
   UNIVERSIDAD NACIONAL 

JOSÉ FAUSTINO SÁNCHEZ CARRIÓN 

FACULTAD DE INGENIERÍA INDUSTRIAL, SISTEMAS E INFORMÁTICA 

 

 
 

TITULO 

IMPLEMENTACIÓN DE UN SISTEMA INFORMÁTICO DE LA 

GESTIÓN DE VENTAS PARA LA EMPRESA 

CORMAELETRIC S.A.C. – 2017 

 
 TESIS PARA OPTAR EL TITULO PROFESIONAL DE  

INGENIERO DE INFORMÁTICO 

AUTOR: 

BACH. JEANFRANCO ROGELIO GONZALES FLORES 

ASESOR: 

Ing. CARLOS MANUEL CRUZ CASTAÑEDA 

Registro CIP: 93335 

HUACHO - PERÚ 

2018



ii 
 

 

 

 

ASESOR Y MIEMBROS DE JURADO 

 

 

 

 

Ing. Manuel A. Salazar Santibáñez      Ing. Eddy  I. Quispe Soto 

                Presidente                Secretario 

             CIP N° 26580                               CIP N° 91455 

 

 

Mg. William J. Marín Rodríguez  Ing. Carlos M. Cruz Castañeda 

         Vocal               Asesor 

         CIP N° 100933       CIP N° 93335 

 



iii 
 

 

DEDICATORIA 

 

 A Dios por darme sabiduría y permitirme llegar a este nivel 

intelectual. 

 A mis padres por ser guías en el sendero de cada acto que 

realizo hoy, mañana y siempre. 

 A todos mis maestros que con sus ejemplos de superación 

inspiran a sus discípulos. 

 

JEANFRANCO 



iv 
 

AGRADECIMIENTO 

 

 Aprovecho este espacio para expresar mi más profundo y 

sincero agradecimiento a todas aquellas personas que con su ayuda 

han colaborado en la realización del presente trabajo de investigación. 

 Un especial agradecimiento al Ing. Carlos Manuel Cruz 

Castañeda, Asesor de Tesis, por la orientación, supervisión del 

proyecto de investigación.  

 Un agradecimiento muy especial merece la comprensión, 

paciencia y el ánimo recibido de mi familia y amigos. 

 

JEANFRANCO



v 
 

INDICE GENERAL 

 

DEDICATORIA _________________________________________________ iii 

AGRADECIMIENTO ____________________________________________ iv 

INDICE GENERAL ______________________________________________ v 

INDICE DE FIGURAS ____________________________________________ ix 

RESUMEN ______________________________________________________ xi 

ABSTRAC _____________________________________________________ xii 

INTRODUCCIÓN ______________________________________________ xiii 

CAPÌTULO I ___________________________________________________ 78 

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ____________________________ 78 

1.1 DESCRIPCIÓN DE LA REALIDAD PROBLEMÁTICA _________ 78 

1.2 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA __________________________ 80 

1.2.1 PROBLEMA GENERAL __________________________________ 80 

1.2.2 PROBLEMAS ESPECÍFICOS ______________________________ 80 

1.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN _______________________ 81 

1.3.1 OBJETIVO GENERAL ___________________________________ 81 

1.3.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS _______________________________ 81 

CAPITULO II __________________________________________________ 82 

MARCO TEÓRICO _____________________________________________ 82 



vi 
 

2.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION __________________ 82 

2.1.1 ANTECEDENTES INTERNACIONALES. ___________________ 82 

2.2 BASES TEÓRICAS ________________________________________ 87 

2.3 DEFINICIÓN CONCEPTUALES _____________________________ 99 

2.4 FORMULACIÓN DE HIPÓTESIS ___________________________ 100 

2.4.1 HIPÓTESIS GENERAL __________________________________ 100 

2.4.2 HIPÓTESIS ESPECÍFICA ________________________________ 100 

2.5 Operacionalizacion de Variables e indicadores. _________________ 101 

CAPITULO III ________________________________________________ 103 

METODOLOGÍA ______________________________________________ 103 

3.1 Diseño metodológico _______________________________________ 103 

Tipo ______________________________________________________ 103 

Enfoque ___________________________________________________ 103 

3.2 Población y Muestra  Población ______________________________ 104 

Muestra ___________________________________________________ 104 

3.3 Técnicas e instrumentos de recolección de datos. Técnicas a emplear 105 

3.4 Técnicas para el procesamiento de Información ________________ 106 

CAPITULO IV ________________________________________________ 107 

RESULTADOS ________________________________________________ 107 

4.1 ANALISIS DE RESULTADOS ______________________________ 107 

CAPITULO V __________________________________________________ 92 



vii 
 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES _______________________ 92 

5.1.-  CONCLUSIONES: _______________________________________ 92 

5.2 RECOMENDACIONES. __________________________________ 93 

CAPITULO VI _________________________________________________ 93 

FUENTES BIBLIOGRÁFICAS ___________________________________ 94 

6.1 Bibliografía _________________________________________________ 94 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



viii 
 

INDICE DE TABLAS 

 

Tabla 1 Calificacion de los Expertos .................................................................. 107 

Tabla 2 Calificacion de los Expertos .................................................................. 108 

Tabla 3 Alpha de Cronbach aplicado al instrumento .......................................... 109 

Tabla 4 Escala de confiabilidad .......................................................................... 110 



ix 
 

INDICE DE FIGURAS 

 

Figura 01. Modelado de caso de uso de Negocio. 41 

Figura 02. Modelado de caso de uso de Negocio – Registró Empleado. 42 

Figura 03. Modelado de caso de uso de Negocio - Registro de Compra. 42 

Figura 04. Modelado de caso de negocio – Registro de Venta. 43 

Figura 05. Diagrama de actividades procesos de Ventas. 44 

Figura 06. Modelado de Caso de uso Requerimiento. 45 

Figura 07. Caso de Uso de Requerimiento – Registrar Empleado. 45 

Figura 08. Caso de Uso de Requerimiento – Registrar Cliente. 46 

Figura 9. Caso de Uso de Requerimiento – Registrar Proveedor. 46 

Figura N° 10: Caso de Uso de Requerimiento – Registrar Categoría. 47 

Figura N° 11: Caso de Uso de Requerimiento – Registrar Marca. 47 

Figura N° 12: Caso de Uso de Requerimiento – Registrar Unidad. 48 

Figura N° 13: Caso de Uso de Requerimiento – Registrar Producto. 48 

Figura N° 14: Caso de Uso de Requerimiento – Registrar Compra. 49 

Figura N° 15: Caso de Uso de Requerimiento – Registrar Venta. 49 

Figura N° 16: Diagrama de Secuencia – Registro Empleado. 71 

Figura N° 17: Registro Cliente. 72 

Figura N° 18: Registro Proveedor. 73 

Figura N° 19: Registro Producto. 74 

Figura N° 20: Registro Compra. 75 

Figura N° 21: Registro Venta. 76 

Figura N° 22: Diagrama de Colaboración – Registro Empleado. 77 



x 
 

Figura N° 23: Registro Cliente. 78 

Figura N° 24: Registro Proveedor. 79 

Figura N° 25: Registro Producto. 80 

Figura N° 26: Registro Compra. 81 

Figura N° 27: Registro Venta. 82 

Figura N° 28: Diagrama de Clases 83 

           



xi 
 

RESUMEN 

 

 Objetivo: WImplementar1 un Wsistema1 informático Kel1 proceso de venta de productos 

y el manejo de inventarios de almacén que se lleva al interior de la empresa 

“CORMAELECTRIC S.A.C”, para tal objetivo la investigación se fundamenta 

en Qsoftwar7e liEbre5 Kcomo2 Ktendenci7a Ymundial8 en Kelaboración8 de Psistema8s Dpara Pel9 

Wsector9 Epúblico7 y Qprivado9. Métodos: Scrum8 es Wla9 Tque7 utilizara para el desarrollo del 

proyecto por ser una metodología ágil para ya que el trabajo es estructurado en 

ciclos de trabajo llamados sprint’s, iteraciones de trabajo con una duración típica 

de 2 a 4 semanas, que nos brinda resultados oportunos además de permitir la 

minimización de los riesgos durante la realización del proyecto. Resultado: La 

elaboración Wde9 Pun Rsistema7 Pinformático7 automatizado Wpara Pel4 Qproceso4 Kde4 Qventa1s de 

productos, Pen Pel4 acampo qcomercial4 wy pen pel4 prendimiento kdel7 pempresario4, 

wsatisfaciendo4 yde7 esta forma a qlos qclientes del pnegocio1 de pventas1. Conclusiones: El 

culminar el proyecto sobre la pimplementación 1 qde kun4 psistema1 pinformático1 qpara qla 

wgestión qde qventas7 qen qla qempresa4 CORMAELECTRIC 7S. q A. pC1 qse qpuede4 rafirma4r 

tque4 qlos pobjetivos4 qplanteados4 pal finicio4 xdel wdesarrollo7 qde la investigacion dfueron1 

cumplidos de manera psatisfactoria4 reflejado pen wcada4 puno qde qlos qprocesos4 ves pahora4 

demás deficiente py estos procesos wdisminuyeron4. 

 

Palabras claves: wImplementación wde4 un qSistema4 pInformático4 – pGestión4 pde4 pVentas4. 
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ABSTRAC 

 

 Theq1 mainx1 objectivex1 oxf1 the execution of thisx1 researchx1 workx1 isx1 tox1 manage through 

a computer system the process of product sales and warehouse inventory 

management that is carried inside the company "CORMAELECTRIC SAC", forx1 

thisq1 purposeq1 theq1 researchq1 isq1 basedq1 onq7 freeq7 softwareq7 asq7 aq7 globalq7 trendq7 inq7 theq7 

developmentq7 ofq 7 systemsq7 forq7 theq7 publicq7 andq7 privateq7 sectorsq7 

qThe7 Scrum wMethodolog7y pis7 qthe4 one tqhat4 qwill4 qbe4 qused7 qfor4 tqhe4 pdevelopment1 pof1 qthe4 

qproject4 because it is an agile methodology because the work is structured in work 

cycles called sprint's, work iterations with a typical duration of 2 to 4 weeks, which 

gives us timely results. to allow the minimization of risks pduring1 pthe1 realization pof1 

the qprojec1t. 

The qproject4 resulted qin4 qthe1 qdevelopmen1t pof1 an automated computer qsystem4 qfor4 qthe7 

process pof4 product sales, in wthe4 commercial sector and in the performance of the 

entrepreneur, thus satisfying the customers of the sales business. 

 

 

Keywords: Implementation of a Computer System - Sales Management. 
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INTRODUCCIÓN 

 

En el transcurrir del presente siglo, el ambiente se halla sujeto a ciertos cambios 

producto de la globalización, por lo cual se debe contar con profesionales expertos 

en la materia a fin de explotar sus conocimientos, con el fin de encontrar soluciones 

acordes a la realidad para poder, interpretar fly7 transformar la realidad hacia el 

desarrollo humano con compromiso social. 

La investigación constituye un proceso de búsqueda de alternativas para la 

generación, innovación y elaboración de soluciones ante cualquier realidad en la 

que le toque desenvolverse. 

En consecuencia, este estudio brinda el conocimiento para poder llegar a la solución 

y también en el hallazgo de innovación con otros aportes en beneficio de la 

poblacion en general. 

