran extraviados o



presentaban errores en el control de stock, las boletas de venta emitidas a los clientes son
Ilenadas manualmente lo que genera pérdida de tiempo en la emision y despacho, no
permitiendo una atencion inmediata a los clientes, por lo tanto el tiempo y costos eran
muy altos, el margen de rentabilidad del negocio esta en el control de los inventarios y
ventas del movimiento comercial que obtiene, por lo cual en esta investigacion se ha
identificado los siguientes problemas:

- El control del negocio se registra en cuadernos, los cuales muchas veces eran
extraviados o presentaban errores en el control de stock.

- Las boletas de venta eran emitidas manualmente lo que generaba pérdida de tiempo en
la emision y despacho.

- Falta de inventario de los productos, registro de clientes y proveedores.

Por lo anteriormente expuesto, la tienda “PRENDAS DE VESTIR MODA?”, ha tenido
entre sus necesidades mas urgentes implementar un sistema que le permita obtener una
mejor administracion de las ventas, compras, control de mercancia, reportes de utilidad
y todo el movimiento que se registra a diario, por lo tanto, es fundamental que el
establecimiento cuente con una tecnologia que apoye y facilite sus actividades de manera

confiable, segura y eficaz.

W
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1.1.

CAPITULO |

PROBLEMA DE INVESTIGACION

Identificacion y determinacion del Problema

En los ultimos afios el mundo de los negocios y la actividad del comercio, han
sufrido grandes cambios y modernizaciones debido al gran desarrollo de las
comunicaciones, la incorporacion de la tecnologia en los procesos operativos, la
aparicion de nuevos conceptos o teorias , las predicciones y la orientacién que en
los grandes foros y congresos expresan los expertos, la imperiosa necesidad de las
empresas de actualizar y modernizar su operacion para lograr mayores eficiencias
y la aparicion de nuevos competidores. Cualquiera que sea el sector al que
pertenezca su empresa, estos cambios obligan a mejorar el desempefio si desea
permanecer e incrementar su participacion en el mercado.

Las compras representan un factor clave del éxito de cualquier institucion que
quiere alcanzar la excelencia. En estos tiempos de crisis, contar con un proceso de

compras optimo, aumenta la probabilidad de alcanzar el éxito.



En otro ambito, el estilo y la capacidad de venta han sido factores de primerisima
importancia en el desarrollo de los paises que han devenido en grandes potencias
industriales. Tales son los casos, para citar algunos, de Inglaterra, los Estados
Unidos y Japon. Estas naciones, especialmente los Estados Unidos, histéricamente
se caracterizaron por una fuerte resolucion en su estilo de ventas, que les permitio
el control de grandes mercados.

El establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA”, se registran de manera
manual las operaciones de las &reas de compras (stock, registro de productos y
6rdenes de compra para reposicion de articulos) y ventas (registro de venta,
cotizaciones, emitir comprobante de pago del cliente).

El establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA?, al realizar sus procesos de
manera manual, en la mayoria de los casos ocasiona que se pierda la informacion
0 que la misma esté incompleta para realizar un requerimiento, originando retrasos
en la atencién a los clientes.

De acuerdo a lo mencionado estos problemas originan que no se pueda analizar la
informacion tanto de compra y venta que ayude a la toma de decisiones y control
en la empresa.

El establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA?”, al presentar este tipo de
problemas en las areas de compras y ventas le ha ocasionado lo siguiente:

% EI tiempo para la elaboracion de la orden de venta y el comprobante de
pedido del cliente, demanda demasiado tiempo ya que para emitir la orden
de servicio se tiene que validar la informacion con los documentos en fisico
con respecto a los productos que soliciten, ademas una vez realizado la venta
la emision del comprobante se genera a través de facturas que son

registradas de manera manual, toda esta actividad genera demoras debido



que al contar con toda la informacion en fisico no se puede acceder a ella
facilmente, incluso si el cliente es nuevo o recurrente, siempre se tendrén que
volver a tomar los datos para la emision del comprobante, lo cual, ocasiona
demoras en la atencion.

El tiempo de elaboracién de la orden de compra para los productos faltantes,
esta actividad genera retrasos ya que los inventarios se manejan de manera
escrita, lo cual, genera que se invierta demasiado tiempo en la consolidacion
para la reposicion de todos los productos faltantes y en muchas ocasiones se
tiene que volver hacer el inventario de los articulos debido a que la
informacion no es exacta.

El tiempo para emitir la cotizacion al cliente, el cual, varia de acuerdo al
requerimiento o necesidad del mismo, en donde en muchas ocasiones los
clientes quedan en cola esperando ser atendidos debido a que la atencion se
realiza de manera manual y esto demanda mucho tiempo.

El tiempo para la elaboracion del kardex valorizado, esta actividad controla
y registra todas las entradas y salidas de los productos de manera manual, lo
que lleva demasiado tiempo debido a que la informacién esta incompleta y
los materiales no se encuentran con facilidad.

El tiempo para generar el pedido a los proveedores, esta actividad demanda
demasiado tiempo ya que la realizan de manera manual, debido que al no
contar con una base de datos o un sistema de informacion se tiene que realizar
por cada orden todos los documentos emitidos al proveedor, lo cual, de por
si ya genera retraso en la adquisicion de productos y en la atencion a los

clientes.



% El nivel de Satisfaccion del cliente, debido a los problemas presentados la
satisfaccion que tiene el cliente hacia los servicios brindados por la empresa
han ido disminuyendo conforme a los inconvenientes mostrados.

Es la razon que se necesita disefiar un Sistema de Software, para mejorar las

ventas del establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA” de la ciudad de

Lima.

1.2. Delimitacion de la Investigacion
1.2.1 Importancia de la Investigacion

Los procesos de ventas son las actividades méas pretendidas por empresas,
organizaciones, o personas que ofrecen algo (PRODUCTOS, SERVICIOS,
U OTROS).

Un sistema de software, creado especialmente para agilizar los procesos
relacionados con las ventas y atencion al publico, contiene un conjunto de
procesos y procedimientos de almacenamiento y operacion, que permite a
las organizaciones mantener un control administrativo y operativo, al
alcance de la mano; con la finalidad de generar una mejor administracion
de los recursos, tiempos y sobre todo, de la atencion al cliente, puesto que
definitivamente al implementar un sistema de software agilizard este
proceso de ventas. Los Sistemas de software para proceso de ventas
automatizan los procesos de entrada, salida y control de la mercancia en las
tiendas departamentales, comercios, restaurantes y otras instituciones. La
implementacion de los sistemas de software no son un lujo, sino una
necesidad primordial para agilizar los procesos en los que esta relacionado

la entrada y salida de la mercancia en estos tipos de establecimientos.



1.2.2

En esta tesis la investigacion es de desarrollar un sistema de software para
mejorar los procesos de ventas del establecimiento “PRENDAS DE
VESTIR MODA”, es una aplicacioén informatica que sirve para el control
de los productos y gestionar los procesos de venta, incluyendo la posibilidad
de realizar el registro de ventas de dichos productos y generar reportes e
informes impresos que permite tomar decisiones oportunas en mejora de un
negocio.
Alcance de la Investigacion

Como explica Hernandez Sampiere, Fernandez Collado & Baptista Lucio
(2010), cuando se habla sobre el alcance de una investigacion no se debe
pensar en una tipologia, ya que mas que una clasificacion, lo Unico que
indica dicho alcance es el resultado que se espera obtener del estudio. Segun
estos autores, de una investigacion se pueden obtener cuatro tipos de

resultados:

1) Estudio exploratorio: Se realizan cuando el objeto consiste en examinar un

tema poco estudiado.

2) Estudio descriptivo: Busca especificar propiedades, caracteristicas y

rasgos importantes de cualquier fenébmeno que se analice. Describe

tendencias de un grupo o poblacion

3) Estudio correlacional: Asocia variables mediante un patron predecible

para un grupo o poblacion.

4) Estudio explicativo: pretende establecer las causas de los eventos, sucesos

o fendmenos que se estudian.

¥~ Elalcance de esta investigacion es correlacional y explicativo. El alcance

de esta presente investigacion es correlacional y explicativo.



1.3. Formulacion del Problema

1.3.1 Problema principal
¢El Sistema de Software, contribuira a mejorar las ventas del establecimiento

“PRENDAS DE VESTIR MODA” de la ciudad de Lima?

1.3.2 Problemas Especificos
1.- ¢EIl Sistema de Software, contribuira a mejorar el control de inventario de
ventas del establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA” de la ciudad
de Lima?
2.- ¢El Sistema de Software, contribuira a mejorar la facturacion de ventas del
establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA?” de la ciudad de Lima?
1.4, Formulacién de Objetivos
1.4.1. Objetivos General
Calcular el grado de influencia que ejerce el Sistema de Software para la
mejora de ventas del establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA” de
la ciudad de Lima.
1.4.2. Objetivos Especificos
1.- Calcular el grado de influencia que ejerce el Sistema de Software para la
mejora de control de inventario de ventas del establecimiento “PRENDAS
DE VESTIR MODA” de la ciudad de Lima.
2.- Calcular el grado de influencia que ejerce el Sistema de Software para la
mejora de facturacion de ventas de del establecimiento “PRENDAS DE
VESTIR MODA” de la ciudad de Lima.
1.5. Justificacién del problema
Estas tendencias tecnoldgicas tienen repercusiones en todos los campos de

actividad social, como la industria, las finanzas o el comercio, y en el modo de vida



1.6.

social. En este contexto, profundamente sujeto a cambios imprevisibles y
extremadamente dependiente de la informacion, las organizaciones van
adquiriendo conocimientos y experiencias que les ayudan a obtener mayor
rentabilidad de sus recursos de informacion, a conseguir aumentos de la
productividad de su informacién.

Por tal motivo se disefiara un sistema de software para mejorar los procesos de
Compras y Ventas del establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA”, que
permitira:

> Reducir el tiempo para elaborar orden y comprobante de pedido del cliente.
Reducir el tiempo de elaboracién de orden de compra de productos faltantes.
Reducir el tiempo para emitir cotizacion al cliente.

Reducir el tiempo de elaboracién de kardex valorizado.

Reducir tiempo para generar pedido a proveedores.

vV VYV Vv V V

Mejorar el nivel de satisfaccién del cliente.

Limitaciones de la Investigacion

Desarrollar un sistema de software para mejorar los procesos de ventas del
establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA?”, estard limitado por los
siguientes factores:

Factor Recurso:

La disponibilidad de los recursos es autofinanciado por el tesista.

Factor Tiempo:

Diseniar e implementar un Sistema de software requiere de mucho tiempo de labor
por parte del tesista. Es por ello que dentro de los objetivos de este proyecto se

encuentra el de construir solo los prototipos del sistema.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de estudio
A continuacion, haremos una breve revision a algunas investigaciones y sus aportes
para la elaboracion del presente proyecto:
TESIS 1: “Disefio e Implementacion de un Sistema de Venta para la distribuidora
Josymar Trujillo”; siendo el Autor Bach. Santos German Valles Jicaro de la
Universidad Catolica los Angeles de Chimbote Facultad de Ingenieria Escuela
Profesional de Ingenieria de Sistemas, Publicado el 2015.
Conclusiones:
De acuerdo a los resultados obtenidos, interpretados y analizados, se concluye que
no se llevaba el control de inventarios de una manera adecuada, las ventas se
registraba en cuadernos los cuales muchas veces eran extraviados, no contaban con
un sistema informatico que les permita llevar el control de compras y ventas, por

lo cual se puede deducir que era necesario implementar un sistema que permita



2.2.

controlar los procesos de venta, tener el inventario de productos, tener el registro

de sus proveedores y lo mas importante obtener los reportes de las ventas que se

realizan, esto evitara perdidas por falta de inventario de productos y que ademés

minimice los tiempos de proceso de atencion.

TESIS 2: Siendo el Autor Bach. Susan Dayana Prieto Rodriguez de la

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL FACULTAD DE COMUNICACION

SOCIAL

CARRERA PUBLICIDAD Y MERCADOTECNIA, Publicado el 2016 Guayaquil

— Ecuador.

Conclusiones:

Se prevé que en los seis primeros meses que Fashion Print, esté en el mercado, y la

rentabilidad sea estable, se iniciaran los trdmites para estar legalmente constituida,

hasta tanto ira facturando como persona natural con actividad de comerciante. Una

vez que Fashion Print esté constituida con personeria juridica, se procedera a crear

una pagina web donde también estara publicado como una revista virtual.

Bases tedrico - cientificas

2.2.1. Origenes de la Teoria de Sistemas. (Bertalanffy,1989, p.39)
La teoria de sistemas (TS) es una rama especifica de la teoria general de
sistemas (TGS). La TGS surgio con los trabajos del austriaco Ludwig von
Bertalanffy, publicados entre 1950 y 1968. La TGS no busca solucionar
problemas o intentar soluciones préacticas, pero si producir teorias y
formulaciones conceptuales (modelos) que pueden crear condiciones de
aplicacion en la realidad empirica.

Concepto de Sistemas. (Bertalanffy.1989, p.54)



Conjunto de elementos (interactuantes, interdependientes), Dindmicamente
relacionados, Formando una actividad (procesos), Para alcanzar un objetivo,
Operando sobre datos / energia / materia (Inputs), Para proveer informacién
/ energia / materia (outputs).

Caracteristicas de los sistemas, (Bertalanffy,1989, p.146)

Segln Bertalanffy, sistema es un conjunto de unidades reciprocamente
relacionadas. De ahi se deducen dos conceptos: propésito (u objetivo) y
globalismo (o totalidad).

Propoésito u objetivo: todo sistema tiene uno o algunos propoésitos. Los
elementos (u objetos), como también las relaciones, definen una distribucion
que trata siempre de alcanzar un objetivo.

Globalismo o totalidad. ®ealanf.1989,p5)- n cambio en una de las unidades
del sistema, con probabilidad producira cambios en las otras. El efecto total
se presenta como un ajuste a todo el sistema. Hay una relacion de
causa/efecto. De estos cambios y ajustes, se derivan dos fendbmenos: entropia
y homeostasia.

Entropia (Beralanty,1989, p41): o5 |3 tendencia de los sistemas a desgastarse, a
desintegrarse, para el relajamiento de los estandares y un aumento de la
aleatoriedad. La entropia aumenta con el correr del tiempo. Si aumenta la
informacion, disminuye la entropia, pues la informacion es la base de la
configuracion y del orden. De aqui nace la negentropia, o sea, la informacion
como medio o instrumento de ordenacion del sistema.

Homeostasia, (Bertalanffy.1989,p.167): o5 g| equilibrio dinamico entre las partes del
sistema. Los sistemas tienen una tendencia a adaptarse con el fin de alcanzar

un equilibrio interno frente a los cambios externos del entorno.

10



Una organizacion podra ser entendida como un sistema o subsistema o un
supersistema, dependiendo del enfoque. El sistema total es aquel
representado por todos los componentes y relaciones necesarios para la
realizacion de un objetivo, dado un cierto nimero de restricciones. Los
sistemas pueden operar, tanto en serio como en paralelo.

Tipos de sistemas, (Bertalanffy, 1989, p.39)

En cuanto a su constitucidn, pueden ser fisicos o abstractos:

Sistemas fisicos 0 concretos: compuestos por equipos, maquinaria, objetos y
cosas reales. El hardware (sistemas duros).

Sistemas abstractos 0 conceptuales,®ealanty,1989p.18): - compuestos por
conceptos, planes, hipotesis e ideas. Muchas veces solo existen en el
pensamiento de las personas. Es el software (sistemas blandos).

En cuanto a su naturaleza, pueden ser cerrados o abiertos:

Sistemas cerrados. (Bertalanffy, 1989,p.39). g presentan intercambio con el medio
ambiente que los rodea, son herméticos a cualquier influencia ambiental. No
reciben ningun recurso externo y nada producen que sea enviado hacia fuera.
En rigor, no existen sistemas cerrados. Se da el nombre de sistema cerrado a
aquellos sistemas cuyo comportamiento es deterministico, programado y que
opera con muy pequefio intercambio de energia y materia con el ambiente.
Se aplica el término a los sistemas completamente estructurados, donde los
elementos y relaciones se combinan de una manera peculiar y rigida
produciendo una salida invariable, como las maquinas.

Sistemas abiertos. (Bertalantfy, 1989,p-39)- nrasentan intercambio con el ambiente,
a través de entradas y salidas. Intercambian energia y materia con el

ambiente. Son adaptativos para sobrevivir. Su estructura es optima cuando el
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conjunto de elementos del sistema se organiza, aproximandose a una
operacion adaptativa. La adaptabilidad es un continuo proceso de aprendizaje
y de auto-organizacion.
Los sistemas abiertos no pueden vivir aislados. Los sistemas cerrados,
cumplen con el segundo principio de la termodinamica que dice que "una
cierta cantidad llamada entropia, tiende a aumentar al maximo".
Existe una tendencia general de los eventos en la naturaleza fisica en
direccion a un estado de maximo desorden. Los sistemas abiertos evitan el
aumento de la entropia y pueden desarrollarse en direccién a un estado de
creciente orden y organizacion (entropia negativa). Los sistemas abiertos
restauran sus propias energias y reparan pérdidas en su propia organizacion.
El concepto de sistema abierto se puede aplicar a diversos niveles de enfoque:
al nivel del individuo, del grupo, de la organizacion y de la sociedad.
2.2.2. El Lenguaje Unificado de Modelado (UML)
El Lenguaje Unificado de Modelado prescribe un conjunto de notaciones y
diagramas estandar para modelar sistemas orientados a objetos, y describe
la semantica esencial de lo que estos diagramas y simbolos significan.
Mientras que ha habido muchas notaciones y métodos usados para el disefio
orientado a objetos, ahora los modeladores solo tienen que aprender una
Unica notacion.
UML se puede usar para modelar distintos tipos de sistemas: sistemas de
software, sistemas de hardware, y organizaciones del mundo real. UML

ofrece nueve diagramas en los cuales modelar sistemas.
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Fngré 1: EIVLenguéj;Unificado de Modelado (UML)
Diagramas de Casos de Uso para modelar los procesos ’business’.
Diagramas de Secuencia para modelar el paso de mensajes entre objetos.
Diagramas de Colaboracion para modelar interacciones entre objetos.
Diagramas de Estado para modelar el comportamiento de los objetos en el
sistema.
Diagramas de Actividad para modelar el comportamiento de los Casos de
Uso, objetos u operaciones.
Diagramas de Clases para modelar la estructura estatica de las clases en el
sistema.
Diagramas de Objetos para modelar la estructura estatica de los objetos en
el sistema.
Diagramas de Componentes para modelar componentes.
Diagramas de Implementacion para modelar la distribucion del sistema.
UML es una consolidacion de muchas de las notaciones y conceptos mas

usados orientados a objetos.
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https://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/8/81/UML_Diagrams.jpg

Empez6 como una consolidacion del trabajo de Grade Booch, James Rumbaugh,
e Ivar Jacobson, creadores de tres de las metodologias orientadas a objetos méas
populares.

Diagramas del UML

El UML est4 compuesto por diversos elementos gréaficos que se combinan para
conformar diagramas. Debido a que el UML es un lenguaje, cuenta con reglas
para combinar tales elementos.

La finalidad de los diagramas es presentar diversas perspectivas de un sistema, a
las cuales se les conoce como modelo. Recordemos que un modelo es una
representacion simplificada de la realidad; el modelo UML describe lo que
supuestamente haréd un sistema, pero no dice como implementar dicho sistema.
A continuacion se describirdn los diagramas méas comunes del UML y los

conceptos que representan:

. Diagrama de Clases

. Diagrama de Objetos

. Diagrama de Casos de Uso

. Diagrama de Estados

. Diagrama de Secuencias

. Diagrama de Actividades

. Diagrama de Colaboraciones
. Diagrama de Componentes

. Diagrama de Distribucion

. Otras caracteristicas

Paquetes

Notas
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& Estereotipos
Aviones

- Diagrama de Clases
modelo de avion g

cantidad de motores
veloeidad de crucero
carga util

Los diagramas de clases describen la

estructura estatica de un sistema.

acelerar ()

elevarse () Las cosas que existen y que nos rodean se
girar ()
descender () agrupan naturalmente en categorias. Una

desacelerar ()

clase es una categoria o grupo de cosas que
tienen atributos (propiedades) y acciones similares. Un ejemplo puede ser la clase
“Aviones” que tiene atributos como el “modelo de avion”, “la cantidad de
motores”, “la velocidad de crucero” y “la capacidad de carga 1util”. Entre las
acciones de las cosas de esta clase se encuentran: “acelerar”, “elevarse”, “girar”,
“descender”, “desacelerar”.

Un rectangulo es el simbolo que representa a la clase, y se divide en tres areas.
Un diagrama de clases esta formado por varios rectdngulos de este tipo
conectados por lineas que representan las asociaciones o maneras en que las

clases se relacionan entre si.

Clase Abstracta

R , Las clases se representan con rectangulos
Nombre de Clase P g

: . divididos en tres areas: la superior
atributo: Tipo

atributo Derivado contiene el nombre de la clase, la central
operacion( ) contiene los atributos y la inferior las
acciones.

Clase Aviones
En el area superior figura el nombre de la clase que utilizamos como ejemplo, en

la central estan sus atributos y en la inferior las acciones que ella realiza. Note
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nombre
Clase A Clase B
Clase A < Clase B
rol 1
Clase A Clase B
rol 2
Clase A Clase B
calificador

que las acciones llevan paréntesis
al final del nombre dado que las
mismas son funciones y por lo
tanto devuelven un valor.
Asociaciones

Las asociaciones son las que
representan a las relaciones
estaticas entre las clases. El
nombre de la asociacion va por
sobre o por debajo de la linea que

la representa.

Una flecha rellena indica la direccion de la relacién. Los roles se ubican cerca del

final de una asociacidn. Los roles representan la manera en que dos clases se ven

entre ellas. No es comun el colocar ambos nombres, el de la asociacion y el de los

roles a la vez.

Cuando una asociacion es calificada, el simbolo correspondiente se coloca al final

de la asociacidn, contra la clase que hace de calificador.