En concordancia al contexto emergente y realidad problemática referida en líneas 

anteriores se desarrolló el estudio sobre “qImplementación zde7 pun pSistema7 

dInformático4 wde7 qla wGestión pde4 Ventas para pla8 qEmpresa7 CORMAELECTRIC S.pA.1.pC 

- 2017”; en la búsqueda de perfeccionar pel4 psistema4 pde4 pseguridad4 y control del 

servicio informático con la idea central de proteger la información, poder 

monitorear y aplicar políticas de seguridad en la gestión de ventas. 

 

El estudio estuvo orientado a mejorar la gestión de ventas, dar una propuesta de 

solución utilizando instrumentos metodológicos que conlleven a implementar un 

sistema informático. 



xiv 
 

wEn4 pel4 pcapítulo4 1, se ha abordado pel7 pmarco7 pde7 pla7 realidad problemática formulada 

en merito a lo abordado por los diferentes autores que hemos citado, estudios 

exploratorios y técnicas adecuadas para el enfoque del problema. 

 

yEn4 yel4 ycapítulo4 2, mencionado como pmarco4 pteórico4, pse4 detalla sobre la empresa en 

estudio y se mencionan informaciones wnacionales4 pe8 qinternacionales1 rque7 pfueron1 

considerados; así mismo se exponen xlas1 qbases7 teóricas wcientíficas4 gde7 glas gvariables7 

enfocadas (gImplementación7 gde7 ugn7 sgistema7 infgormático7 – Ggestión7 dge7 ventas). 

qEn7 qel capítulo 3, denominado marco metodológico, remarcamos las hipótesis, 

variables, wtipo wde7 pinvestigación4, diseño, método pde1 pestudio1, qpoblación1 y qmuestra1, 

qtécnicas1 de acopio qde datos y método qde análisis de datos. 

qEn1 qel qcapítulo1 4, qdenominado1 qresultados1, qse qpresentan1 qlos qhallazgos1 explorados y 

qexpresados1 qen qtablas1 qestadísticas1, qgráficos 1 qy1 qmedidas1 qde qresumen1. 

qComplementado1 qcon qinterpretaciones1 y prueba qde qhipótesis1, qde qacuerdo1 qa1 qlos 

qobjetivos qgenerales1 qy1 qespecíficosq1 qestablecidos qpreviamente. qEnseguida se qdiscuten 

los qresultados qdestacando qnuestra qopinión qsobre la qvalidez de los qresultados y 

estableciendo la qrelación qcon los qantecedentes y qlas qteorías qprecisados qen el qestudio. 

qEn lqa qparte qfinal qdel qinforme qse qformulan qde qmanera qpuntual lqas qconclusiones qmás 

rqelevantes, pse plantean precomendaciones pdirigidas pa la empresa en estudio y a 

personas que trabajan en el quehacer informático Wpara presolver palgunos qproblemas. 

pY pen pla psección pde panexos pse padjuntan plas pevidencias pque pcontribuyen pa plograr la 

pcredibilidad del pestudio. 

 

 Autor. 



 

CAPÌTULO I 

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

1.1 DESCRIPCIÓN DE LA REALIDAD PROBLEMÁTICA 

 

 Actualmente wse habla de wGestión de Información que tiene como wobjetivo 

wgarantizar wla wintegridad, wdisponibilidad wy wconfidencialidad wde wla informaciówn. 

 

wHace wno wtantos waños wlos wsistemas winformáticos wno eran tan necesarios para 

los empresarios o comerciantes de pequeñas empresas en nuestra localidad. 

wSolo wlas wgrandes wempresas wtenían el wprivilegio de winformatizar wsus wcircuitos 

wadministrativos wya wque en wese wentonces los wcostos de wdesarrollo e 

wimplementación de wsistemas wrequerían de winversiones wimportantes. 

 

Estos redundaban wen wmejoras wsustanciales en los wprocesos con el wlógico 

wimpacto en los wresultados wfinales de la wgestión. wPor lo wtanto, las wmayores 

wposibilidades de wacceder a wnuevas wtecnologías las qhacia qcada qvez más 

qcompetitivas en qcomparación con el resto. 

 

qHoy, qluego de qmás de qveinte qaños, el qpanorama ha qcambiado. qEs qmucho 

más qaccesible para el qpequeño qempresario qcontar con qtecnología Wque le qpermita 

qreducir la qbrecha qcompetitiva que qlo qsepara de la qgran qempresa. qInformatizar 

la qadministración de quna qempresa qsignifica por qejemplo qcontar con 

qherramientas que nos qpermitan qgestionar qinventarios, qcuentas qcorrientes de 



 

qclientes, qproveedores, qregistrar las qcompras y las qventas, wllevar wlibros de wcaja 

y wbanco, wemitir wreportes y listado wpara la wliquidación de wimpuestos y másw  

 

 

 

wPor wtanto, wen la ferretería CORMAELECTRIC S.A.C la dueña, lleva todo 

contabilizado y wsolo le wbasta con walgunas wanotaciones; y wpor wmuchos waños no 

le wha wido wnada wmal con weste wrecurso. wPero wtambién es qcierto que wcuando 

wnecesita tener wreporte de cuando wvendió en el wdía, se wpasa wbuen wtiempo 

whaciendo losw cálculos wque wpor wcierto no son wexactos, wademás a wmedida que la 

wempresa wcrecía wya no wpodía walmacenar información precisa por la wcantidad de 

wproductos wposeía en walmacén, wordenando las wactividades más wimportantes; 

wcomprar y wVender westructurándolas a wpartir de wuna wsistematización de las 

wentradas y wsalidas esta empresaria wcontara con wuna wbase wmucho wmás wsólida de 

winformación para wseguir wllevando la contabilidad wpero con wuna wreducción 

wimportante del wtrabajo woperativo wnecesario wpara wobtener wdichos wnúmeros. 

 
 

 

wLa wtienda CORMAELECTRIC S.A.C. wes wuna wempresa wdedicada wa wla 

wventa de materiales eléctricos y de construcción de wprimera wnecesidad, la 

wmisma wque wcomercializa wproductos a wnivel wlocal, wbuscando walcanzar la wplena 

waceptación y wfidelización de sus wclientes. wPara wello, la wempresa wnecesita wllevar 

un westricto wcontrol de wentradas y wsalidas de sus wproductos, su wstock, los 

wartículos que wmás se wvende, wcuales son los wmeses que wgenera wingresos, etc. 

 

 

 



 

1.2 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 

1.2.1 PROBLEMA GENERAL 

¿Cómo se implementa un sistema informático de la gestión de ventas 

basado en la metodología Scrum, para los procesos operativos y control 

de productos en la empresa CORMAELETRIC S.A.C. -2017? 

1.2.2 PROBLEMAS ESPECÍFICOS 

 ¿En qué medida la Implementación de un Sistema Informático 

de la Gestión de Ventas para la Empresa CORMAELTRIC SAC 

-2017, permitirá el alineamiento de Políticas de ventas y 

Seguridad Informática en la empresa? 

 ¿De qué manera la Implementación de un Sistema Informático 

de la Gestión de Ventas para la Empresa CORMAELTRIC SAC 

-2017, relacionada con los Recursos Humanos, permitirá el 

alineamiento de las Políticas de ventas para la empresa? 

 ¿Cómo el diseño o Implementación de un Sistema Informático 

de la Gestión de Ventas para la Empresa CORMAELTRIC SAC 

-2017, con un buen Control de Accesos, permitirá el 

alineamiento de las Políticas de Seguridad Informática en la 

Empresa CORMAELECTRIC SAC? 

 



 

1.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 

1.3.1 OBJETIVO GENERAL 

Implementar un sistema informático de la gestión de ventas basado 

en la metodología Scrum, para los procesos operativos y control de 

productos de la empresa CORMAELETRIC S.A.C, - 2017 

1.3.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

 qIdentificar y qrealizar un qdiagnóstico qsobre los qprocesos qprincipales 

qde qcompra qy qventas qen qla ferretería CORMAELETRIC S.A.C. 

 

 Aplicar la metodología Scrum cumpliendo las fases y disciplinas 

enfocadas al proyecto en desarrollo. 

 

 Elaborar la arquitectura del software, la base de datos y el entorno 

grafico para el sistema. 

 

 Evaluar resultados con la implementación del sistema en cuanto a 

eficiencia, tiempo y costo en la ferretería CORMAELETRIC 

S.A.C. 

 

 

 



 

 

CAPITULO II 

MARCO TEÓRICO 

2.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION 

 2.1.1 ANTECEDENTES INTERNACIONALES. 

Cerros (2012), México. Nos dice que se llevó acabo la 

comprensión y documentación acerca de las necesidades del usuario 

sobre el tiempo que tardan en realizar el inventario, así como dar de 

altas y bajas los nuevos productos ya que los realizan de forma manual 

y esto les genera demasiado tiempo. La información que se 

proporcionó, se genera en un sistema cuyos programas son C y SQL 

para realizar el inventario, altas y bajas de productos y así minimizar 

el tiempo del personal al realizarlos. Se realizó este sistema mediante 

el método DRA, revisando claramente cada paso para lograr cumplir 

con los requerimientos que el cliente solicito y así la empresa logra 

tener un nivel con más prestigio y más competencia en su mismo giro. 

Los resultados obtenidos fueron lograr mejoras en la empresa, se 

reflejan en el control de gastos en el manejo del inventario y wel wcontrol 

dwe wentrada y wsalida de los wproductos obteniendo mayores ganancias 

por ahorro de tiempo, dinero y de horas hombre que dan el impacto a 

la empresa de obtener un mayor crecimiento económico. Este trabajo 



 

se relaciona con la investigación en curso, aporta nueva información 

en la enseñanza y aprendizaje de la informática. 

 

Villa (2007), México. en su estudio “wSistema wpara el wcontrol de 

wventas e winventarios de la wempresa wantiguo warte weuropeo wS. A wde wC. 

V”. wen wla wuniversidad wautónoma del westado wde wHidalgo. wEl wproblema 

wprincipal es wque, wdebido a werrores del wpersonal al wmomento de lwlenar 

el wformato de wpedido, en wmuchas wocasiones la winformación wincluida 

en este no wcoincide con la wcantidad y wmodelo de wmuebles que wllegan 

al walmacén de la wempresa, lo wcual whace que law entrega se wretrase y esto 

wocasiona wquejas y wmalestar por wparte de los wclientes. La fase de 

desarrollo del sistema o wla fwase de pwrogramación del wsistema, wya wque 

en westa se wlleva a wcabo el wdiseño de las wventanas que wcompondrán la 

waplicación, así wcomo la wprogramación de wcada uno de los wcontroles los 

que wcontienen los wformularios, el wdesarrollo de la waplicación se llevó 

a wcabo enw lenguaje dew programación wVisual wBasic. wEn su wversión w6.0. 

wUna vez wfinalizado este wproyecto, se wcubrió el wobjetivo de wdesarrollar 

e wimplantar un wsistema wcomputarizado en la wempresa wAntiguo wArte 

wEuropeo S.A de C.V.  Este trabajo wse relaciona con la investigación 

en curso, aporta nueva información en la enseñanza y aprendizaje de 

la informática, con enunciados claros y precisos objetivos y una 

estructura adecuada de cada una de las actividades. 