Multiplicidad

Las notaciones utilizadas para sefialar la multiplicidad se colocan cerca del final

1

0..1 cero o uno

* cero o muchos

* uno o muchos

no mas de uno

Empresa

muchos

Empleado
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de una asociacién. Estos
simbolos indican el ndmero de
instancias de una  clase
vinculadas a una de las instancias

de la otra clase. Por ejemplo, una



empresa puede tener uno o mas empleados, pero cada empleado trabaja para una

sola empresa solamente.

2.2.3. Proceso de Ventas

>

Definicion
Los procesos de ventas son las actividades méas pretendidas por empresas,
organizaciones, o personas que ofrecen algo (PRODUCTOS, SERVICIQOS,
U OTROS), en su mercado, debido a que su éxito depende directamente de
la cantidad de veces que realice esta cantidad, de lo bien que lo hagan y de
cuan rentable les resulte hacerlo.
¢ Como es el proceso de Ventas?
Dentro de la venta puedes encontrar seis pasos clave. Practicamente todas
las interacciones de ventas exitosas, el proceso puede durar varios minutos
0 varios meses en concretarse, aplicable para empresas pequefias y
medianas, donde se podra responder ha ;Cémo es el proceso de venta?:
Prospeccion: Se trata de localizar personas u organizaciones calificadas
para comprar sus productos.
Contacto Inicial: Generar el momento de verdad en el que la empresa
entra en contacto para entablar la relacion con el prospecto.
Presentacion de Ventas: Conocer las necesidades presentes y futuras del
cliente o prospecto y hacer una propuesta formal, clara, detallada y limpia
de los productos y soluciones.
Manejo de Objeciones: Se trata de poner las cartas sobre la mesa y dejar
correr los detalles de negociacion, respondiendo a todas las dudas del

prospecto.
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» Cierre de la Venta: Una vez pactados los requerimientos y negociados
los detalles, se declara la aceptacion de venta y arranca la parte de la
entrega.

» Seguimiento y Servicio después de la venta: Después de prestar el
servicio o producto es importante evaluar el grado de satisfaccion del
cliente y estar atento a cualquier retroalimentacion del cliente con el fin
de resolverla. (Munch, 2013).

La venta como proceso

La venta no es solo el acto en el que tiene lugar, o no, la compra de un
producto o servicio. Segun se realice directamente al comprador final 0 a
otra empresa tendran lugar algunas diferencias:

Venta al comprador final

Este tipo de ventas se lleva a cabo, generalmente, en establecimientos de
venta al detalle (es el tipo de venta tradicional) y en autoservicios (donde el
cliente realiza el acto de la compra en vez de acudir a un dependiente).
Mediante ellas, se comercializan bienes de uso y consumo (productos y
Servicios).

Venta de empresa a empresa

En este tipo de ventas el fabricante vende al mayorista, al detallista y, en
general, a los intermediarios. Se trata de un tipo de ventas mas complejo
mediante el que se comercializan tanto bienes de uso o consumo, como
productos industriales y servicios.

La venta es un proceso que comprende diferentes etapas:

& Establecer una asociacion con el cliente y generar confianza.

18



<& |dentificar las necesidades del consumidor o los problemas de la empresa a
la que se quiere vender.

& Seleccionar la ventaja competitiva o la oferta que va a hacer que el producto
sea percibido diferente.

& Comunicar la ventaja competitiva o la oferta al consumidor o a la empresa.

El servicio al Cliente, una vez realizada la venta, ayuda a:

Demostrar la importancia que el cliente tiene para la empresa. Esto
contribuiré a reforzar las relaciones a largo plazo.

Transmitir seguridad al cliente. Asegurar al cliente que puede contar con la
empresa siempre que tenga algin problema con la instalacion o
funcionamiento del producto transmite seguridad y confianza.

El “boca/oido” es la herramienta de comunicacion mas barata y eficaz. Un
cliente insatisfecho contara su decepcion en materia de servicio al menos a
once personas; en cambio, uno satisfecho solo lo contara a tres.

Fases en el proceso de venta

Las principales fases, que tienen lugar durante el proceso de la venta de un

determinado producto o servicio, son generalmente:

o Fase previa: en ella el vendedor planifica su trabajo, fija los objetivos
comerciales que quiere alcanzar, e intenta establecer un primer contacto con
los clientes potenciales de la empresa.

o La oferta del producto: en ella el vendedor presenta su producto al cliente y
expone las principales ventajas que este puede obtener con la compra del

mismo, atendiendo a sus necesidades y problemas.
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2.3.

o La demostracion: en esta fase el vendedor trata de justificar la compra del

producto evidenciando los beneficios que el cliente obtendrd con su

adquisicion y ajustando la oferta a sus necesidades y deseos actuales.

o Lanegociacion: en esta fase el vendedor intenta intercambiar impresiones con

el cliente y persuadirle para que compre el producto; entonces, el cliente

planteara sus propias objeciones y el vendedor tratara de convencerle.

o Elcierre del acuerdo: esta es la fase mas dificil para el vendedor, ya que es en

ella cuando el cliente decide comprar el producto o rechazarlo. (Editorial

Vértice, 2008).
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Figura 2: Establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA”.

Definicion de términos basicos

2.3.1.

Framework

En el desarrollo de software, un framework o infraestructura digital, es
una estructura conceptual y tecnoldgica de soporte definido, normalmente
con artefactos 0 modulos concretos de software, que puede servir de base
para la organizacion y desarrollo de software. Tipicamente, puede incluir
soporte de programas, bibliotecas, y un lenguaje interpretado, entre otras
herramientas, para asi ayudar a desarrollar y unir los diferentes

componentes de un proyecto.
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Representa una arquitectura de software que modela las relaciones
generales de las entidades del dominio, y provee una estructura y una
especial metodologia de trabajo, la cual extiende o utiliza las aplicaciones
del dominio.
2.3.2. Sistema de informacion (SI).
Un sistema de informacion (SI) es un conjunto de elementos orientados al
tratamiento y administracion de datos e informacion, organizados y listos
para su uso posterior, generados para cubrir una necesidad o un objetivo.
Dichos elementos formaran parte de alguna de las siguientes categorias:
Personas;
Actividades o técnicas de trabajo;
Datos;
Recursos materiales en general [(Papel, lapices, libros, carpetas, etc. Estas
actividades de recoleccion y procesamiento de informacion, eran
actividades manuales y solo con la llegada de la tecnologia, (computadoras,
Internet, etc, se han convertido en sistemas con recursos informéticos y de
comunicacion).
Todos estos elementos interactan para procesar los datos (incluidos los
procesos manuales y automaticos) y dan lugar a informacion mas elaborada,
que se distribuye de la manera mas adecuada posible en una determinada
organizacion, en funcion de sus objetivos. Si bien la existencia de la mayor
parte de sistemas de informacion es de conocimiento publico, recientemente
se ha revelado que desde finales del siglo XX diversos gobiernos han

instaurado sistemas de informacidn para el espionaje de caracter secreto.

21



Habitualmente el término "sistema de informacion" se usa de manera
errbnea como sindnimo de sistema de informacion informético, en parte
porque en la mayoria de los casos los recursos materiales de un sistema de
informacion estan constituidos casi en su totalidad por sistemas
informéticos. Estrictamente hablando, un sistema de informacion no tiene
por queé disponer de dichos recursos (aunque en la practica esto no suela
ocurrir). Se podria decir entonces que los sistemas de informacion
informaticos son una subclase o un subconjunto de los sistemas de

informacion en general.

Sistema de Informacion

INFORMACION
OBJETIVOS
PERSONAS DE LA
ENTIDAD
RECURSOS

Figura 3: Elementos de un sistema de informacion.

2.3.3. Informacion

La informacion es un conjunto organizado de datos procesados, que
constituyen un mensaje que cambia el estado de conocimiento del sujeto o
sistema que recibe dicho mensaje. Existen diversos enfoques para el estudio
de la informacion:

En biologia, la informacion se considera como estimulo sensorial que afecta
al comportamiento de los individuos.

En computacion y teoria de la informacion, como una medida de la

complejidad de un conjunto de datos.
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En comunicacién social y periodismo, como un conjunto de mensajes
intercambiados por individuos de una sociedad con fines organizativos
concretos.

Los datos sensoriales una vez percibidos y procesados constituyen una
informacion que cambia el estado de conocimiento, eso permite a los
individuos o sistemas que poseen dicho estado nuevo de conocimiento
tomar decisiones pertinentes acordes a dicho conocimiento.

Desde el punto de vista de la ciencia de la computacion, la informacion es
un conocimiento explicito extraido por seres vivos o sistemas expertos
como resultado de interaccion con el entorno o percepciones sensibles del
mismo entorno. En principio la informacion, a diferencia de los datos o las
percepciones sensibles, tienen estructura util que modificara las sucesivas

interacciones del que posee dicha informacién con su entorno.

Entrada Sahda

Procesos

Feed Back

Figura 4: Datos procesados se obtiene la informacion.

2.3.4 Desarrollo de la propuesta
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MODELO DE CASOS DE USO DEL NEGOCIO

Diagrama 2.1: Caso de Uso General del Negocio.

Gedionar Almacen
Jefe Produccion

Proveedores @
Gedionar Compras
A

?\ \
/ﬂmm istrar Personal

Gedionar Produceion

Adminigrador
Jefe Personal |

Generar Informes
Gedionar Ventas

Jefe Logistica
Asigente Comercial
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MODELO DE OBJETOS DEL NEGOCIO: GESTIONAR VENTAS

Diagrama 2.2: Gestionar Ventas.

Consata // Tienda
L

o

P consulta ( ) - solicita

/ /’_>|\ Productos

s f”“; N

.\ ( N / |
solice Clierte

™,
Asistante Comersial ™ entrega

™,

Stock

\\ Padido /
™ Ve

Comprobants

CONSULTAR PEDIDO

Diagrama 2.3: Consultar Pedido.

1: ConsultarPedido 2 BuscarPedido 3 Leer

2 O0——CO——0O

: FrmConsultarPedido

- Jefe Produccion - BuscadorPedido . Pedido
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REGISTRAR LA COMPRA.

Diagrama 2.4: Registrar Compra.