 



 

Pérez y Ramírez (2006), Colombia. En su estudio “qDiseño e 

qImplementación del qSistema de Inventario a la qBodega del qDepósito 

y qAutoservicio la qColmena” en la qUniversidad qindustrial de qSantander 

Ingenierías Físico Mecánicas qescuela de qEstudios qIndustriales y 

qEmpresariales de qBucaramanga.  qDurante el qtranscurso del qproyecto 

se lqlega a la qconclusión de Wque: al qrealizar la qdiagnosis de la qempresa 

se qvisualiza que sus qmayores qproblemas se qdeben a la qdeficiencias de 

la qorganización, qcontrol y qadministración de las qáreas que qconforman 

la qcompañía, qsiendo la qmás qafectadas las qáreas, qfinancieras  (q91,7%) 

y qde qventas  (q50%), qcon quna qrepercusión qsobre qliquidez y qrentabilidad 

de la qempresa que se qhace qnotoria a qtravés de sus qestados qfinancieros; 

e qigualmente widentificando a las wáreas de wpersonal (w33,3%9, wcompras 

(w29,2%) y walmacenamiento  (w45,5%) wcomo wlas wmás iwnfluyentes en 

westos wproblemas dwebido a los wdespilfarros y wfalencias de winformación 

que se widentificaron en ellas; por lo wtanto se winició un wtrabajo de 

wreorganización al winterior de esta áreas para pwrocurar wsubsanar las 

wcausas wmismas de los wproblemas iwdentificados y no wsolo los swíntomas 

mwás viswibles. 

 

Camacho y Silva (2014), Colombia. En su tesis “wSistema de 

wcontrol de winventarios y wfacturación para la wcomercializadora de 

wrepuestos wsilva S.A “Artemisa”. wEn la wCorporación wUniversitaria 

wMinuto de wDios, Facultad de wIngeniería, wDepartamento de 

wInformática y wElectrónica – wPrograma de wTecnología en wInformática. 



 

wBogotá D.C.wLa wcomercializadora de wrepuestos wsilva S.A. wdesea 

wautomatizar su wproceso winterno de wfacturación y wcontrol de 

winventarios, este wproyecto se wcentra en wbrindar una walternativa a las 

wnecesidades wpresentadas por el westablecimiento wcomercial, wanalizando 

wcada wuno de los waspectos que wenmarcan este wproceso wpara wpoder 

wobtener un wdocumento wmuy westructurado y una waplicación que 

wpermita wgenerar wfacturas y wguardarlas en wforma wordenada wpara una 

wposterior wconsulta, wcambio o weliminación, wasí wcomo la winformación de 

wclientes, wproductos y wservicios. El wdocumento wincluye una 

winvestigación waplicada, ya wque wpara el wseguimiento del wdesarrollo del 

wsistema de iwnformación se wutilizó el wmodelo de wanálisis y wdiseño 

westructurado, el cual wpermitió wobtener una wmejor wcomprensión del 

wproblema, wusando wtécnicas de wobservación para wdescomponer y 

worganizar los wprocesos, las wentradas y wsalidas del wsistema. Las 

conclusiones a las que se llegaron con la implementación del sistema 

de escritorio wpara la wComercializadora de wRepuestos wSilva S.A. 

“wArtemisa”. wPara el wbeneficio de los wclientes de la wComercializadora 

de wRepuestos para wmoto wSilva S.A, wse waplicaran todas las wsolicitudes 

y wrequisitos que westablece la wmetodología wimpuesta por la wuniversidad 

wMinuto wde wDios 

 

 2.1.2 ANTECEDENTES NACIONALES 

qRosete (q2004), Pqerú. Eqn su prqoyecto “sistqema de Gqestión de 

Almqacén de Proqducto Teqrminales”.  Desqcribe que Filaqmentos 



 

Inqdustriales S.A, eqs uqna organiqzación líqder en la proqducción y 

comqercialización de filaqmentos teqxtiles en el mqercado teqxtil perquano 

y de crecqiente prqoyección internqacional. El alqmacén de Prodquctos 

Terminqados de Filameqntos Industqriales Sq.A. preqsenta en qsus proqcesos 

de gestióqn actividaqdes mqanuales Wque se asoqcian a lenqtitud y eqrror en 

el reqgistro de dqatos, la adminiqstración esqtática del stocqk dificuqltad una 

orgqanización que perqmita dismwinuir los tiempos muqertos de 

desplazaqmiento de los operaqrios y ekquipos durqante los despqachos y 

las deqscoordinaciones con la Gerqencia de Vqentas oriqginan lenqtitud en 

la aqtención de los peqdidos y la facqturación al cliqente. Eqn la actuqalidad, 

las qmejores prácqticas en la administrqación de Almqacenes de Prqoductos 

Terqminados y las herraqmientas tecnolqógicas de apqlicación logísqtica 

permqiten consqtruir sistqemas informátqicos que colqaboran eficaqzmente 

en los procesqos de gesqtión y ele qvan los nqiveles de serqvicio en la 

ateqnción a los clqientes. El proqyecto tieqne como objqetivo pqrincipal 

imqplementar un Sisqtema de Gesqtión de Alqmacén de Prqoductos 

qTerminados qbasado en las qmejores prqácticas en la aqdministración de 

qAlmacenes de Prqoductos Tqerminados, hagqa quso de herrqamientas 

tecnoqlógicas, prqoporcione infqormación que qfacilite el anqálisis parqa la 

toqma de decqisiones logíqsticas y qpermita qintegrar la inqformación del 

Almqacén de Prodquctos Termqinados con otrqas árqeas de la 

oqrganización.  

wVásquez (20w08), Pewrú. Ewn su proywecto “Awnálisis y Disewño de un 

Siwstema Inwformático pawra el Cwontrol de los Prowcesos de 



 

Comerwcialización de la Emwpresa Gruwpo Selvwa SAC de Tawrapoto – 

Pewrú” El prwoyecto de invewstigación tiewne cowmo objewtivo: Autwomatizar 

el pwroceso de cewntralización de dawtos redwuce los gawstos 

adwministrativos y pewrmite obtewner informwación más confiawble y 

opowrtuna, perwmitiendo que la tomwa de deciwsiones sea mwás flwuida. Lwos 

siwstemas de infwormación distrwibuidos reduwcen la redunwdancia de 

tarweas duwrante el conwtrol del procweso de comercwialización estudwiado. 

El análwisis y diwseño medwiante la aplicación de las disciwplinas dewl RUwP 

y UwML perwmite obtener modwelos mwuy detalladwos y cowmpletos de los 

sistewmas que desarrolwlan en el mwundo rweal. Aunwque impwlica un 

esfuwerzo maywor que otrwas metodowlogías, el RUwP mewdiante perwmite un 

conwtrol maywor del cicwlo del deswarrollo del softwware. 

 

2.2 BASES TEÓRICAS 

SCRUM 

Palacio, (2014) wScrum es una mewtodología áwgil de desawrrollo de 

prowyectos que tomwa su nowmbre y prinwcipios de los estwudios realizawdos sowbre 

nuewvas prwácticas de produwcción por wHirotaka wTakeuchi e Ikwujijo Nwonaka a 

mwediados de los w80.  

 

Awunque swurgió cowmo modwelo para el desarrowllo de produwctos 

tecnwológicos, tamwbién se emwplea en entwornos que trabawjan con 

rwequisitos inewstables y que requwieren rapiwdez y flwexibilidad; situwaciones 

frecuwentes en el desarwrollo de detwerminados Sistwemas de softwware.  



 

 

Jweff Sutwherland aplwicó el modelo Scrum al dwesarrollo de softwware 

en 1993 en Easel Cworporation (Emwpresa que ewn los macwro-juegwos de 

cowmpras y fusiwones se intewgraría en VMwARK, luwego en Informix y 

finwalmente en Ascential Softwware Corwporation). En 1w996 lo preswentó 

juwnto con Kwen Schwwaber cowmo procewso fowrmal, tambwién pawra geswtión 

del desawrrollo de softwware en OOPwSLA 96. Máw tawrde, en 2w001 serwían 

dwos de los prowmulgadores del Manwifiesto ágil. Ewn el desarwrollo de 

sowftware Scwrum está cownsiderado comwo mowdelo áwgil powr la Agwile 

Alliwance. Abrego, (2012) 

 

qIntroducción al qmodelo 

 

Scqrum es uqna metodqología de desaqrrollo mquy siqmple, que 

rewquiere traqbajo dquro porwque no se bqasa en el segquimiento de un plaqn, 

sinqo en la adqaptación conqtinúa a las circuqnstancias de la evqolución del 

pqroyecto. 

 

Sqcrum es quna metodología áqgil, y comqo taql:  

 

 Eqs un moqdo de desqarrollo de carácqter adaptqable mqás que 

preqdictivo.  

 Orienqtado a las pqersonas qmás wque a los pqrocesos.  



 

 Eqmplea la esqtructura de desaqrrollo ágil: incremqental basqada en 

iterqaciones y revisioqnes.  

 

Vqentajas  

 Aqlineamiento eqntre cliqente y equiqpo. 

 Gestiqón regqular de las expectqativas del cliqente. 

 Resqultados a cqorto plqazo. 

 Retoqrno de inveqrsión (qROI). (Se hqace lo imqportante). 

 Ewquipo motivqado. 

 Flexqibilidad y adaptaqción a los cambios.  

 Calidqad del proqducto qfinal. 

 

 

qControl de la evoqlución del proqyecto  

Scqrum conqtrola de forqma empqírica y adaptqable la evolqución del 

proyqecto, empqleando las siqguientes prácqticas de la gestqión ágiql: 

 

 Rqevisión de laqs Iteraqciones. Al finqalizar caqda iteraqción se llqeva a 

caqbo una revisqión con todqas las persqonas impliqcadas en el pqroyecto. 

Esqte es el periqodo máqximo que se taqrda en recoqnducir una desviqación 

en el proqyecto o en las circqunstancias del produqcto. 

 

 DesqarrolloW9 incrqementalw 9. En la invesigacion, las peqrsonas inmersas 

no laboran con disqeños o abstrqacciones. Eql davance increqmental 



 

imqplica que al termino de caqda iteraccqión se dispqonek9 de una qpartqe del 

kprodqucto operqativak que se puqede inspeqccionar y evalquar.  

 

 Desarqrollo evoqlutivo. Las formas de gestiqón ágqil se empqlean para 

laborar rodeado de incerqtidumbre e inestabqilidad de rekquisitos. En 

Scruqm se determina a la inestaqbilidad coqmo una preqmisa, y se ad qoptan 

técnqicas de traqbajo para el logro de esa evoqlución sin degraqdar la 

calidqad del diseño generado a traves del desawrrollo. A traves del 

Swcrum va ocasionando el dwiseño y la arqwuitectura final de fowrma 

evowlutiva a traves de la ejecución de la investigacion  

 

 

 Awuto-organización. A traves del desarrollo de la 9investigacion, 

contamos con variedades de fawctores de trascendencia que ocurren 

en los ámbitos correspondientes. La gestiówn predwictiva cownfía la 

respownsabilidad de su resolwución al gewstor de prowyectos. En Scruwm 

los equwipos son autwo-organizados (no auwto-diwrigidos), con mawrgen 

de dewcisión suficiwente pwara tomwar las deciswones que conswideren 

oporwtunas.  

 

 Cwolaboración. Las prwácticas y el enwtorno de trabwajo ágiwles facilwitan 

la colabworación del equwipo. Éwsta es necesawria, porwque parwa que 

funwione el auto orgawnización wcomo un conwtrol eficawz cada miewbro 



 

del equwipo dewbe wcolaborar de forwma abiewrta cwon los dewás, segúwn sus 

capawcidades y no segúwn su rol o su puewsto. 

 

Vwisión genweral del procweso  

 

Scrum denowmina “spriwnt” a cadwa iteracwión de desawrrollo y 

recomwienda realiwzarlas con durwaciones de 1wa 5 días. 

 

El spwrint es powr tanwto el núclweo centwal que proporcwiona la bwase de 

desawrrollo iteratwivo e incrementwal. 

 

 



 

 

Lwos elemewntos que confowrman el desarrollwo Scruwm son: 

 

Lwas reunwiones  

 

 Plawnificación de spwrint: Jowrnada de trabawo prewvia al inwicio de cawda spwint en la 

qwue se deterwmina cuwál va a ser el trwabajo y los objwetivos qwue se debwen cumwplir 

en esa iterwación.  

 

 Rewunión diawria: Brwve revisiówn del eqwuipo del trabwajo realizadwo hastwa la fecwha 

y la prevwisión pwara el día siguwiente.  

 

 Revwisión de spriwnt: Análwisis y reviwsión del inwcremento genwerado. 

 

Lwos elwementos  

 Piwla del prowducto: liswta de requiswitos de uswuario que se orwigina con la vwisión 

iniciwal del prwoducto y wa creciwendo y evolwucionando duwrante el deswarrollo.  

 

 wPila del swprint: Listwa de los twrabajos que dewbe efectuar el ewquipo mediante el 

sprwint para gewnerar el increwmento prevwisto.  

 

 Incremwento: Reswultado de cawda spriwnt 

 



 

Lows rolesw 

Scruwm claswifica a todaw las perswonas que interviwenen o tiwenen intwerés en el 

desawrrollo del proywecto en: prowietario del producwto, eqwuipo, wgestor de wScrum 

(tawmbién Scruwm wManager o Swcrum Maswter) y “otrows inwteresados”.  

 Prwopietario del prodwucto: El respwonsable de obtener el mayor valor de 

producto para los clientes, usuarios y resto de implicados. 

 

 wEquipo de dwesarrollo: gruwpo o grupos de trawbajo que dewsarrollan el pwroducto. 

 

Swcrum Mwanager: gwestor de los equwipos que es reswponsable del 

fwuncionamiento de la wmetodología Scwrum y de la prodwuctividad 

 

 

HERRAMIENTAS DE ANALISIS 

wUML. 

Ewl lenguwaje unificwado de modwelados (wUML), esw un lenguwaje de modewlado viswual 

que se emplea wpara especifiwcar, visualiwzar, constrwuir y documewntar artefawctos de 

un siswtema de softqware. Captuwra deciwsiones y conocwimientos sobwre los sistwemas 

que se dewben constwruir. Se emplea parwa enwtender, diwseñar, hojwear, conwfigurar, 

mantewner y contrwolar la informwación swobre twales sistewmas. Estwá penswando pwara 

emplearse con towdos los méwodos de desarrowllo, etapwas del ciclwo de vidwa, 

dominwios de aplwicación y mewdios Camacho, (2014) 



 

 

Diagramas UwML 

Ewstá compuesto powr variados objetos gráfwicos que se comwbinan para conwformar 

diagrwamas. Debido a que el UwML es un lengwuaje, cuwenta conw las rewglas parwa 

cowbinar tales elemwentos. En lugawr de indicwar a wusted cuwales son los elemwentos e 

las reglws  

El fin de los wdiagramas es presenwtar muchas perswpectivas de uwn sistewma a las 

cuawles se lews cownoce comwo modewlo. El modwelo UwML dwe uwn sistewma es simwilar a 

un mwodelo a escawla de un edwificio juntwo con la interprewtación del artwista del 

ediwficio. Es impowrtante deswtacar que un modelow UMwL descrwibe lo que 

supuwestamente hawrá un sistewma pwero no dwice cówmo implementar diwchwo sistema 

Ampuero (2011) 

Aw continuwación se muestra lwos diagwramas delw UwML que fueron utilizados en el 

presente proyecto. 

 

 Diawrama dwe clases 

 Diagrwama dwe caso de uso 

 Dwiagrama wde secuencia 

 Dwiagrama dwe actividades 

 Dwiagrama de colaboración 

 

IBM Rawtional Rwose Entwerprise Edition 



 

IBM Ratiownal Rowse Enterpwrise proporwciona un cwonjunto de prewstaciones 

controlados powr wmodelo wpara dewsarrollar mucwhas aplicawciones de sowftware, 

incluwidas aplicawiones Adwa, ANwSI Cw+C, C+C, COwRBA, Java, Jawva EwE, Vwsual 

++w y Vwisual Bwsic. El sofwtware perwmite acewlerar el desawrrollo de westas 

apliwcaciones wcon código wgenerado a pawrtir de modwelos viswuwales a traves del 

wmodelo UwML (Unifwied Modelwing Lenwguaje) Rwational Roswe Entewrpwrise ofrewce 

una herrawmienta y un lenguwaje de modewlado cowmún pawra simplwficar el entowrno 

de trawbajo y perwmite una creaciown más rápwida de soft kware de caliwdad (IBwM, 

2013). Cerros (2012) 

Lenguaje de Programación. 

 wJava 

Jawva es un lenwguaje de progrwamación de alwto wnivel cwon el qwue swe puweden 

escrwibir tawnto prowgramas convewncionales cowmo pwara winternet. 

wUna de las vwentajas swignificativas de Jwava wsobre owtros lewnguajes de 

prowgramación es que es iwndependiente de la plawtaforma, tanwto en cówdigo 

fuewnte cowmo en binwario. Eswto quiewre dewcir que el códwigo produwcido por el 

compiwlador Jwava puwede ser twransportado a cwualquier plawtaforma (Iwntel, Swparc, 

Mowtorola, etc) wque twenga instalada una mwáquina viwrtual Jwava y ejecutwarse. 

Cervigón  (2011) 

wSegún lo expwuesto, wJava incluwye dos elemewntos: un cowmpilador y un 

intéwrprete.  El cowmpilador prowduce un cówdigo de bywtes que se walmacena en un 

ficwhero pwara ser ejecuwtado por el intéwrprete Javwa denowminado máwquina virtuwal 

wde Jwava Cervigón (2011) 



 

 

Entorno de desarrollo. 

 NqetBeans 

NqetBeans IDqE es un en qtorno de deqsarrollo una herramiqnta parqa que loqs 

progqramadores puedan escqribir, compilar, depqurar y ejecuqtar prograqmas. Está 

escqrito en Javqa9, pero pquede sqervir pqara cualquqier oqtro lenguaje de 

programacqión. Existe ademqás un númqero imqportante de móqdulos para 

extenqder el NqetBeans IqDE. NetBeqns IDEq es un proqducto liqbre y graqtuito sin 

restricción deq usqo (Oracle, 2013). NetBqeans IDqE es una aplicación dqe 

cóqdigo abqierto (“opqen souqrce”) diseñada parqa el desaqrrollo de aplicqaciones 

fácilqmente porqtables eqntre las dqistintas plataqformas, haciqendo uqso de 

tecnqología Javqa. NetqBeans IqDE disqpone de sop qorte paqra creqar interfaqces 

grafiqcas de fwrma viswual, desawrollo de aplwicaciones webq, contwrol wde verwsiones, 

colaborawción entre vwarias perswonas, creawción de. resalwtado de sintwaxis y pwor 

si fuwera pocwo sus funcionawlidades son ampwliables medwiante la instalwación de 

pawcks  Echenique (2008) 

 

Base de Datos 

 MwySQL 

wEl softkware MySwQL prworciona uwn servidwor de wdase de dawtos SwQL (Structure 

Qwuery Lwanguage) mwuy ráwpido, muwlti-threadwed, multiusuawrio y robuwsto. El 

serwvidor MySwQL eswtá disewñado pawra entornos de prodwucción crwíticos, con 

awlta cawrga de trabajwo, así como parwa intewgrarse en softwware pwara ser 

dwistribuido. wMySQL es una wmarca rewgistrada wdew MySQLwAB. 



 

wEl sowftware wMySQL wtiene uwna dowble lwicencia. wLos usuwarios puweden elegwir 

uswar wentre el swowftware wMySQL wcomo un pwroducto wOpen Swourcebajo los 

twérminos de la wlicencia GNU. Falgueras (2009) 

 

Nevicat 

Nevicat Premiun ews un administrador de baswe de watos de múlwtiples 

conewxiones que le permiten wconectarse a MywSQL, MwariaDB, SwQL Sewrver, 

SQLLite, Orwacle y PowstgreSQL wsimultáneamente a wuna solw aplicawción, lo 

que hawce que la admwinistración de difewrentes tipwos de bawse de dwatos sea mwuy 

fwácil. Adwemás, tamwbién es compatible con Drwizzle, wOurDelta, and Percwona 

Sewrver, y con wbase de dwatos Clouwd cowmo Amawzon RDS, Amwazon Aurwora, 

Amazwon Redswhift, SQL Azure, Oraclwe Cloudw y Goowgle Cloud. 

 

Nawvicat Prwemiun cownbina lasw funciones de owtros miewmbros Navwicat y 

sopowrta la mwyoría de las funwcionesde MwySQL, MawriaDB, wSQL Sewrver, SQwL 

Lwite, Orawcle y PoswtgreSQL. Incluwyendo procwedimientos almacwenados, 

Evwentos, Diwsparadores (Trwiggers) Funciones, Vwistas, etwc. 

 

Nawvicat Prwemiun te pewrmite tranwsferir fácwil y wrápidamente dwatos mediante 

distintos swistemas de bwase de datwos o en un arwchivo de tewxto con forwmato y 

codifwicación SQL. Adewmás de los trawbajos por tanwdas para diferentes tipos 

de base de datos, pudiéndose también wprogramar y ewjecutar en un mowmento 

especifico. Otrwas caracwterísticas que incluye son el awsistente de 

impwortación/expowrtación. Gewnerador de conwsultas, Genwerador de infwormes, 



 

Sinwcronizador de dwatos, Cowpia de seguwridad. Prowgramador de twareas y 

muwcho máws. Morales (2004) 

 

Las carawterísticas de Navwicat son lo suficwientemente sowfisticados comwo para 

ofrecwer a los profesiwonales de este ámbwito todaws las necesidwades reqwueridas, 

pewro sin embawrgo, es de fácwil aprenwdizaje pawa aquewllos usuwarios que se 

iniwcian en los servidwores de baswe de dawtos.  

 

wNTP-ISO/IEC 2w7001: 2w014 - EwSTANDAR RELwACIONADO 

wCON wLA SwSEGURIDAD DE wLA wINFORMACIÓN 

IwNDECOPI (201w4) 

Se aprobwó la Nowrma Técnicwa Peruwana, a traves de la Reswolución 12w9-

2014/CNwB-INDEwCOPI, en donwde se aprwueba la NwTP-ISO/IEC 27001:2014 

(Twecnología de la Inwformación, Técnwicas de Seguwridad), habiénwdose hecwho 

efecwtiva al pubwicarse en el Diawrio oficial "wEl Peruwano" el dwía 02 de 

diciembre de 201w4. 