2. BuscarDocumentoCompra
%
e
4: Obj.Compra
( . BuscarCompra:

%, Leer

1: RegistrarCompras | 5. si no existe

6. guardar Registro
[ R _ /’ﬂ =
C D | /’_—\

) 7. Obj. RegCompra
- Jefe Logistica - FrmRegistrarCompras s : Compras

A LN < — %

ct\giliza stock
ib&iste doc

: CancelacionOperacion: : ActualizarStock:
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DIAGRAMAS DE SECUENCIA

GESTIONAR VENTAS: Verificar Cliente
Diagrama 2.5: Verificar Cliente.

i

® | ("'\,l ) N ) |"/-_-\|

| | I. | | J |

/: :\ N N N _ \__/

_Asistents - FrmVenficarCliente -BuscarCliente: _InserarCliente: _ ModificarCliente - Cliente:
Comercial

verificarcliente
buscarClients

—

] 1
T
Obj.Cliente
i
_ InsertarCI_ente 3
| | o |
NuevoChgnte ]
[
NeodificarCliente ] .
{ J ]
Vodiicar |
Resultado T
[
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cliente

scodcli @ Integer
knrodoc : String
sapepat : String
mapamat: String
y-nombre : String
s@x0 : String
distrito : String
pdireccion : String
htelefone : String
referencia : String
-login : String
spassword : String
bcodtipdoc : Integer
kfechainscripeion : Date
sestado : String

BoDDDDDDEEDDBE

*Nueve()
“NModificar()

1=

1
tipsdecuments
Tgpcodtipdoc : Integer
Sknombre : String

*listatipodocumento()

cliente
¢ coddi

nrodos
2pegat
apermat
nombre
gex0
Distrita
diraeeian
telefono
referencia
login
passward
codtipdac
Techainseripeion
estada

tipodocumento
@ cottipdee
nombre

Diagrama 2.6: DIAGRAMA DE CLASES

detallepedido
Egcoddat : Integar
Sxcodped - Integer
&e.codpro : Integer
&precio : Double
Sxcantidad - Double
Secodeli : Integer

“Registrar()
*niodificar()
SEliminar()
*Cansultar()

unidad

oduni : Integer
nombre : String

@saigla : Sring

*BuscarUnidad()

pedido
Tecodped @ Integer
&pfecha : Da
Srestado : Byte

1
" ®RegistrarPedido()
®podificarPedido()
SEliminarPedido()
| *ListarPedidosxFecha()

producto
scodpro : Integer
snombre : String
preciouni: Double
bpreciooferta : Double
-stock : Double
sfechaven  Double
bcodcat ! Integer
pcodmar : Integer
s-coduni : Integer

1.~

BDDDBD DD

*BuscarProducto()

1. .'

categoria
decat : Integer
nombre : String

®BuscarCategeria()

1/

marca

1 dmar : Integer
nombre : String

*BuscarMarca()

Diagrama 2.7: DISENO FISICO DE LA BASE DE DATOS

detallepedido
§ coddet
codped
codpre
pregio
cantidad
coaci

pedido
[ codped

fecha
estado

detausu
F coddetusu

codped

codusy

usuario
F ocodusu

nrodac
apepat
Bpemat
nambre
saxo
direesion
telefone
login
password
tige
Fecing
estado

unidad
@ coduni
narmbre

sigla

producto
@ codpro
narrbre
preciguni
precioalerts
stack

Feshaven
codest
eodmar
eoduni

marca
@ codmar
narmbre
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INTERFACES O PROTOTIPO.
Diagrama 2.8: Entrada de Usuario.

Ventana de Seguridad - Password - X

Usuario: USUARIO
Password: SISTEMAS

‘ Entrar al Sistemas

Bienvenido,

Diagrama 2.9: Ventana Mend.

#¥ PROVECTO DE TESIS - UNDAC - X
Insertar Datos Consulta Reporte Ventana

Diagrama 2.10: Entrada de Dato de Cliente.

Cadigo de Cliente: |CLIE03 |
Nombre y Apellido de Cliente: [calderon villegas Luz |
Teléfono: 5656565656 |
Email: |vi||egas@hotmail.com |
. '
Observacion: Ipediddl |

Buscar

Diagrama 2.11: Entrada de Dato de Producto.

29



Cédigo de Producto:  |PRO14

Hombre de Producto: |Cam|sas Casimir ‘
Precio: |50 | Grabar
Tipo de Producto |Casimir Manga Corta | ‘ Modificar |
Observacion: [Precio Oferta] | B
Eliminar

Buscar

Diagrama 2.12: Entrada de Dato de Producto en Oferta.

o B

TIPO DE PRENDA COSTO ANT. |COSTO ACT. [DESCUENTO
Blusas chifon $4,50 $4,00 $0,50
Blusas basicas $3,00 $2,50 $0.50 Modificar
Short 54,50 $4,00 $0.50 Eliminar
\Vestidos largos y cortos $4,50 $4.00 $0,50
Licras $1,75 $1,50 $0,25

Leggins $2.80 $2,50 $0.30

T == o

2.4. Formulacion de Hipdtesis
2.4.1. Hipotesis Genérico
Hi: El Sistema de Software contribuye a mejorar las ventas del
establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA” de la ciudad de Lima.
2.4.2. Hipotesis Especifico
H1: El Sistema de Software contribuye a mejorar el control de inventario
de ventas del establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA” de la

ciudad de Lima.
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H2: El Sistema de Software contribuye a mejorar la facturacion de ventas del
establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA” de la ciudad de Lima.
2.5. ldentificacion de las Variables
2.5.1. Variables Independientes
SISTEMA DE SOFTWARE.
2.5.2. Variables Dependientes
VENTAS.

2.6. Definicion operacional de variables e indicadores

VARIABLES INDICADORES

Variable Independiente: e Evalla el sub proceso de
Sistema Web con recoleccion de prendas.
metodologia AUP. e Evalta el sub proceso de lavado y
secado de prendas.
e Evaltla el sub proceso de
almacenamiento y entrega de

prendas.
Variable Dependiente:
Proceso de lavado de e Satisfaccion de la administracion.
prendas. e  Brindar informacién en tiempo real.

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO 11l

METODOLOGIA Y TECNICAS DE INVESTIGACION

3.1. Tipo de investigacion
* Seglin la finalidad: Investigacion Aplicada, porque se estd utilizando
conocimientos pre existente.
* Segun naturaleza de las Variables: Investigacion cuantitativa.
3.2. Métodos de investigacion
Se empleara el método Hipotético deductivo.
3.3. Disefio de Investigacion
e Experimental.
Segun el libro Metodologia de Investigacion 6ta Edicion Pag. 127 de Herndndez Sampiere,
Fernéndez Collado & Baptista Lucio (2010), los Tipos de Disefio de investigacién son No
experimentales y experimentales. Este proyecto de tesis es de tipo experimental y a su vez
es de tipo experimentos “Puros” porque se administra estimulos o se manipula
intencionalmente la variable independiente y se mide la variable dependiente. Tenemos

dos grupos de comparacion uno es el grupo de control y el otro es el grupo experimental.
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Disenio de investigacion

Cuyo propdsito es:
* Responder preguntas de investigacion
« Cumplir objetivos del estudio

e

l « Someter hipdtesis a prueba
——— ; i £
. ( [ * Preexperimentos — | + Tienen grado de control minimo
Tipos |
: f — ( Cuasiexperimentos — | + Implican grupos intactos
| | T ™
* 5 S
* Manipulacin intencional de variables
. Experimentales (que = (independientes)
No experimentales administian estimulos | [« Experimentos Sl ?edkjl‘}" de variables (dependientes)
o fratamientos y/o B d “puros” + (Control y validez
intervenciones) L * Dos 0 mas grupos de comparacion
« Participantes asignados al azar
” 0 emparejados
| e [ y =
l | Gnderistia —— Eﬁgﬁmgﬁ’dms enun
b
Transeccionales " Exploratorios
0 transversales ’i Tipos —— | + Descriptivos
+ Correlacionales-causales
i Analizar i
[ » | Propasito———» dela::Iearn lg;ml)ms a través
J» [ = 5
) e + Disefos de tendencia (trend) £n una misma investigacion
Longitudinales L&/ Tipos | = Disefos de andlisis evolutivo inclui
¥ + | Tipo > pueden incluirse dos o mas
0 evolutivos de grupos (coforte) disenos de distintos tipos (disenos
-+ Disedos panel multiples)

Figura 05: Tipos de Disefio de investigacion.

3.4. Poblacion y muestra

& Universo: La poblacion estd determinada por empleados del establecimiento
“Prendas de Vestir Moda” de la ciudad de Lima.
& Muestra: Se toma una muestra de 30 empleados la cual se realizo utilizando

la comprobacion Z (nivel de confianza) para realizar dicho célculo.

N*Zooz*p*q
n=
dz*(N—1)+Z002*p*q

Donde:

n = Tamafo de la muestra

N = Tamafio de la poblacion o universo.

Z = Valor de Z critico, calculado en las tablas del area de la curva normal.
Llamado también nivel de confianza.

s? = Varianza de la poblacion en estudio (Que es el cuadrado de la desviacion

estandar y puede obtenerse de estudios similares o pruebas piloto).
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d = nivel de precision absoluta. Referido a la amplitud del intervalo de confianza
deseado en la determinacion del valor promedio de la variable en estudio.
g=1-p (eneste caso 1-0.05 = 0.95) si no se tiene P=50% (Probabilidad de éxito)
Q=50% (Probabilidad de fracaso).

d = 5%(Error muestral)

Entonces:

= N=30

& Zo=1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)

@ p=proporcién esperada (en este caso 50% = 0.5)

& g=1-p(enestecaso1-0.5=0.5)

@ d=precision (en su investigacion use un 5%) o error muestral.

B 32 * 1.96% * 0.5 * 0.5
©0.052%(32—1)+1.962 % 0.5 % 0.5

n

B 32 * 3.8416 x 0.25
™= 0.0025 * (31) + 3.8416 * 0.25

~ 32 % 0.9604
"= 0.0025 * (31) + 0.9604

_30.7328
"= 0.0775 + 0.9604

~30.7328

1.0379
3073
=704
n = 29.55

La muestra es n=30
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Calculadora del tamaiio de la muestra

Traducida y adaptada por Manuel Lobos Gonzidlez
2005
© 2004 by Raosoft, Inc

;Cual es el tamaiio de la Poblacion? Comesponde al total de unidades de las cuales se puede seleccionar su muestra aleatoria.
Siusted no conoce el tamafio de la Poblacidn, use 150000, Si no conoce el tamafio de la poblacién, digite 150000.

¢Cual es el margen de error que acepta? % El margen de error es la cantidad de error que usted puede tolerar. Significa elegir la probabilidad de rechazar una hipétesis nula verdadera. Por ejemplo, un
5% es Ia Opoion m&s comin margen de error de 1% significa que las observaciones o resultados derivados de la investigacion en curso, pueden deberse al azar en hasta un 1% de los casos.

Para un margen inferior de error, se requiere un tamafio de muestra mayor.

¢Cual es el nivel de confianza que usted necesita? % El nivel de confianza indica el porcentaje de seguridad que existe para generalizar los resultados obtenidos. Esto quiere decir que un porcentaje del 100%
Opciones fipicas son 80%, 95%, 0 99% equivale a decir que no existe ninguna duda para generalizar tales resultados, pero también implica estudiar a la totalidad de los casos de la poblacidn.

Para evitar un costo muy alto para el estudio o debido a que en ocasiones llega a ser practicamente imposible el estudio de todos los casos, entonces se busca
un porcentaje de confianza menor. Cominmente en las investigaciones sociales se busca un 95%.
Un alto nivel de confianza requiere un tamafio de muestra mayor.
£Cual es la variabilidad conocida? E% La variabilidad es la probabilidad (o porcentaje) con el que se acepté y se rechazd la hipétesis que se quiere investigar en alguna investigacién anterior o en un

ensayo previo a la investigacion actual. El porcentaje con que se aceptd tal hipétesis se denomina variabilidad positiva y se denota por p, y el porcentaje con el
que se rechazd se la hipétesis es la variabilidad negativa, denotada por q.

La eleccion mas conservadora es 50%

Cuando se habla de la maxima variabilidad, en el caso de no existir antecedentes sobre la investigacidn (no hay otras o no se pudo aplicar una prueba previa),
entonces los valores de variabilidad es p=q=0.5 o 50%.