La wNTP-ISOw/IEC 27001: w2014 (Tewcnología de la Infowrmación, Técnwicas de 

Segwuridad. Swstemas de Geswtión de la Informwación), rewemplaza a la NwTP-

ISO/IEC 270w01:2008, dwejándola sin efecwto. Palacio  (2014) 

 

 



 

2.3 DEFINICIÓN CONCEPTUALES 

 

- ANTIVIRUS: Programas para detectar y desinfectar virus en un 

sistema operativo. 

- APLICACIONES: Servicios disponibles para un usuario. 

- AUDITORIA: Oír, revisar cuentas, examen de gestión para saber el 

estado de alguna organización. 

- CIFRADA: Transcrita en letras o símbolos alguna información que se 

quiere ocultar. 

- CONEXIÓN: Enlace, empalme. Acción y efecto de conectar y 

conectarse. 

- CONFIDENCIALIDAD: Mantener información secreta, privada. 

- COPIAS DE SEGURIDAD: Hacer copias de documentos, archivos y 

otra información importante. 

- DESENCRIPTARLA: Traducir a un lenguaje común información 

oculta. 

- DIRECTIVA: Conjunto de Instrucciones. 

- DISPONIBILIDAD: Elementos disponibles, alcanzables siempre que 

se requiera. 

- EMISION:  Acción y efecto de emitir, poner en circulación 



 

- INTEGRIDAD: Asegurar que alguna información no sea alterada 

- INTRUSION: Que se ha introducido sin derecho ni permiso 

- PREVENTIVAS: Preparar, prevenir, advertir, disponer con 

anticipación las cosas necesarias para un fin 

- RIESGO: Contingencia o proximidad de un daño 

 

 

2.4 FORMULACIÓN DE HIPÓTESIS 

2.4.1 HIPÓTESIS GENERAL 

La implementación de un sistema informático, impacta en mejorar la 

Gestión de Ventas basado en la metodología Scrum para los procesos 

operativos y control de productos de la Empresa CORMAELECTRIC 

S.A.C. 2017 

2.4.2 HIPÓTESIS ESPECÍFICA 

 La implementación de un sistema informático permitirá la mejora de la 

gestión de ventas en la Empresa CORMAELECTRIC S.A.C. 2017. 

 

 La gestión por procesos permitirá a mejorar las ventas en la Empresa 

CORMAELECTRIC S.A.C. 2017. 

 



 

 El desarrollo de   KPI permitirá la mejora de la gestión ventas en la 

Empresa CORMAELECTRIC S.A.C. 2017 

 

2.5 Operacionalizacion de Variables e indicadores. 

Definiciones conceptuales de las variables 

VARIABLE 

INDEPENDIENTE 

Sistema Informático 

Un xsistema xinformático es una serie de xpartes xrecursos xformados por el 

xhardware, xsoftware y los individuos que lo utilizan, que se xrelacionan 

xentre sí parax almacenar y xprocesar ixnformación con un xobjetivo en 

xcomún 

 

 

 

VARIABLE DEPENDIENTE 

 

Gestión de Ventas 

 

La xgestión de xventas es uno de los xcomponentes xclave que dxebe xpracticar 

cada xnegocio xbasado en las xventas. Es la fxormación de un e xquipo de 

vxentas el sexguimiento y la co xmunicación de las venxtas a la coxmpañía  

 

 

 

 

 

Definiciones operacionales. 

 

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTOS 

VARIABLE 

INDEPENDIENTE 

Organización 

¿xCuenta con xun xsistema inxformático 

xactualizado?  Cuestionarios 

  

¿Cxuenta la ferretería CORMAE-

LECTRIC con buena organización? Encuestas 

Sistema Informático 

¿Realiza usted el seguimiento de 

todas sus ventas y productos? Entrevistas 



 

  Personas  
¿Existe personal con conocimientos 

de informática? Base de Datos 

  

Tecnología 

¿La ferretería emplea xuna txecnología 

avxanzada?   

  
¿xCuenta con un xsistema informxático 

actxualizado?   

  
¿xEmplea un sistxema de venxtas 

algxuna vexz?   

XVARIABLEX 

XDEPENDIENTEX 

Administrativa 

¿Lleva un registro de sus productos 

el Dpto. de Xventas?   

  ¿XLleva un rXegistro de sus cXlientes?   

  

¿Se realiza inventario de las ventas, 

productos y proveedores?   

Gestión de Ventas Atención al Cliente 

¿XCon el Xsistema mXanual los cXlientes 

se sieXnten saXtisfechos de su 

ateXnción?   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

CAPITULO III 

METODOLOGÍA 
 

3.1 Diseño metodológico 

Tipo 

Este estudio es no xexperimental, xaplicada y xtransversal por cuanto se se 

xcircunscribe en un xsegmento de xtiempo xdurante el xpresente xaño. xEl xnivel de 

la xinvestigación que sex empleará xserá: 

 

xDescriptivo: xDebido a que xdescribe la xrealidad xproblemática de la xempresa y 

la xsolución xplanteada. 

 

xCorrelacional: xPorque se xpretende xmedir el ximpacto al xrelacionar las 

xvariables, Sistema de indicadores y mejora de la productividad y gestión. 

 

Enfoque 

M 

Ox 

Oy 

r

M 

 

 

 

 

 

 



 

El presente estudio es una investigación que tiene un enfoque cuantitativo en 

la medida que se relaciona la variable sistema de indicadores con la variable 

productividad y gestión. 

 

 

3.2 Población y Muestra 

 Población  

 

La conformaron 250 compradores en dicha empresa además en la parte de 

gestión la empresa cuenta con el Gerente, el Administrador, 2 vendedores y un 

ayudante de Almacén. 

Muestra 

Con la finalidad de recopilar informacion veraz y objetiva referente a materiales 

de construcción y materiales electivos se obtuvo la información del gerente quien 

nos indicó que un aproximado de 250 personas realiza compras en dicho 

establecimiento. 

 

𝑛 =
𝑁

(((𝐸^2)(𝑁 − 1)) + 1)
 

 

Donde n = tamaño de la muestra 

𝐸 = 𝐸𝑟𝑟𝑜𝑟 𝑚𝑢𝑒𝑠𝑡𝑟𝑎𝑙 



 

𝑁 = 𝑇𝑎𝑚𝑎ñ𝑜 𝑑𝑒 𝑙𝑎 𝑝𝑜𝑏𝑙𝑎𝑐𝑖ó𝑛  

  n= ? 

𝑛 = 250/(((0,102)(250 − 1)) + 1) 

𝑛 = 250/(((0.01)(249) + 1) 

  n= 250/2.49)+1 

  n= 250/3.49 

  n= 72 personas encuestadas 

 

3.3 Técnicas e instrumentos de recolección de datos. 

Técnicas a emplear 

 XDocumentación: XSe recolectará Xinformación de los documentos Xde lXos 

procesos Xde ventas de la Empresa CORMAELECTRIC respecto a la gestión 

del año 2016. 

 

 Indagación: Se consultará al gerente al administrador a los vendedores y al 

almacenero Xtodas las Xinterrogantes qXue esta invXestigación nos origXinó, los 

cXuales pXodían ser leXvantados por eXstos acXtores. 

 

 

 XEncuestas: XSe aplicará Xcon el oXbjetivo de Xobtener iXnformación Xsobre el 

sistema de indicadores, gestión de ventas, que existen Xen la XEmpresa 

CORMAELECTRIC S.A.XC., sXiendo éXstas dirXigidas a los Xcolaboradores 



 

 

3.4 Técnicas para el procesamiento de Información 

 

Para el Xprocesamiento de la iXnformación se utilizarán el software SPSS  

Procesamiento de datos. 

La información previamente procesada será presentada de manera más 

resumida y sistemática en:  

- Tablas de distribución de frecuencias unidimensionales y bidimensionales 

- Gráficos de barras: Sectores circulares, histogramas de frecuencia 

 

Análisis de datos 

De acuerdo a los resultados encontrados en las tablas de distribución de 

frecuencia, en los gráficos estadísticos utilizados y en cálculo de indicadores 

estadísticos; los resultados serán analizados de acuerdo al comportamiento de 

las variables respecto a los elementos de estudio, detallando las cifras o 

resultados más trascendentes de la información correspondiente. 

 

 

 

 

 



 

CAPITULO IV 

RESULTADOS 

 

4.1 ANALISIS DE RESULTADOS 

 

Tabla 1 Calificacion de los Expertos 

N° EXPERTOS TA 

PREGUNTA Y ALTERNATIVAS E1 E2 E3  

Pregunta N° 1 y sus alternativas 1 1 1 3 

Pregunta N° 2 y sus alternativas 1 0 1 2 

Pregunta N° 3 y sus alternativas 1 1 1 3 

Pregunta N° 4 y sus alternativas 1 1 0 2 

Pregunta N° 5 y sus alternativas 1 1 1 3 

Pregunta N° 6 y sus alternativas 1 1 1 3 

Pregunta N° 7 y sus alternativas 1 1 1 3 

Pregunta N° 8 y sus alternativas 0 1 1 2 

Pregunta N° 9 y sus alternativas 1 1 1 3 

 Pregunta N° 10 y sus alternativas 1 0 1 2 

 Pregunta N° 11 y sus alternativas 1 1 1 3 

 Pregunta N° 12 y sus alternativas 1 1 1 3 

 Pregunta N° 13 y sus alternativas 1 1 1 3 

 Pregunta N° 14 y sus alternativas 1 1 1 3 

Totalmente de Acuerdo (TA) = 13 12 13 38 



 

   

Dónde:   1 = Totalmente de Acuerdo (TA) 

          0 = Totalmente en Desacuerdo (TD) 

FUENTE: Elaboración propia 

CÁLCULO DEL COEFICIENTE DE VALIDEZ: 

𝑉𝑎𝑙𝑖𝑑𝑒𝑧 =
𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝐴𝑐𝑢𝑒𝑟𝑑𝑜

𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝐴𝑐𝑢𝑒𝑟𝑑𝑜 (𝑇𝐴) + 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝐷𝑒𝑠𝑎𝑐𝑢𝑒𝑟𝑑𝑜 (𝑇𝐷)
 

 

    𝑉𝑎𝑙𝑖𝑑𝑒𝑧 =
38

38+4
= 0,90 = 90% 

  

Con una validez general de 90% según la escala de validez el 

instrumento tiene excelente validez; Modelo de Auditoría y Seguridad 

Informática (Ver Tabla 02), de acuerdo al criterio de los expertos. 

Tabla 2 Calificacion de los Expertos 

ESCALA INDICADOR 

0.00 – 0.53   Validez nula 

0.54 – 0.64   Validez baja 

0.65 – 0.69   Válida 

0.70 – 0.80   Muy válida 

0.81 – 0.94   Excelente validez 

0.95 – 1.00   Validez perfecta 



 

Fuente: Herrera, 1988 

 

CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO 

Se realizó el análisis de fiabilidad en el programa estadístico SPSS Statistics 

22.0 al instrumento aplicado a todos los trabajadores del área de informática 

(05 trabajadores) de la Empresa CORMAELECTRIC S.A.C.  Se obtuvo una 

fiabilidad de 0,739 (ver Tabla 03), este instrumento estuvo conformado por 14 

items, distribuidos para la variable independiente: Sistema Informático, en 

3 dimensiones (Gestión de la Organización, Capacitación y de Recursos 

Humanos y Tecnología para el procesamiento la información y Control de 

Accesos) y para la variable dependiente: Gestión de Ventas, 2 dimensiones 

(Administración de la organización, Atención al Cliente).  