El tamaiio recomendado para su muestra es de 30 Este es el tamafio minimo recomendado para la muestra de su estudio.

unidades  Con este minimo de unidades, usted podra realizar la investigacion sin mds costo del necesario, pero con la seguridad de que las condiciones aceptadas para
la generalizacion (confiabilidad, variabilidad y error) se mantienen.

Escenarios Alternativos

Con un tamafio de muestra de |10'D | |20'D | |30'D | Para un nivel de confianza de |Q'D | |95 |
Su margen de error seria 0.00% 0.00% 0.00%

El tamafio de su muestra debe ser de 29 30 3

Figura 06. Calculadora para hallar la muestra de investigacion cientifica en pagina WEB.
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3.5.

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnicas:

v Encuestas

v La observacion

v El Andlisis Bibliogréfico

v Entrevistas

v Evaluacién

Instrumentos

v Cuestionarios

v Guias de Observacion

v Ficha de evaluacion

v Lista de cotejo

v Escala de Estimacién

Técnicas:

v" Encuestas.- La encuesta es una técnica de adquisicién de informacion de
interés socioldgico, mediante un cuestionario previamente elaborado, a
través del cual se puede conocer la opinién o valoracion del sujeto
seleccionado en una muestra sobre un asunto dado.

v" Laobservacion.- La observacion es una técnica que consiste en la utilizacion

de los sentidos para captar cualquier hecho, fendmeno o situacion relativa a
la investigacion en progreso. Esta técnica puede tomar dos modalidades:
Estructurada y no estructurada o libre, segin el investigador previamente
establezca o no, un plan de trabajo e incorpore 0 no los dispositivos o
herramientas apropiadas para la eleccion y registro de los aspectos a

observar.
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La observacion como técnica de recoleccion de datos se materializa mediante
siete instrumentos: Guia de observacion, lista de frecuencia, lista de cotejo o
de chequeo, escala de estimacion, registro anecddtico, cuaderno de protocolo
y diario de campo, (para observacion estructurada, para observacion no
estructurada).
Entrevistas.- La entrevista es una técnica de recopilacion de informacién
mediante una conversacion profesional, con la que ademas de adquirirse
informacion acerca de lo que se investiga, tiene importancia desde el punto
de vista educativo; los resultados a lograr en la misién dependen en gran
medida del nivel de comunicacidn entre el investigador y los participantes en
la misma.
Si la entrevista persigue el objetivo de adquirir informacion acerca de las
variables de estudio, el entrevistador debe tener clara la hipétesis de trabajo,
las variables y relaciones que se quieren demostrar; de forma tal que se pueda
elaborar un cuestionario adecuado con preguntas que tengan un determinado
fin y que son imprescindibles para esclarecer la tarea de investigacion, asi
como las preguntas de apoyo que ayudan a desenvolver la entrevista.
Instrumentos
Cuestionarios. El cuestionario es un instrumento basico de la observacion en
la encuesta y en la entrevista. En el cuestionario se formula una serie de
preguntas que permiten medir una 0 mas variables. Posibilita observar los
hechos a través de la valoracion que hace de los mismos el encuestado o
entrevistado, limitandose la investigacion a las valoraciones subjetivas de
éste.

Ejemplo:
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Considera usted que la motivacion es esencial en el rendimiento laboral.

Si No

Marque con una equis (x) el altimo nivel de estudios culminado Basico

completo_ Media Diversificada Técnico Superior :
Licenciatura o0 equivalente Especializacion Maestria
Doctorado En referencia a la intervencion de fuerzas militares

extranjeras en otro pais, usted esta:

A favor En contra . El otorgamiento de incentivos econémicos

incrementa la productividad de los empleados.

Siempre Casi siempre Algunas veces Nunca :

Guias de Observacion.

Consiste en listar la serie de eventos, procesos, hechos o situaciones a ser
observados, su ocurrencia y caracteristicas (ello es factible con base a un
ejercicio de visién previo con miras a establecer los aspectos a observar). Se

asocia generalmente con las interrogantes u objetivos especificos del estudio.

Ejemplo:

Objetivo especifico: Identificar los mecanismos de acceso a las instalaciones de

la Empresa

Hechos o Registro de Control | Autorizacién Ingreso a Registro

identificacion |informatico | de entrada Las de
de entrada instalaciones | presencia

en

De las
empleados instalacio

nes
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v' Lista de Cotejo o Chequeo.
Es un tipo de instrumento en el que se indica 0 no la presencia de un aspecto,
rasgo, conducta o situacion a ser observada. Su estructura debe especificar
los aspectos, conductas, hechos, etc que se pretendan observar y la presencia
0 no de estas. Es conveniente vincularla a algun objetivo especifico.

Ejemplo:

Objetivo especifico: caracterizar la situacion

actual de la Planta Fisica del Cuam, Div. Caracas

Aspectos Si No

Los salones de clase son amplios

La iluminacion es apropiada

La ventilacion es adecuada

Los bafios estan en buen estado

Las salidas de emergencia

funcionan

v Escala de Estimacion.
Esta modalidad de instrumento no solo considera la presencia o ausencia de
los aspectos a observar, sino que incluye una escala que estima o valora, con
algun criterio, como se manifiesta la situacion, conducta o hecho objeto de la
observacién, vale decir presentan gradaciones para jerarquizarlas o
calificarlas .
Ejemplo:

* El trato que se ofrece a los clientes es:

Bueno , Regular , Malo , Muy malo

* El profesor promueve la participacion en clase

Siempre , Casi siempre , Algunas veces , Nunca .
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Técnica Tipo Instrumento
Participante Registro anecddtico, cuaderno de
protocolo, diario de campo

Observacion
No participante | Guia de observacion, lista de
frecuencia, lista de chequeo o
cotejo, escala de estimacion, matriz

de analisis
Qral Grabadora, video
Encuesta
Escrita Cuestionario, prueba, test, escala
Estructurada | Guidn o guia de entrevista
Entrevista
No Libreta de notas, grabador/ camara
estructurada | de video
Sociométrica Test sociométrico
De organizacién y Flujogramas de procesos, diagrama
métodos de analisis y recorrido de formas y

grafico de Gantt.

3.6. Técnicas de procesamiento y andlisis de datos
Una vez recogido los datos, es necesario realizar su procesamiento, lo que incluye:
o La codificacion
o La Tabulacion
. El anélisis y la interpretacion
3.7. Tratamiento estadistico
El tratamiento estadistico de los datos se realizara teniendo en cuenta la perspectiva
y enfoque sistematico, donde se aplicara la estadistica descriptiva con la
presentacion de tablas, cuadros y graficos.
3.8. Orientacion ética
La presente investigacion esta enfocada en Sistema de software para la mejora de

ventas del establecimiento “prendas de vestir moda” de la ciudad de Lima.
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CAPITULO IV
RESULTADOS Y DISCUSION
4.1. Descripcion del trabajo de campo

Con la finalidad de obtener informacion sobre la calidad de servicio y consumo
que se brinda al cliente y medir la competitividad del SISTEMA DE
SOFTWARE PARA LA MEJORA DE VENTAS DEL ESTABLECIMIENTO
“PRENDAS DE VESTIR MODA”. Se procedid a realizar una encuesta a los
empleados con muestra de puntuaciones escala de Likert.

A continuacion se presenta los resultados de la encuesta y el analisis e
interpretacion correspondiente:

ENCUESTA CON MUESTRA DE PUNTUACIONES ESCALA DE
LIKERT PARA LOGRAR INFORMACION DIRIGIDA A LOS
EMPLEADOS DEL ESTABLECIMIENTO “PRENDAS DE VESTIR

MODA”.
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1. ¢(Cuenta con un sistema que permita llevar un control de ventas en su negocio?

Tabla 4.1: Cuenta con un sistema que permita llevar un control de ventas en su negocio.

Muy de acuerdo 0 0.00%

De acuerdo 3 10.00%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 16 53.33%

En desacuerdo 10 33.33%

Muy desacuerdo 1 3.33%

Total 30 100.00%
Gréfico 4.1

‘

B Muy de acuerdo

De acuerdo

a) Andlisis

Tomando como referencia el porcentaje del gréfico 4.1, se analiza la pregunta Nro.1
segun la encuesta realizada a la poblacién muestral que el 54% estan NI DE
ACUERDO NI EN DESACUERDO con que cuenta con un sistema que permita
llevar un control de ventas en su negocio.

b) Interpretacion

Segun la encuesta, estan en su mayoria de la poblacion muestral la opcion de
respuesta NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO con que cuenta con un

sistema que permita llevar un control de ventas en su negocio al 54%.
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2. ¢Es necesario para usted que el establecimiento debe tener un sistema de ventas?

Tabla 4.2: Es necesario para usted que el establecimiento debe tener un sistema de ventas.

Muy de acuerdo 0 0.00%
De acuerdo 7 23.33%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 17 56.67%
En desacuerdo 4 13.33%
Muy desacuerdo 2 6.67%
Total 30 100.00

Grafico 4.2

B Muy de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

a) Andlisis

Tomando como referencia el porcentaje del grafico 4.2, se analiza la pregunta Nro.
2 segUn la encuesta realizada a la poblacion muestral que estadn en su mayoria de la
respuesta es la opcion NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO al 57% que es
necesario para los empleados que el establecimiento debe tener un sistema de
ventas.

b) Interpretacion

Segun la encuesta los empleados estdn NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO

al 57% que es necesario que el establecimiento debe tener un sistema de ventas.
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3. ¢Existe registro de datos de los clientes?

Tabla 4.3: Existe registro de datos de los clientes.

Muy de acuerdo 0 0.00%

De acuerdo 6 20.00%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 18 60.00%

En desacuerdo 4 13.33%

Muy desacuerdo 2 6.67%

Total 30 100.00%
Grafico 4.3

20%
B Muy de acuerdo

De acuerdo

a) Andlisis

Tomando como referencia el porcentaje del grafico 4.3, se analiza la pregunta Nro.
3 Segun la encuesta realizada a la poblacién muestral que estan en su mayoria de
la respuesta es la opcion NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO al 60% existe
registro de datos de los clientes.

b) Interpretacion

Segun la encuesta a los empleados de la poblacion muestral estan NI DE ACUERDO

NI EN DESACUERDO al 60% que existe registro de datos de los clientes
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¢Cuenta con un registro de proveedores?

Tabla 4.4: Cuenta con un registro de proveedores.

Muy de acuerdo 0 0.00%
De acuerdo 3.33%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 12 40.00%
En desacuerdo 12 40.00%
Muy desacuerdo 5 16.67%
Total 30 100.00%

a) Andlisis

Tomando como referencia el porcentaje del grafico 4.4, se analiza la pregunta Nro.
4 segun la encuesta realizada a la poblacién muestral que estan en su mayoria es la

opcion NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO al 40% con que cuenta con un

registro de proveedores.

b) Interpretacion

Segun la encuesta a los empleados de la poblacion muestral que estan en su mayoria

es la opcion NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO al 40% con que cuenta con

un registro de proveedores.

Grafico 4.4
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¢Existe agenda actualizada de los proveedores?

Tabla 4.5: Existe agenda actualizada de los proveedores

Muy de acuerdo 0 0.00%

De acuerdo 3 10.00%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 12 40.00%

En desacuerdo 9 30.00%

Muy desacuerdo 6 20.00%

Total 30 100.00%
Grafico 4.5

B Muy de acuerdo

M De acuerdo
(]

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

a) Andlisis

Tomando como referencia el porcentaje del grafico 4.5, se analiza la pregunta Nro.

5 segun la encuesta realizada a los empleados de la poblacion muestral que estan

en su mayoria de la respuesta es la opcion NI DE ACUERDO NI EN

DESACUERDO al 40% que existe agenda actualizada de los proveedores.

b) Interpretacion

Estan los empleados NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO segun la encuesta

al 40% que existe agenda actualizada de los proveedores.
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¢Existe inventario de productos en su negocio?

Tabla 4.6: Existe inventario de productos en su negocio.

Muy de acuerdo 0 0.00%

De acuerdo 5 16.67%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 20 66.67%

En desacuerdo 4 13.33%

Muy desacuerdo 1 3.33%

Total 30 100.00
Grafico 4.6

—

B Muy de acuerdo

De acuerdo

a) Andlisis

Tomando como referencia el porcentaje del grafico 4.6, se analiza la pregunta Nro.
6 segun la encuesta a los empleados de la poblacion muestral el 67% estan NI DE
ACUERDO NI EN DESACUERDO que existe inventario de productos en su
negocio.

b) Interpretacién

El 67% de los empleados estan NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO que

existe inventario de productos en su negocio.
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¢ Sabe cuanto venden diario o mensual?

Tabla 4.7: ;Sabe cuanto venden diario o mensual?

Muy de acuerdo 0 0.00%

De acuerdo 5 16.67%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 19 63.33%

En desacuerdo 6 20.00%

Muy desacuerdo 0 0.00%

Total 30 100.00%
Grafico 4.7

B Muy de acuerdo
M De acuerdo

m Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

a) Andlisis

Tomando como referencia el porcentaje del grafico 4.7, se analiza la pregunta Nro.
7 segun la encuesta a los empleados de la poblacion muestral el 63% responden
que estan NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO que sabe cudnto venden
diario o mensual.

b) Interpretacién

Segun la encuesta a los empleados de la poblacion muestral el 63% responden que
estdin NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO que sabe cuanto venden diario o

mensual.
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8. ¢Recomendaria este restaurante a sus amigos y familiares?

Tabla 4.8: Recomendaria este restaurante a sus amigos y familiares.

Muy de acuerdo 3 10.00%

De acuerdo 14 46.67%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 8 26.67%

En desacuerdo 5 16.67%

Muy desacuerdo 0 0.00%

Total 30 100.00%
Grafico 4.8

B Muy de acuerdo
B De acuerdo

® Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

a) Andlisis
Tomando como referencia el porcentaje del grafico 4.8, se analiza la pregunta Nro.
8 Segln la encuesta a los clientes de la poblacion muestral el 46% estan DE
ACUERDO para recomendar este restaurante a sus amigos y familiares.
b) Interpretacién
Seguln la encuesta estin DE ACUERDO al 46% los clientes para recomendar este
restaurante a sus amigos y familiares.
4.2. Presentacion, andlisis e interpretacion de resultados
Una vez que se preciso el planteamiento del problema, se defini6 el alcance inicial

de investigacion y se formularon las hipotesis (0 no se establecieron debido a la
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naturaleza de estudio), el término disefio se refiere al plan o estrategia concebida
para obtener la informacion que se desea.

En el enfoque cuantitativo, el investigador utiliza su o sus disefios para analizar la
certeza de las hipotesis formuladas en un contexto particular o para aportar
evidencia respecto de los lineamientos de la investigacion (si es que no tiene
hipotesis).

Sugerimos a quien se inicia dentro de la investigacion comenzar con estudios que
se basen en un solo disefio. Utilizar mas de un disefio eleva considerablemente los
costos de la investigacion.

Como explica Hernandez Sampiere Roberto, Ferndndez Collado Carlos &
Baptista Lucio Pilar (2014), El disefio de investigacion es de tipo experimental
donde tiene dos acepciones, una general y otra particular. La general se refiere a
“elegir o realizar una accion” y después observar las consecuencias. La esencia
de esta concepcion de experimento es que se requiere la manipulacién intencional
de una accion para analizar sus posibles resultados.

La que vamos a usar en nuestro proyecto es la acepcion particular de experimento
se refiere a un estudio en el que se manipula intencionalmente una y mas variables
independientes (supuestas causas-antecedentes), para analizar las consecuencias
que la manipulacion tiene sobre una o mas variables dependientes (supuestos

efectos-consecuentes), dentro de una situacion de control para el investigador.

Causa Efecto
(Variable independiente) (Variable dependiente)
X Y

Figura 07: Esquema de exXperir..c...c 5 «wsunee-

Fuente: Hernandez Sampiere Roberto, Ferndndez Collado Carlos & Baptista Lucio
Pilar (2014).
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Los experimentos manipulan tratamientos, estimulos, influencias o
intervenciones (denominadas variables independientes) para observar sus efectos
sobre otras variables (las dependientes) en una situacion de control.

El primer requisito de un experimento es la manipulacion intencional de una o
mas variables independientes. La variable independiente es la que se considera
como supuesta causa en una relacion entre variables, es la condicion
antecedente, y al efecto provocado por dicha causa se le denomina variable
dependiente (consecuente).

VARIABLE INDEPENDIENTE: Es el variable en el experimento, esta variable
recibe el tratamiento o estimulo experimental.

SISTEMA DE SOFTWARE.

VARIABLE DEPENDIENTE: Es la variable que mide el efecto que la
manipulacion de la variable independiente tiene en ella.

VENTAS.

Grado de manipulacion de la variable independiente.

La manipulacién o variacién de una variable independiente puede realizarse en
dos 0 més grados. El nivel minimo de manipulacién es de presencia y ausencia
de la variable independiente. Cada nivel o grado de manipulacion comprende un
grupo en el experimento.

Presencia y ausencia

Este nivel o grado implica que un grupo se expone a la presencia de la variable
independiente y el otro no. Posteriormente, los dos grupos se comparan para saber
si el grupo expuesto a la variable independiente difiere del grupo que no fue

expuesto.
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INDICADORES DE LA VARIABLE DEPENDIENTE:

+ Nivel de control de inventario.

+ Nivel de facturacion.
Esta observacion de estudio de investigacion se realizé en el establecimiento
“PRENDAS DE VESTIR MODA” donde se brinda la atencién a los clientes que
dispone de un ambiente para la venta de diversos tipos de ropa; se realiz6 entre
los dias Lunes 4 y Martes 5 de Marzo del 2019; se utiliz6 los instrumentos como
guia de observacion y ficha técnica a 30 personas que son los empleados de la
poblacion muestral.
Se ha tomado esta cantidad de muestra de la poblacion del establecimiento
“PRENDAS DE VESTIR MODA” que son los empleados de este negocio para
poder llevar a cabo la evaluacion del GRUPO DE CONTROL Y GRUPO
EXPERIMENTAL.
Para el andlisis del control de ventas del establecimiento “PRENDAS DE
VESTIR MODA” se ha encuestando a la poblacion muestral de la investigacion
que son 30 personas (empleados) que consiste con 2 indicadores y 8 Items se han
realizado pruebas mediante un cuestionario previamente elaborado, a través del
cual se puede conocer la opinién o valoracion del sujeto seleccionado en una
muestra sobre un asunto dado.
El grado de manipulacion de la variable independiente en esta investigacion es
el nivel minimo de manipulacion es de presencia-ausencia de la variable
independiente. Cada nivel o grado de manipulacién involucra un grupo en el
experimento. Este nivel o grado implica que un grupo se expone a la presencia
de la variable independiente y el otro no. Posteriormente, los dos grupos se

comparan para saber si el grupo expuesto a la variable independiente difiere del
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grupo que no fue expuesto. Al primero se le conoce como grupo experimental
y al otro en el que est& ausente la variable independiente, se le denomina grupo
de control. Pero en realidad ambos grupos participan en el experimento.

A la presencia de la variable independiente con frecuencia se le llama
“tratamiento experimental”, “intervencion experimental” o “estimulo
experimental”. Es decir el grupo experimental recibe el tratamiento o estimulo
experimental o lo que es lo mismo se le expone a la variable independiente; el
grupo de control no recibe el tratamiento experimental. Ahora bien, el hecho de
que uno de los grupos no se exponga al tratamiento experimental no significa
que su participacion en el experimento sea pasiva. Por el contrario, implica que
realiza las mismas actividades que el grupo experimental, excepto someterse al
estimulo.

Con los 30 encuestados, se ha procedido a hacer las pruebas de evaluacion para
el proceso del Sistema Tradicional para la mejora de procesos de ventas del
establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA” obtenido se presentan en la
siguiente tabla, TABLA N° 4.9.

e SISTEMA TRADICIONAL PARA LA MEJORA DE VENTAS DEL
ESTABLECIMIENTO “PRENDAS DE VESTIR MODA” (Grupo de
Control).

En este grupo no se somete al estimulo o manipulacién experimental a la variable
independiente (Grupo en el que esta ausente la variable independiente) se le
denomina grupo de control; es decir que el proceso del SISTEMA ES
TRADICIONAL PARA LA MEJORA DE VENTAS DEL
ESTABLECIMIENTO “PRENDAS DE VESTIR MODA” es lo que se est4

utilizando actualmente.
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TABLA N° 4.9: Sistema Tradicional para la mejora de ventas del establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA” (Grupo De Control).

Muy de acuerdo De acuerdo N;ndgei(;léiﬁ,ggi En desacuerdo | Muy desacuerdo | Mé&ximo Puntaje para cada cliente.
4 3 2 1 0 4*8=32
Encuesta a los 1 ;Cuenta
30 empleados . 2. ¢Es necesario . 8. (Seria
con un . ) . . 7. ¢Sabe .
de la muestra sistema que para usted queel | 3. ¢Existe | 4. ¢Cuenta 5. ¢Existe 6. ¢Existe cuAnto necesario
poblacional del ermita II(c]avar establecimiento registro de con un agenda inventario de venden tener un Total
establecimiento F:m control de debe tener un datos de los | registro de actualizada de productos en diario o sistema para
“PRENDAS ventas en su sistema de clientes? | proveedores? | los proveedores? | su negocio? mensual? mejorar sus
DE VESTIR negocio? ventas? ' servicios?
MODA” ’
Empleadol 2 2 2 3 2 2 2 3 18
Empleado2 2 2 1 2 2 2 2 2 15
Empleado3 1 2 2 2 2 2 2 2 15
Empleado4 1 2 2 1 3 2 2 1 14
Empleado5 2 1 2 2 2 2 1 3 15
Empleado6 1 2 3 1 1 1 1 1 11
Empleado7 2 3 1 0 0 2 1 4 13
Empleado8 2 1 2 1 0 2 2 4 14
Empleado9 2 2 2 2 0 2 2 3 15
Empleadol0 2 2 0 2 2 2 2 3 15
Empleadoll 1 2 2 2 1 2 2 2 14
Empleadol2 1 3 2 0 1 2 2 1 12
Empleadol3 0 2 2 0 1 3 3 1 12
Empleado14 2 2 0 0 0 2 3 3 12
Empleadol5 2 3 2 1 1 2 2 3 16
Empleadol6 2 2 2 2 1 2 2 3 16
Empleadol7 1 0 1 1 1 1 2 3 10
Empleado18 1 3 3 1 2 1 2 2 15
Empleado19 2 3 2 1 2 2 3 2 17
Empleado20 2 1 3 1 2 2 3 1 15
Empleado21 1 3 2 1 2 3 3 4 19
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Empleado22 1 2 1 2 2 3 2 3 16
Empleado23 2 2 2 2 0 3 2 3 16
Empleado24 2 3 2 2 0 3 2 2 16
Empleado25 3 2 2 0 3 2 1 2 15
Empleado26 2 2 3 1 2 2 2 2 16
Empleado27 2 1 3 1 3 2 2 3 17
Empleado28 3 0 2 1 1 2 1 3 13
Empleado29 1 2 2 2 1 1 1 3 13
Empleado30 3 2 3 2 2 0 2 3 17
TOTAL 51 59 58 39 42 59 59 75 442

La MEDIA de puntaje obtenido en la encuesta de las muestras es: 14.43032614

La DESVIACION ESTANDAR de puntaje obtenido en la encuesta de las muestras es: 2.066703745
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W 8. (Seria necesario tener un sistema para mejorar sus servicios?
W7. ¢Sabe cuanto venden diario o mensual?
H6. (Existe inventario de productos en su negocio?
H5.