Tabla 3 Alpha de Cronbach aplicado al instrumento 

 

Alpha de Cronbach N° de elementos 

0.90 14 

FuenteX: ElaboraciónX propiaX 

 

XEsto Xquiere decirX que el instrumentoX tiene una valoraciónX de excelente 

Xconfiabilidad segúnX la escala de HerreraX (1998) comoX se muestra en la tablaX 04. 

 



 

 

 

Tabla 4 Escala de confiabilidad 

ESCALAx INDICADOR 

0.00x - 0.53x 

0.54x - 0.64x 

0.65x - 0.69x 

0.70x - 0.80x 

0.81x - 0.94x 

Confiabilidad nula 

Confiabilidad baja 

Confiable 

Muy confiable 

Excelente confiable 

0.95x - 1.00x Confiabilidad perfecta 

Fuentex: Herrerax 1988x 
 

UML 

Figura 1.  Modelado de Caso de Uso de Negocio 

 

 

 

 

 

 



 

 

DESCRIPCION: el administrador tiene un registro de sus empleaos, 

luego el administrador asigna al vendedor y recepciona boletas y facturas 

de las compras, así como también realizara ventas y registrara boletas y 

/o facturas. 

Figura 2. Modelo de caso de uso de Negocio – Registro Empleado 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 3. Modelo de caso de uso de Negocio – Registro de Compra 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Modelo de co de Negocio – Registro de Venta 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Figura 5.  Diagrama de actividades Procesos de Venta 
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Figura 6. Modelado de caso de uso de Requerimiento 

 

 

 

 

                                                                      

 

 

 

 

 

 

Figura 7. Caso de uso de Requerimiento  - Registrar Empleado 
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Figura 8. Caso de uso de Requerimiento – Registra Cliente 

 

 

 

 

 

 

Figura 9. Caso de uso de Requerimiento – Registra Proveedor 

 

 

 

 

Administrador 
Cus_registrar-empleado 

cus_mantenimiento_empleado 

Vendedor 

<< Extend >> 

<< extend >> 

 

<< extend >> 

 
Cus_manteniemiento_cliente 

<< extend >> 

dor 

Vendedor  

Cus_buscar _cliente 

Cus_manteniemiento_proveedor 

<< extend >> 

 

<< extend >> 

 

Vendedor Cus_registrar_proveedor 

Cus_registrar_cliente 



 

 

 

 

Figura 10. Caso de uso de Requerimiento – Registrar Categoría 

 

 

 

 

 

 

Figura 11. Caso de uso de Requerimiento – Registrar Marca 

 

 

 

 

 

 

 

Vendedor 

Vendedor 

Cus_manteniemiento_proveedor 

<< extend >> 

 Cus_registrar_categoria 

Cus_mantenimiento_categoria
a 

Cus_buscar_categoria 

<< extend >> 

 

Cua_mantenimiento_marca 

Cus_buscar_categoria 

Cus_ registrar_marca 

<< extend >> 

 

<< extend >> 

 



 

Figura 12. Caso de uso de Requerimiento – Registrar Unidad 

 

 

 

 

Figura 13. Caso de uso de Requerimiento – Registrar Producto 

 

 

 

 

 

 

Figura 14. Caso de uso de Requerimiento – Registrar Compra 

 

 

 

 

Figura 15. Caso de uso de Requerimiento – Registrar Venta 
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Cus_registrar_compra 

Cus_buscar_producto 
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PRODUCTO BACKLOG. 

NUMERO HISTORIA DE USUARIO 

TIEMPO Y FECHA ESTIMADO 

SPRINT 
SEMANAS DIAS HORAS 

FECHA DE 

INICIO 

A Gestión de empleados 
4 

9 72 29/08/2016 1 

B Gestión de clientes 11 80 09/09/2016 1 

C Gestión de proveedores 
3 

9 72 26/09/2016 2 

D Gestión de producto 6 40 07/10/2016 2 

E Gestión de categoría de productos 
2 

6 48 17/10/2016 3 

F Gestión de marca 5 40 24/10/2016 3 

G Gestión de unidad 
3 

5 40 31/10/2016 4 

H Gestión de compra 10 80 08/11/2016 4 

I Gestión de venta 

3 

6 48 21/11/2016 5 

J Reporte de ventas 5 40 28/11/2016 5 

K Reporte de compra 2 16 30/11/2016 5 

Vendedor 

Cus_buscar_producto 

Cus_buscar_cliente Cus_ registrar_venta 
<< include >> 

 
<< include >> 

 



 

 

 

 ESTADO DE LOS SPRINT. 

Sprint N°  1 
  

Tareas 

pendientes   0 

Fecha de 

Inicio 
29/08/2017 

  

Días 

pendientes   0 

Fecha fin 25/09/2017 
  

Horas 

trabajadas   48 

Requisito Prioridad Descripción Responsabilidad 
Duración 

Días 
Estado  Responsable 

    

 

(A) Gestión de Empleados         

A-1 
Muy alta  Registra nuevo empleado Team 4 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

A-2 
Muy alta  Editar registro del empleado Team 3 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

A-3 
Muy alta  

Búsqueda del nombre del 

empleado Team 2 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

    (B) Gestión de Clientes         

B-1 Muy alta  Registro de persona natural Team 2 Terminado Leon Salvador Paul 

B-2 Muy alta  Registrar de empresa Team 2 Terminado Leon Salvador Paul 

B-3 Muy alta  Tipo de clientes Team 1 Terminado Leon Salvador Paul 

B-4 Muy alta  Búsqueda de clientes Team 1 Terminado Leon Salvador Paul 

L Gestión de usuarios 3 24 05/11/2016 5 

M Inicio de sesión 3 24 07/11/2016 5 



 

B-5 Muy alta  Lista de clientes Team 1 Terminado Leon Salvador Paul 

B-6 Muy alta  Editar registro de clientes Team 2 Terminado Leon Salvador Paul 

B-7 Muy alta  Eliminar registro de clientes Team 2 Terminado Leon Salvador Paul 

 

 

Nombre de historia de usuario Registro nuevo empleado   

Actor Administrador   

Descripción: El administrador se dirige al módulo de registro de empleados, se mostrara una 

interfaz en donde deberá ingresar los datos necesarios para registrar al empleado 

Pre-condición     

Post-condición     

 

Observaciones: Debe completar todos los campos para poder realizar el registro 

 

 

  

Nombre de historia de usuario Editar registro de empleado   

Actor Administrador   

Descripción: El administrador tendrá la opción de cambiar datos de los empleados registrados 

desde la misma  interfaz en la que realizo el registro 

Pre-condición     

Post-condición     

 

Observaciones: Debe existir a lo mucho un registro de un empleado 

   



 

 

Nombre de historia de usuario Búsqueda por nombre del empleado   

Actor Administrador   

Descripción: El administrador podrá mostrar los empleados registrados, en una t5abla filtrados 

por sus nombres 

Pre-condición     

Post-condición     

Observaciones: Debe escribir nombres que coincidan con la búsqueda del empleado que desea 

encontraron registro de un empleado 

 

Nombre de historia de usuario Registro persona natural   

Actor Vendedor 

Descripción: El vendedor ingresa al módulo de registro de cliente y selecciona el registro por 

persona natural, habilitando solo los campos necesarios para ser registrado. 

Pre-condición     

Post-condición     

Observaciones: Debe completar todos los campos requeridos para completar el registro 

 

   

Nombre de historia de usuario Registrar empresa   

Actor Vendedor 

Descripción: El vendedor ingresa al módulo de registro de clientes y selecciona registrar por 

empresa habilitando los campos necesarios para identificar a la empresa y realizar el registro. 

Pre-condicion     



 

Post-condicion     

Observaciones: El vendedor debe ingresar los datos requeridos por completar el registro  

 

 

 

 

  

Nombre de historia de usuario Tipo de cliente   

Actor Vendedor 

Descripción: El vendedor tiene la posibilidad de clasificar el tipo de cliente que está registrando. 

Pre-condición     

Post-condición     

Observaciones: Esto se dará dependiendo de la frecuencia que el cliente realiza compras. 

 

Nombre de historia de usuario 

Búsqueda del cliente 

  

Actor Vendedor 

Descripción: La interfaz permitirá realizar la búsqueda de clientes mediante su nombre. 

Pre-condición 

  

  

Post-condición 

  

  

Observaciones: El cliente debe estar registrado para mostrarse 

 

 



 

 

 

Nombre de historia de usuario 

Lista de clientes 

  

Actor Vendedor 

Descripción: El vendedor tendrá la posibilidad de listar a todos los clientes registrados. 

Pre-condición 

  

  

Post-condición 

  

  

Observaciones:  

 

 

Nombre de historia de usuario 

Editar registro de cliente 

  

Actor Vendedor 

Descripción: El vendedor podrá editar los datos de los clientes registrados siempre y cuando sea 

necesario 

Pre-condición 

  

  

Post-condición 

  

  

Observaciones: Debe completar los campos para realizar la actualización. 

 



 

Nombre de historia de usuario Eliminar registro de cliente. 

Actor Vendedor 

Descripción: El vendedor tendrá la posibilidad de eliminar algún cliente por algún motivo que le 

mencione el administrador 

Pre-condición   

Post-condición   

Observaciones: Debe eliminar completamente el registro del cliente 

 

 

Sprint N°  2 
  

Tareas 

pendientes   0 

Fecha de 

Inicio 
26/09/2017 

  

Días 

pendientes   0 

Fecha fin 16/10/2017 
  

Horas 

trabajadas   48 

Requisito Prioridad Descripción Responsabilidad 
Duración 

Días 
Estado  Responsable 

    (C) Gestión de Proveedores         

C-1 Muy alta  Registra nuevo proveedor Team 4 Terminado León Salvador Paul 

C-2 
Muy alta  

Búsqueda de proveedor por 

nombre Team 1 Terminado León Salvador Paul 

C-3 Muy alta  Editar registro de proveedor Team 2 Terminado León Salvador Paul 

C-4 Muy alta  Eliminar registro de proveedor Team 1     

    (D) Gestión de Producto         

D-1 
Muy alta  Registrar nuevo producto Team 4 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 



 

D-2 
Muy alta  Búsqueda de producto Team 1 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

D-3 
Muy alta  Editar registro de producto Team 2 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

D-4 
Muy alta  Eliminar registro de producto Team 1 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

 

 

Nombre de historia de usuario Registro de nuevo proveedor   

Actor Vendedor 

Descripciones vendedor debe ingresar al módulo de registro de proveedor el cual le permitirá 

registrar los datos necesarios del proveedor 

Pre-condición     

Post-condición     

Observaciones: Debe completar los campos requeridos por el sistema 

 

 

 

 

  

Nombre de historia de usuario 

Busque da de proveedor por 

nombre   

Actor Vendedor 

Descripción: El vendedor tendrá la posibilidad de listar a todos los proveedores y mostrarlos en 

una tabla según la búsqueda que está realizando. 



 

Pre-condición     

Post-condición     

Observaciones: Debe escribir una razón social para realizar la búsqueda 

 

 

 

 

  

Nombre de historia de usuario Editar registro de proveedor   

Actor Vendedor 

Descripción: El vendedor podrá editar los datos de los proveedores siempre y cuando el 

administrador lo ordene registrados siempre y cuando sea necesario.  

Pre-condición     

Post-condición     

Observaciones: Debe completar los campos para realizar la actualización. 