¢Existe agenda actualizada de los proveedores?
4. ¢Cuenta con un registro de proveedores?

3. (Existe registro de datos de los clientes?

m2. ¢Esnecesario para usted que el establecimiento debe tener un sistema de ventas?
El puntaje de evaluacion de la encuesta que se ha realizado a la poblacion
muestral para obtener resultados de la ventaja del SISTEMA TRADICIONAL
para la mejora de ventas del establecimiento “prendas de vestir siendo el total
del puntaje 442.
Para este proceso se realizd un seguimiento de cada uno de los 30 encuestados
para calcular el puntaje de las opciones de, Muy de acuerdo, De acuerdo, Ni de
acuerdo ni en desacuerdo, En desacuerdo, Muy desacuerdo de las 8 preguntas
realizadas en el instrumento de evaluacion.
La MEDIA de puntaje obtenido en la encuesta de las muestras es: 14.43 y La
DESVIACION ESTANDAR de puntaje obtenido en la encuesta de las muestras
es: 2.07.
e SISTEMA DE SOFTWARE PARA LA MEJORA DE VENTAS
DEL ESTABLECIMIENTO “PRENDAS DE VESTIR MODA”
(GRUPO EXPERIMENTAL).

En este grupo se somete al estimulo o manipulacion experimental a la variable
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independiente (Presencia de la variable independiente) que es el SISTEMA DE
SOFTWARE PARA LA MEJORA DE VENTAS DEL ESTABLECIMIENTO
“PRENDAS DE VESTIR MODA” como podemos observar se obtuvo de la
encuesta el puntaje total 507.

Para este proceso se realizd un seguimiento de cada uno de los 30 encuestados
para calcular el puntaje de las opciones de, Muy de acuerdo=4, De acuerdo=3,
Ni de acuerdo ni en desacuerdo=2, En desacuerdo=1, Muy desacuerdo=0;
teniendo el valor respectivamente de cada opcion.

La MEDIA de puntaje obtenido en la encuesta de las muestras es: 16.56 y La
DESVIACION ESTANDAR de puntaje obtenido en la encuesta de las muestras
es: 2.48.

Los resultados que se han obtenido se presentan en la TABLA N° 4.10.
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TABLA N° 4.10: Sistema de Software para la mejora de Ventas del Establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA” (Grupo Experimental).

Muy de acuerdo De acuerdo L En desacuerdo Muy desacuerdo LD Pu_ntaje para
en desacuerdo cada cliente.
4 3 2 1 0 4%8=32
Encuesta a los i ,
30 empleados o dAUBTE G . 8. ¢Seria
de la muestra con un necesario para | 4 = pyjste 4. ¢Cuenta b GREE 6. ¢Existe 7. ¢Sabe ﬁecesario
) sistema que usted que el ¢ © ¢ agenda e G= ;¢
poblacional del . L registro de con un : inventario de | cuanto venden tener un
L permita llevar | establecimiento ; actualizada de et q Total
establecimiento un control de | debe tener un datos de los registro de los productos en diario o sistema para
“PRENDAS - clientes? proveedores? Su negocio? mensual? mejorar sus
DE VESTIR ventas en su sistema de proveedores? o
negocio? ventas? SErvIcios:
MODA”.
Empleadol 4 3 3 3 2 3 2 3 23
Empleado?2 3 3 2 2 2 2 2 2 18
Empleado3 2 2 2 2 3 2 2 2 17
Empleado4 3 3 2 2 3 3 3 3 22
Empleado5 3 3 2 2 3 2 1 3 19
Empleado6 4 3 3 1 1 1 1 3 17
Empleado? 1 4 1 0 0 2 1 4 13
Empleado8 3 2 2 1 0 2 3 4 17
Empleado9 3 3 2 2 0 3 3 3 19
Empleado10 2 2 0 2 3 3 2 3 17
Empleadoll 3 2 2 2 1 2 2 2 16
Empleadol2 2 3 2 0 1 2 2 1 13
Empleadol3 3 3 2 0 1 3 3 1 16
Empleadol4 4 3 0 0 0 2 3 3 15
Empleadol5 2 3 2 1 1 2 2 3 16
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Empleadol6 2 2 2 2 1 2 2 3 16
Empleadol7 3 0 1 1 1 1 2 3 12
Empleadol18 3 3 3 1 2 1 2 2 17
Empleadol19 3 3 2 1 2 2 3 2 18
Empleado20 2 1 8 1 2 2 3 1 15
Empleado21 3 g 2 2 2 g} 3 4 22
Empleado22 3 2 1 2 2 3 2 3 18
Empleado23 2 2 2 2 0 3 2 3 16
Empleado24 2 3 2 3 0 3 2 2 17
Empleado25 4 2 2 0 3 2 1 2 16
Empleado26 3 2 3 1 3 2 2 2 18
Empleado27 2 1 3 1 3 2 2 3 17
Empleado28 3 0 3 1 1 2 1 3 14
Empleado29 3 2 3 2 1 1 1 3 16
Empleado30 3 2 3 2 2 0 2 3 17
TOTAL 83 70 62 42 46 63 62 79 507

La MEDIA de puntaje obtenido en la encuesta de las muestras es: 16.55718359

La DESVIACION ESTANDAR de puntaje obtenido en la encuesta de las muestras es: 2.482351499

59
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éSeria necesario tener un sistema para mejorar sus servicios?

¢Sabe cuanto venden diario o mensual?

¢ Existe inventario de productos en su negocio?

H B E B
v N @

¢Existe agenda actualizada de los proveedores?
4. ¢Cuenta con un registro de proveedores?

3. (Existe registro de datos de los clientes?

M 2. (¢Esnecesario para usted que el establecimiento debe tener un sistema de ventas?

4.3. Prueba de Hipdtesis

Para lograr calcular el resultado la prueba de hipdtesis se usara la comprobacién
Z. De la poblacion se toma una muestra de 30 personas que son empleados del
establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA” para medir la diferencia de
nivel de aprobacién entre el SISTEMA TRADICIONAL y el SISTEMA
ACTUAL para la mejora de VENTAS.

Se calcul6 la MEDIA Y LA DESVIACION ESTANDAR, datos obtenidos para
calcular la prueba de hipoétesis del proyecto de investigacion “Sistema de software

para la mejora de ventas del establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA”

en la ciudad de Lima”.

Sistema tradicional para la mejora de Sistema de software para la mejora de
ventas del establecimiento “PRENDAS ventas del establecimiento “PRENDAS DE
DE VESTIR MODA”. VESTIR MODA”.

x1 = 1443 x2 = 16.56
Dsv. Estandar s1 = 2.07 Dsv. Estandar s2 = 2.48
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Para complementar el estudio estadistico Z valor de z critico, calculados en las
tablas de &rea de curva normal llamado también nivel de confianza, se ha
calculado de la siguiente manera:

Para trabajar con tablas normalizadas:

(x1 - x2)
7=

- [s1)? | (522
nl T n2

(14.43 — 16.56)

(2.07)%  (2.48)?
30 30

(-2.13)

’4-.29 + 6.15
30 30

(-2.13)
zZ =

[10.44
30
(—2.13)
\V0.35

_(-2.13)
~0.59

zZ =

z=-3.61
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Figura 08: Usando Microsoft Excel (hoja de célculo) devuelve la funcidn de distribucidn normal estandar acumulativa, se usa esta funcién en lugar de una tabla estandar de

areas de curvas normales como se muestra en esta imagen.

E (j - = encuesta restaurante - Excel
INICIO INSERTAR DISERO DE PAGINA FORMULAS DATOS REVISAR VISTA
“D EE } Calibri -1 A A== - S# Ajustar texto General l__‘:‘i @ EEE' E)ﬁ iil
Pegar N K s~ [~ - -&- - == = &= a= Combinar y centrar ~ F2 . og oo %2 98 Forr‘r_‘uato Dar formato Estilos de  Insertar Eliminar Formato
- condicional = como tabla~ celda~ - - -
Portapapeles = Fuente -] Alineacion -] MUmero F] Estilos Celdas
F7 - S =DISTR.NORM.ESTAND(ET)
A B C D E F G H 1 K L M
2 Z =valor de Z critico, calculado en las tablas del Area bajo la curva normal o tabla de Probabilidades de la Distribucion Mormal Estandar.
3 a = Nivel de significancia o nivel alfa
4 1-a = Mivel de confianza
5 Zz o
& -1.644| 0.050088101|Error tolerable mdximo o margen de error
7 -3.61| 0.000153099
= 3.61( 0.999846901
9
12 0.95] 1.64485363 1.64485363 0.95
13 0.96| 1.75068607 1.75068607 0.96
14 0.97] 1.88079361 1.88079361 0.97
15 0.98| 2.05374891 2.05374891 0.98
16 0.99) 232634787 2.32634787 0.99
17
18 0.01| -2.32634787 -2.32634787 0.01
19 0.02] -2.05374891 -2.05374891 0.02
20 0.03| -1.88079361 -1.88079361 0.03
21 0.04) -1 75068607 -1.75068607 0.04
22 0.05| -1.64485363 -1.64485363 0.05
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Figura 09: Tabla de Distribuciéon Normal

DISTRIBUCION NORMAL

Ejemplo:
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Utilizando el software Minitab se obtiene el resultado en el gréafico.
Graéfico N° 4.11. Se selecciona en el ment grafico [ Prebability Distribution Plot..

Eile Edit Data Calc 5tat Graph Editer Tools Window Help Assistant

=4~ 1L IR sy =Y DI+ 3 HBIOQESRGOEGE NN
| K EARN 2 =21 jl)ﬂ.li
[ E] Session
24/09/2018 10:31:15 a. m.
Probability Distribution Plots X
Vary Two View

View Single Parameters  Distributions Probability

NN .

Help | oK | Cancel |

Gréafico N° 4.12: Distribucion normal.