 

Nombre de historia de usuario 

Eliminar registro de 

proveedor   

Actor Vendedor 

Descripciones vendedor podrá eliminar algún proveedor desde el modulo. 

Pre-condición     

Post-condición     

Observaciones: Debe ser ordenado por el administrador la eliminación de 

proveedor 

   



 

Nombre de historia de usuario 

Registro nuevo 

producto   

Actor Vendedor 

Descripción: El vendedor tendrá la posibilidad de registrar nuevo producto desde el 

modulo 

Pre-condición     

Post-condición     

Observaciones: Debe ccomplet5ar todos los campos necesarios para el registro 

 

 

 

 

  

Nombre de historia de usuario Busque de producto   

Actor Vendedor 

Descripción: El vendedor podrá buscar desde el modulo los productos y visualizar el 

stock del producto. 

Pre-condición     

Post-condición     

Observaciones: Debe ingresar el nombre o inicial de algún producto 

 

Nombre de historia de usuario Editar registro de producto   

Actor Vendedor 

Descripciones vendedor desde la interfaz de registro de producto, podrá actualizar 

cantidades de stock mínimo u otro campo de otro producto ya registrado 



 

Pre-condición     

Post-condición     

Observaciones: 

 

 

 

  

Nombre de historia de usuario 

Eliminar registro de 

producto   

Actor Vendedor 

Descripción: En caso que el producto este descontinuado o ya no se realice venta, se 

procede a eliminar el producto desde la interfaz del sistema en el módulo de producto. 

Pre-condición     

Post-condición     

Observaciones:  

 

Sprint N°  3 
  

Tareas 

pendientes   0 

Fecha de 

Inicio 
17/10/2017 

  

Días 

pendientes   0 

Fecha fin 30/10/2017 
  

Horas 

trabajadas   48 

Requisito Prioridad Descripción Responsabilidad 
Duración 

Días 
Estado  Responsable 

    

(E) Gestión de categorías de 

Productos         



 

E-1 
Muy alta  Registra nuevo categoría Team 2 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

E-2 
Muy alta  Búsqueda de categoría Team 1 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

E-3 
Muy alta  Editar registro de categoría Team 1 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

E-4 
Muy alta  Eliminar registro de categoría Team 1 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

    (F) Gestión de marca         

F-1 Muy alta  Registrar nueva marca Team 2 Terminado León Salvador Paul 

F-2 Muy alta  Búsqueda de marca Team 1 Terminado León Salvador Paul 

F-3 Muy alta  Editar registro de marca Team 1 Terminado León Salvador Paul 

F-4 Muy alta  Eliminar registro de marca Team 1 Terminado León Salvador Paul 

 

Nombre de historia de usuario 

Registrar la nueva categoría 

  

Actor Vendedor 

Descripciones vendedor en el módulo de categoría podrá realizar el registro de nuevas 

categorías 

Pre-condición     

Post-condición     

Observaciones: La categoría no debe existir para poder registrarla 

 

   

Nombre de historia de usuario Búsqueda de categoría 



 

  

Actor Vendedor 

Descripción: El vendedor podrá realizar la búsqueda de la categoría y listarlas en una 

tabla. 

Pre-condición     

Post-condición     

Observaciones: Debe ingresar el nombre o iniciales de la categoría para iniciar la 

búsqueda 

 

 

 

  

Nombre de historia de usuario 

Editar registro de categoría 

  

Actor Vendedor 

Descripción: El vendedor podrá realizar las actualizaciones de cualquier categoría 

desde el módulo de categoría 

Pre-condición     

Post-condición     

Observaciones: Debe ser ordenado por la administración las actualizaciones. 

 

NOMBRE DE HISTORIA        

DE USUARIO Eliminar registro de categoría 

Actor Vendedor 



 

Descripción: Si no se realiza compras de alguna categoría se procede a su 

eliminación desde la misma interfaz 

Pre-condición   

Post-condición   

Observaciones: Se eliminara siempre que el administrador lo ordene 

 

 

 

 

Nombre de historia de 

usuario Registrar nueva marca 

Actor Vendedor 

Descripción: El vendedor podrá añadir marcas de nuevos productos desde el 

módulo de marcas. 

Pre-condición   

Post-condición   

Observaciones:  

 

 

 

 

Nombre de historia de 

usuario Búsqueda de marca 

Actor Vendedor 

Descripción: El vendedor podrá realizar la búsqueda de marcas y listarlas en una 

tabla 

Pre-condición   

Post-condición   



 

Observaciones:  

 

Nombre de historia de usuario 

Editar  registro de marca 

  

Actor Vendedor 

Descripción: El vendedor puede realizar la actualización desde la interfaz de registro 

de cualquier marca  

Pre-condición     

Post-condición     

Observaciones:  

 

 

 

  

Nombre de historia de usuario 

Eliminar registro de  marca 

  

Actor Vendedor 

Descripción: Si ya no se realiza compras de productos de alguna marca en específico 

se procede a su elijación desde el mismo modulo 

Pre-condición     

Post-condición     

Observaciones: Debe ser ordenado por el administrador para eliminarse 

 



 

Sprint N°  4 
  

Tareas 

pendientes   0 

Fecha de 

Inicio 
31/10/2017 

  

Días 

pendientes   0 

Fecha fin 20/11/2017 
  

Horas 

trabajadas   48 

Requisito Prioridad Descripción Responsabilidad 
Duración 

Días 
Estado  Responsable 

G-  Gestión de Unidad  

G-1 
Muy alta  Registra nuevo Unidad Team 3 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

G-2 
Muy alta  Búsqueda de Unidad Team 1 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

G-3 
Muy alta  Editar registro de Unidad Team 1 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

G-4 
Muy alta  

Eliminar registro de 

Unidad Team 1 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

H-  Gestión de Compra 

H-1 Muy alta  Registrar nueva Compra Team 4 Terminado León Salvador Paul 

H-2 Muy alta  Búsqueda de Compra Team 2 Terminado León Salvador Paul 

H-3 Muy alta  Editar registro de Compra Team 2 Terminado León Salvador Paul 

H-4 
Muy alta  

Eliminar registro de 

Compra Team 2 Terminado León Salvador Paul 

 

NOMBRE DE HISTORIA 

DE USUARIO 

Registro nueva Unidad 

ACTOR Vendedor 



 

Descripción: El vendedor desde la interfaz de unidades, podrá registrar nuevas 

unidades siempre que sea necesario 

PRE - CONDICION   

POST- CONDICION   

Observaciones:  

 

 

 

 

NOMBRE DE HISTORIA 

DE USUARIO 

búsqueda Unidad  

ACTOR Vendedor 

Descripción: El vendedor podrá realizar la búsqueda de las unidades y podrá 

listarlas en una tabla 

PRE- CONDICION   

POST -CONDICION   

Observaciones:  

 

 

 

 

NOMBRE DE HISTORIA 

DE USUARIO 

Editar Registro de Unidad 

ACTOR Vendedor 

Descripción: El vendedor desde la interfaz de unidades podrá realizar la 

actualización cada vez que se le solicite 

PRE- CONDICION   



 

POST -CONDICION   

Observaciones:  

 

 

NOMBRE DE 

HISTORIA DE 

USUARIO 

Eliminar registro de Unidad 

ACTOR Vendedor 

Descripción: El vendedor puede realizar la eliminación de cualquier unidad de producto 

cuando se le solicite 

PRE - CONDICION   

POST- CONDICION   

Observaciones:                                                                                                                                                       

Debe ser ordenado por el administrador 

 

 

 

 

NOMBRE DE 

HISTORIA DE 

USUARIO 

Registrar nueva Compra 

ACTOR Vendedor 



 

Descripción:                                                                                                                                                          

El vendedor desde el módulo de compras podrá registrar los productos que han sido 

adquiridos por la empresa. 

PRE- CONDICION   

POST -CONDICION   

Observaciones:  

 

 

 

 

NOMBRE DE 

HISTORIA DE 

USUARIO 

Tipo de Comprobante 

ACTOR Vendedor 

Descripción:                                                                                                                                                             

El vendedor deberá seleccionar en la interfaz el tipo de comprobante que se está 

recibiendo al realizar la compra, para posteriores informes a SUNAT 

PRE- CONDICION   

POST -CONDICION   

Observaciones:  

 

NOMBRE DE HISTORIA 

DE USUARIO 

Listar producto 

ACTOR Vendedor 



 

Descripción:                                                                                                                                             

El vendedor deberá mostrar los productos que se están comprando en una tabla 

con su respectiva información necesaria para ser almacenada. 

PRE- CONDICION   

POST- CONDICION   

Observaciones:                                                                                                                                               

Debe contener precios, cantidad, unidad, importe, categoría y marca 

  

NOMBRE DE HISTORIA 

DE USUARIO 

Realizar Cálculos 

ACTOR Vendedor 

Descripción:                                                                                                                                                     

Al añadir los productos al listado, el sistema generara los totales en base a las 

cantidades y precios de los productos 

PRE- CONDICION   

POST- CONDICION   

Observaciones:  

 

Sprint N°  5 
  

Tareas 

pendientes 0 

Fecha de 

Inicio 
31/10/2017 

  

Días 

pendientes 0 

Fecha fin 20/11/2017 
  

Horas 

trabajadas 48 



 

Requisito Prioridad Descripción Responsabilidad 
Duración 

Días 
Estado  Responsable 

I-  Gestión de Ventas 

I-1 Muy alta  Registra nuevo Venta Team 3 Terminado León Salvador Paul 

I-2 Muy alta  Tipo  de Comprobante Team 1 Terminado León Salvador Paul 

I-3 Muy alta  Listar Productos Team 1 Terminado León Salvador Paul 

I-4 Muy alta  Realizar Cálculos Team 2 Terminado León Salvador Paul 

J Muy alta  Reporte de Ventas Team 1 Terminado León Salvador Paul 

M Muy alta  Reporte de Compras Team 1 Terminado León Salvador Paul 

J-  Gestión de Usuarios 

L-1 
Muy alta  

Registrar Nuevo 

Usuario Team 2 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

L-2 
Muy alta  Editar Usuario Team 1 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

K 
Muy alta  Inicio de Sesión Team 1 Terminado 

Melgarejo Patricio 

Jorge 

 

 

NOMBRE DE 

HISTORIA DE 

USUARIO 

Registro  de Nueva Venta 

ACTOR Vendedor 

Descripción:                                                                                                                                                                        

El vendedor desde el módulo de ventas podrá registrar los productos que han sido 

adquiridos por los clientes 



 

PRE - CONDICION   

POST- CONDICION   

Observaciones:                                                                                                                                                        

 

 

 

 

NOMBRE DE 

HISTORIA DE 

USUARIO 

Tipo de Comprobante 

ACTOR Vendedor 

Descripción:                                                                                                                                                          

El vendedor deberá seleccionar el tipo de comprobante que le entregará al cliente 

PRE- CONDICION   

POST -CONDICION   

Observaciones:  

 

 

 

 

NOMBRE DE 

HISTORIA DE 

USUARIO 

Listar Productos 

ACTOR Vendedor 

Descripción:                                                                                                                                                             

El vendedor listara los productos solicitados por el cliente con toda la información 

necesaria 



 

PRE- CONDICION   

POST -CONDICION   

Observaciones:  

 

 

NOMBRE DE HISTORIA 

DE USUARIO 

Realizar Cálculos 

ACTOR Vendedor 

Descripción:                                                                                                                                                                        

El vendedor al añadir los productos se irán sumando y calculando los totales de cada 

producto y el total en general. 