Probability Distribution Plot: View Probability >

Distribution | shaded Area |

Distribution:

Mean: I 16.58

Standard deviation: | 2.48

Help | oK Cancel
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Graéfico N° 4.13: Distribucion de Probabilidad con el coeficiente significativo de aceptacion al nivel de

0.05.
Probability Distribution Plot: View Probability >
Distribution  Shaded Area
Define Shaded Area By
" ¥ Value
Right Tail Left Tail Both Tails Middle
P Ry Ps P P2

Probability:

0.05

Help (04 Cancel

Grafico N° 4.14: Gréfico de distribucidn probabilidad se dice que el coeficiente es significativo en el
nivel de 0.05 (95% de confianza es que la correlacion es verdadera y 5% de probabilidad méximo
margen de error).

+" Distribution Plot [ [ | [ESm]
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Gréfico 4.15: Distribucién de Probabilidad con el coeficiente significativo al nivel de 0.000153099
Probability Distribution Plot: View Probability >

Distribution Shaded Area

Define Shaded Area By

Right Tail Left Tail Both Tails Middle

Bs P P Pz

Probability:

0.00015309<

Help oK Cancel

Gréfico 4.16: Distribucién probabilidad como resultado de la prueba de hipotesis el coeficiente es
significativo al nivel de 0.000153099. (99.984690% de confianza es que la correlacion es verdadera y
0.01530985% de probabilidad de error).
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4.4. Discusion de Resultados

Hipétesis Alterna: Se rechaza la hipétesis Nula si:
ul—u2< 6 Z < —Zy
ul—u2> 6 Z> Zy

z< —2Z
_ /2
ul—u2 <> 6 2> 2o

v Hipétesis Nula u1 — u2 = 0, es cuando no hay diferencia la aplicacién de un
SISTEMA TRADICIONAL entre SISTEMA DE SOFTWARE PARA LA MEJORA
DE VENTAS DEL ESTABLECIMIENTO “PRENDAS DE VESTIR MODA ™.

v Hipotesis Alternativa u1 — u2 > 0 (unilateral), es cuando la aplicacion de un
SISTEMA TRADICIONAL es significativamente mayor que la aplicacion de un
SISTEMA DE SOFTWARE PARA PARA LA MEJORA DE VENTAS DEL
ESTABLECIMIENTO “PRENDAS DE VESTIR MODA ™.

Nivel de significancia: o< = 0.05 Z .= -1.644 (maximo margen de error de tolerancia).

v Hipdtesis Alternativa2 pl - p2 < 0; pero el resultado obtenido es
significativamente menor —3.61 < z, o5 Vale decir, que —3.61 < —1.644
por tanto la aplicacion de un SISTEMA TRADICIONAL es menos aceptada por
los empleados encuestados que con la aplicacion de un SISTEMA DE
SOFTWARE PARA LA MEJORA DE VENTAS DEL ESTABLECIMIENTO
“PRENDAS DE VESTIR MODA””.

Finalmente vale decir que la prueba de hipotesis se aprueba
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CONCLUSIONES
La presente investigacion esta sustentada porque, hoy en dia con la evolucién tecnolégica
es de vital importancia que toda entidad comercial, tenga un sistema que le permita
almacenar los movimientos comerciales de forma organizada para posteriormente ver los
movimientos de efectivo y mercaderia que sale y entra a la empresa.
En toda entidad dedicada al comercio es importante, tener implementado un sistema de
venta que permita manejar todos los movimientos comerciales y hacer un seguimiento
del control y evaluacion de las fuerzas de ventas. Dentro de los andlisis de ventas se
realizan los controles de los costos y andlisis de rentabilidad utilizando los estados
financieros que seran de ayuda para el analisis.
Con la implementacién del sistema de software, se logré que el establecimiento
“PRENDAS DE VESTIR MODA?”, pueda mejorar sus procesos de ventas, esto con el
proposito de brindar un mejor servicio a sus clientes, ademas de mejorar la eficiencia del
personal de trabajo y calidad en el manejo de los datos de informacidn que procesa y
requiere el administrador para tener una mejor toma de decisiones respecto a las
ganancias que obtiene el establecimiento, asi mismo el sistema contribuird a una
disminucion de errores existentes en los procesos de venta.
Tambien con la implantacion del sistema se logré que los comprobantes de venta sean
emitidos a través del sistema y con ello se logro reducir el uso indiscriminado del papel
y esto contribuye también al cuidado de nuestro medio ambiente.
La justificacion académica en esta investigacion es enfocada a utilizar los conocimientos
adquiridos a través de todos los afios de estudio, lo cual nos servira para evaluar el

escenario de una empresa y realizar la implementacion adecuada del sistema de software



acorde a los estandares actuales y que facilite el procesamiento de ventas y busqueda de
informacion para lograr una mayor productividad en la empresa.

De lo cual mejoraria el proceso de adquisicion y ventas de mercancias en una empresa,
pues se podria llevar un mejor control de todas las actividades comerciales. En este caso
brindar al establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA”, herramientas tecnoldgicas

para posicionarse en competitividad en el mercado actual.



RECOMENDACIONES
1. Es conveniente contar con todos los equipos necesarios para la implementacion del
sistema de software.
2. Es conveniente que el personal que trabaja en el establecimiento “PRENDAS DE
VESTIR MODA?”, sea capacitado sobre el uso del sistema a fin de garantizar un servicio
de calidad.
3. Antes de utilizar el sistema de software es conveniente realizar la capacitacion a los
empleados en general del sistema sobre el ingreso de productos, generacion de usuarios
y los permisos que serdn asignados a cada usuario que participara en los procesos de
ventas.
4. Una vez ingresado los productos a la base de datos se debera realizar un respaldo de
la informacion para evitar volver a ingresar las descripciones de los productos, asi como
también se debera realizar respaldos semanales para evitar perdida de informacion ante
un caso imprevisto.
5. Se sugiere que la distribuidora debe gestionar ante la SUNAT autorizacion para
generar los comprobantes de venta a través del sistema, ademas se debe tener boletas de
venta fisicas para no perder ventas cuando no hay fluido eléctrico y asi evitar pérdidas

en las ventas.
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ANEXOS



ANEXO 1: Encuesta a los empleados para lograr obtener informacion de los

procesos de ventas del establecimiento “PRENDAS DE VESTIR MODA”

con muestra de puntuaciones escala de Likert.

1. ¢Cuenta con un sistema que permita llevar un control de ventas en su negocio?

Muy de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo

Muy desacuerdo

4

3

2

1

0

1. Muy desacuerdo.

2. En desacuerdo.

4. De acuerdo.

5. Muy de acuerdo.

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo.

2. ¢Es necesario para usted que el establecimiento debe tener un sistema de ventas?

1. Muy desacuerdo.

2. En desacuerdo.

4. De acuerdo.

5. Muy de acuerdo.

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo.

3. ¢Existe registro de datos de los clientes?

1. Muy desacuerdo.

2. En desacuerdo.

4. De acuerdo.

5. Muy de acuerdo.

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo.

4. ¢Cuenta con un registro de proveedores?

1. Muy desacuerdo.

2. En desacuerdo.

4. De acuerdo.

5. Muy de acuerdo.

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo.

5. ¢Existe agenda actualizada de los proveedores?



1. Muy desacuerdo. 4. De acuerdo.
2. En desacuerdo. 5. Muy de acuerdo.

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo.

6. ¢Existe inventario de productos en su negocio?
1. Muy desacuerdo. 4. De acuerdo.
2. En desacuerdo. 5. Muy de acuerdo.
3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo.

7. ¢Sabe cuanto venden diario 0 mensual?
1. Muy desacuerdo. 4. De acuerdo.
2. En desacuerdo. 5. Muy de acuerdo.
3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo.

8. ¢Seria necesario tener un sistema para mejorar sus servicios?
1. Muy desacuerdo. 4. De acuerdo.
2. En desacuerdo. 5. Muy de acuerdo.

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo.



ANEXOS 2: MATRIZ DE CONSISTENCIA

MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO DEL PROYECTO

SISTEMA DE SOFTWARE DEL ESTABLECIMIENTO “PRENDAS DE VESTIR MODA” DE
LA CIUDAD DE LIMA.
PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES METODO TECNICAS |INSTRUMENTOS
PRICIPAL GENERAL GENERAL *Tipo de investigacion: * Grupos (de control - | *Instrumentos de medicion

¢El Sistema de Software,
contribuird a mejorar las ventas
del establecimiento
“PRENDAS DE VESTIR
MODA” de la ciudad de Lima?

Calcular el grado de
influencia que ejerce el
Sistema de Software para la
mejora de ventas del
establecimiento “PRENDAS
DE VESTIR MODA” de la

Hi: El Sistema de Software
contribuye a mejorar las
ventas del establecimiento
“PRENDAS DE VESTIR
MODA” de la ciudad de
Lima.

V. Independiente:

SISTEMA DE
SOFTWARE.

V. Dependiente:

ciudad de Lima. VENTAS.
ESPECIFICO ESPECIFICO ESPECIFICO INDICADORES

1.- ¢El Sistema de Software, 1.- Calcular el grado de H1: El Sistema de Software
contribuird a mejorar el control | influencia que ejerce el contribuye a mejorar el E  Nivel de
de inventario de ventas del Sistema de Software para la control de inventario de control de
establecimiento “PRENDAS mejora de control de ventas del establecimiento inventario.
DE VESTIR MODA” de la inventario de ventas del “PRENDAS DE VESTIR
ciudad de Lima? establecimiento “PRENDAS | MODA” de la ciudad de 2 Nivel de

DE VESTIR MODA” de la
ciudad de Lima.

Lima.

2.- ¢El Sistema de Software,
contribuird a mejorar la
facturacion de ventas del
establecimiento “PRENDAS
DE VESTIR MODA” de la
ciudad de Lima?

2.- Calcular el grado de
influencia que ejerce el
Sistema de Software para la
mejora de facturacion de
ventas de del establecimiento
“PRENDAS DE VESTIR
MODA” de la ciudad de
Lima.

H2: El Sistema de Software
contribuye a mejorar la
facturacion de ventas del
establecimiento “PRENDAS
DE VESTIR MODA” de la
ciudad de Lima.

facturacion.

o SegUn la finalidad:
Investigacion Aplicada,
porque se esta utilizando
conocimientos pre
existente.

e SegUn naturaleza de las
Variables: Investigacion
cuantitativa.

*Nivel de investigacion

(Alcance).

* Explicativa (causal) y

correlacional.

*Disefio de Investigacion:

Experimental.

*Universo: La poblacion esta

determinada por empleados

del establecimiento “Prendas
de Vestir Moda” de la ciudad
de Lima.

*Muestra: Se toma una

muestra de 30 empleados la

cual se realizé utilizando la
comprobacién Z (nivel de
confianza) para realizar dicho
célculo.

experimental) y
validez (interna -
externa).

* Técnicas:

X3

Encuestas

La observacion
El Analisis
Bibliografico
Entrevistas

>

o<

2
o<

2
o<

* Instrumentos

< Cuestionarios
< Guias de
Observacion

o recoleccion de datos:
a) Cuestionario.
b) Test de evaluacion.

* Procesamiento y Analisis
de datos.

Una vez recogido los datos,
es necesario realizar su
procesamiento, lo que incluye:

* La codificacion
* La Tabulacion
* El analisis y la interpretacion

Para tales casos, hay en el
mercado software que cumple
esta funcion.