PRE - CONDICION   

POST- CONDICION   

Observaciones:                                                                                                                                                        

 

 

 

 

NOMBRE DE HISTORIA 

DE USUARIO 

Reporte de Ventas 

ACTOR Vendedor 

Descripción:                                                                                                                                                          

El administrador podrá extraer reportes de las ventas registradas durante el dia, mes o 

periodo 



 

PRE- CONDICION   

POST -CONDICION   

Observaciones:  

 

 

  

NOMBRE DE HISTORIA 

DE USUARIO 

Listar Productos 

ACTOR Vendedor 

Descripción:                                                                                                                                                             

El administrador podrá extraer reportes de las compras registradas durante el día, mes o 

periodo 

PRE- CONDICION   

POST -CONDICION   

Observaciones:  

 

 

NOMBRE DE 

HISTORIA DE 

USUARIO 

Registrar  Nuevo Usuario 

ACTOR Administrador 



 

Descripción:                                                                                                                                                                        

El administrador al tener registros de empleados en su base de datos tendrá la posibilidad 

de asignarle un usuario y una contraseña para el uso del sistema. 

PRE - CONDICION   

POST- CONDICION   

Observaciones:                                                                                                                                                        

 

 

 

 

NOMBRE DE 

HISTORIA DE 

USUARIO 

Editar Usuario 

ACTOR Vendedor 

Descripción:                                                                                                                                                          

El vendedor deberá seleccionar el tipo de comprobante que le entregará al cliente 

PRE- CONDICION   

POST -CONDICION   

Observaciones:  

 

 

 

NOMBRE DE 

HISTORIA DE 

USUARIO 

Listar Productos 

ACTOR Vendedor 



 

Descripción:                                                                                                                                                             

El vendedor listara los productos solicitados por el cliente con toda la información necesaria 

PRE- CONDICION   

POST -CONDICION   

Observaciones:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

DIAGRAMAS DE SECUENCIA   

FIGURA 16REGISTRO DEL EMPLEADP 

 

 

 

 

 

 



 

Figura 17. Registro de Cliente 



 

Figura 18. Registro de Proveedor 



 

Figura 19. Registro ProductoL

 



 

Figura 20. Registro Compra                       



 

Figura 21. Registro Venta 



 

DIAGRAMAS DE COLABORACIÓN  

Figura 22. Registro de Empleado 



 

 Figura 23. Registro ClieK 



 

Figura 24. Registro Proveedor 



 

Figura 25. Registro Producto 



 

Figura 26. Registro Compra 



 

 



 

igura 27. Registro Venta. 

Diagrama de clases 

Figura N° 28 

 

 



 

ESTADISTICAS 

ENCUESTAS 

¿Qué procesos realiza con mayor 

frecuencia en la Ferretería 

CORMAELECTRIC SAC 

fi Hi % 

VENTAS 2 67 

COMPRAS 1 33 

CONTROL DE ALMACEN 0 0 

REPORTES 0 0 

TOTAL 3 100 

 

 

 

  

   

   

   

   

   

   

   

   

   

  
 

   

   

   

   

Descripción: 

En el siguiente cuadro podemos ver que las personas 

encuestadas  respondieron que el 67 % utiliza procesos de 

ventas y el 33 % utiliza proceso de compras con mayor 

frecuencia y el 0 % respondieron que no 
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V E N T A S C O M P R A S C O N T R O L  
D E  

A L M A C E N

R E P O R T E S

2 1 0 0

67 33

0 0

GRÁFICO Nº 01

fi hi%



 

 

¿Sabe que es un sistema 

informático? 
fi hi% 

SI 3 100 

NO 0 0 

TOTAL 3 100 

 

 

 

  

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   
 

  

   

   

 

 

 

3 0

100

0
S I N O

GRÁFICO Nº 02

fi hi%

Descripción: 

Se aprecia que la mayoría de encuestados 100 % 

respondieron que si conocen un sistema 

informático 

 

 



 

 

¿Cómo se califica su manejo de 

computadora? 
fi hi% 

Muy bueno 0 0 

Bueno 1 33 

Regular 2 67 

Pesimo 0 0 

TOTAL 3 100 
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33
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0
M U Y  B U E N O B U E N O R E G U L A R P E S I M O

GRÁFICO Nº 03

Descripción: 

Se aprecia que el 67 % se le califica regular en el manejo 

de la computadora y un 33 % respondieron bueno. 
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¿Qué tipo de entorno utilizan 

las maquinas en la tienda 

CORMAELECTRIC SAC? 

fi hi% 

Linux 0 0 

Unix 0 0 

Microsoft Windows 3 100 

TOTAL 3 100 

   

 

 

 

  

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   
 

  

   

   

   

 

L I N U X U N I X M I C R O S O F T  
W I N D O W S

0 0 30 0

100

GRÁFICO Nº 04

Descripción: 

Se observa que la mayoría de personas encuestadas 

respondieron que el 100 % utiliza Microsoft Windows y 

el 0 % respondieron ninguno. 
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¿Ha utilizado alguna vez un 

sistema informatico de ventas? 
fi hi% 

SI 0 0 

NO 3 100 

TOTAL 3 100 
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GRAFICO Nº 05

Descripción: 

Se aprecia que el 100 % de las personas encuestadas 

respondieron que no utilizaron un sistema informático y 

el 0 % ninguno. 
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¿Utiliza usted algún sistema 

de ventas para realizar sus 

ventas en la ferretería? 

fi hi% 

SI 0 0 

NO 3 100 

TOTAL 3 100 
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GRAFICO Nº 06

Descripción: 

Podemos observar que el 100 % delas personas 

encuestadas no utilizan un sistema informático para 

realizar sus ventas y un 0 % respondieron lo contrario. 

 



 

¿Cuánto tiempo cree usted que tarda en 

brindar información de sus reportes de 

ventas diarias con un sistema manual 

fi hi% 

Un minuto 0 0 

Una hora 3 100 

Más de una hora 0 0 

TOTAL 3 100 

 

 

 

  

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   
 

  

   

   

   

 

 

0

100

0

UN MINUTO UNA HORA MAS DE UNA HORA

GRAFICO Nº 07

Descripción: 

Se aprecia que las personas encuestadas respondieron que 

el 0 % tardan un minuto en brindar información y el 100 % 

tardan una hora en brindar información. 
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¿Cuánto tiempo cree usted que tarda 

en brindar información de sus reportes 

de ventas diarias? 

fi hi% 

Un minuto 2 67 

Una hora 1 33 

Más de una hora 0 0 

TOTAL 3 100 
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U N  M I N U T O U N A  H O R A M A S  D E  U N A  H O R A

GRÁFICO Nº 08

Descripción: 

En el cuadro posemos ver que el 67 % de personas 

encuestadas respondieron que demoraron un minuto en 

tener reportes de su stock y el 33 % demoraron una hora en 

obtener sus reportes de stock y un 0 % ninguno. 
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¿Cuánto tiempo se demora usted 

en tener un reporte de stocks de 

sus productos  

fi hi% 

Un minuto 3 100 

Una hora 0 0 

Más de una hora 0 0 

TOTAL 3 100 
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0 0

UN MINUTO UNA HORA MAS DE UNA HORA

GRAFICO Nº 09

Descripción: 

Aquí se observa que de las personas encuestadas el 100 % 

respondieron que demoran un minuto en tener un 

reporte de su stock, el 0 % demoran una hora y el 0 % 

respondieron ninguno. 
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¿Con el sistema informático 

implantado se mejoró el 

proceso de ventas? 

fi hi% 

SI 3 100 

NO 0 0 

TOTAL 3 100 
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GRAFICO Nº 10

Descripción: 

De las personas encuestadas el 100 % respondieron 

que si mejorara el proceso de ventas en la tienda 

CORMAELECTRIC S.A.C y el 0 % respondió que no 

mejoro. 
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¿Con el sistema informático 

instalado mejoro sus reportes 

de ventas diarias? 

fi hi % 

SI 3 100 

NO 0 0 

TOTAL 3 100 
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GRAFICO Nº 11

Descripción: 

Podemos observar que de las personas encuestadas el 

100 % respondieron que con el sistema instalado si 

mejora su proceso de ventas y el 0 % respondió que no 

mejoro. 

 

  94 



 

¿Con el sistema informático 

implantado ayudo a mejorar el 

control de stocks de productos? 

fi hi % 

SI 3 100 

NO 0 0 

TOTAL 3 100 
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GRAFICO Nº 12

Descripción: 

En el cuadro podemos observar que de las personas 

encuestadas el 100 % respondió que con un sistema 

informático implementado si ayudara a mejorar su control de 

stock y sus ventas diarias. 
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¿El sistema informático es 

fácil de utilizar y cubre sus 

expectativas? 

fi hi % 

SI 3 100 

NO 0 0 

TOTAL 3 100 
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GRAFICO Nº 13

Descripción: 

En el siguiente cuadro podemos ver que de las 

personas encuestadas el 100 % si es fácil manejar un 

sistema informático para su proceso de control de 

stock de sus productos y el = % respondió que no se 

mejoró. 
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CAPITULO V 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

5.1.-  CONCLUSIONES: 

 

- Al finalizar la investigacion referente a la implementaciónw de un sistemaw 

informáticow paraw la gestiónw de ventasw en la EMPRESAw 

CORMAELECTRICw S.A.C.  sostenemosw que los objetivosw propuestosw al 

iniciow del desarrollow de la investigacion fueron cumplidosw de forma 

satisfactoriaw reflejandow en cadaw uno de los procesosw la eficienciaw. 

- Se hizo posible lograr el ingresow de la informaciónw se obtuviera en tiempow 

real, y se almacenew de manera confiablew, útil y accesiblew a los operadoresw 

del sistemaw. 

- Se optimizow el hallazgo de los productosw, por medio de los filtros wde 

búsquedaw efectuadosw para ese propósito 

- Se pudo lograr controlarw las entradas wy salidas de los productos brindados 

para la comercializaciónk bajandok considerablementek los excesos k de 

inventario, generando mejores flujos de cajak para la empresak 

- Se minimizaronk los agotadosk logrando k una mayork efectividad k en las 

ventaks de la empresa keliminandok tiempos k excesivosk por faltak de 

productos. 



 

_  El diagrama de la situación actual de la empresa CORMAELECTRIC 

S.A.C. en los procesos de venta se realizó utilizando xlas xtécnicas de 

recolecciónx de datosx, comxo resultado la obtención y definición de los 

requerimientos que son parte fundamental para el proyecto. 

_ La arquitectura del software es importante, por lo cual cada uno de los 

diagramas se realizó al detalle, sin dejar de lado la base de datos y el 

entorno grafico que representa ser componente principal. 

 

5.2 RECOMENDACIONES.  

 

- Se recomienda que se implementen nuevos módulos a largo plazo que 

agilice otros procesos de la empresa. Incorporación de nuevas 

tecnologías para mejorar el control y comunicación en forma integral 

en la organización. 

 

- Se considera necesario la incorporación de propuestas dex soluciónx a 

cortox plazox a fin de incrementar la seguridadx de la información. 

 
 

- Se recomienda selección de personal calificado en el manejo del 

sistema y su capacitación continua en los procesos de ventas, control y 

otros. 
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