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RESUMEN

El objetivo general de esta investigacion fue “Implementacion de un sistema web para los
procesos de compra y venta en la empresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021”. En lo que se
refiere a los métodos de estudio se aplicd un disefio no experimental con enfoque
cuantitativo, de corte transversal, descriptivo correlacional. La poblacion estuvo
conformada por 18 empleados que laboran en la empresa CENCOMIN SRL, y la técnica
aplicada fue la encuesta y el analisis de documentos, se utilizd un instrumento donde se
incluyeron las 2 variables en estudio, con 25 items y el cual fue aplicado previo
consentimiento de los encuestados. En cuanto a los resultados de la contratacion de la
hipdtesis general las correlaciones de las variables indica que existe una correlacion
positiva fuerte de un 0,795%, con un nivel de significancia del 0,000 donde este es menor
al indicador de decision del 0,05, por lo que se aprueba la hipdtesis de la investigacion y
de rechaza la hipétesis nula, y en cuanto al resultado de la encuesta Los trabajadores estan
de acuerdo con la facilidad de uso y aprendizaje del sistema, ya que en el cuestionario la
percepcion fue mayor al 77.78%.. En conclusion, con la implementacion del sistema, se
ordend toda la informacién facilitando el manejo 6ptimo del inventario, lo cual le permite
al area de ventas poseer informacion oportuna y asi realizar su marketing de manera mas
eficiente y poder incrementar las ventas y para el area compras, la implementacion del

sistema le facilito la gestidn de sus proveedores.

Palabras claves: Sistema, WEB, servidor cliente. PHP, reportes, ventas, compras.
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ABSTRACT

The general objetive of this research was "Implementation of a web system for the
purchase and sale processes in the company CENCOMIN SRL, LIMA 2021".
Regarding the study methods, a non-experimental design was applied with a
guantitative, cross-sectional, descriptive correlational approach. The population
consisted of 18 employees who work in the company CENCOMIN SRL, and the
applied technique was the survey and the analysis of documents, an instrument was
used where the 2 variables under study were included, with 25 items and which was
previously applied consent of the respondents. Regarding the results of the
contracting of the general hypothesis, the correlations of the variables indicate that
there is a strong positive correlation of 0.795%, with a significance level of 0.000
where this is less than the decision indicator of 0.05, for what the research hypothesis
is approved and the null hypothesis is rejected, and regarding the result of the survey
The workers agree with the ease of use and learning of the system, since in the
questionnaire the perception was higher than 77.78 % .. In conclusion, with the
implementation of the system, all the information was arranged facilitating the
optimal management of the inventory, which allows the sales area to have timely
information and thus carry out its marketing more efficiently and be able to increase
sales and for the purchasing area, the implementation of the system made it easier

for them to manage their suppliers.

Keywords: System, WEB, client server. PHP, reports, sales, purchases.



I. INTRODUCCION]|
1.1. Realidad problematica

Segun la empresa CENCOMIN, “en el Pert, hace mas de 26 afios existe una
empresa al servicio de la industria minera, quimica, agricola e industria y comercio
en general, dedicandose especialmente a la comercializacion y distribucién de
productos quimicos y reactivos metalurgicos, para el sector minero-industrial,
especialmente para el proceso de flotacion de minerales en las diversas plantas
concentradoras comprometidos a satisfacer las necesidades y expectativas de sus
clientes con productos de marcas reconocidas, personal calificado, atencion
personalizada, asesoria y servicio técnico”.

Esta empresa es CENCOMIN SRL (Centro Comercial Minero Industrial S.R.L);
“cuenta con el ISO 9001 en Gestidn de Calidad, para cumplir con los requisitos del
cliente, las normas legales y reglamentarias vigentes, los estandares de calidad a
todo nivel, asi como los de Medio Ambiente, Seguridad y Salud en el Trabajo, es
su meta.

A pesar de poseer una gran experiencia y estar en el mercado 26 afios, los nuevos

directivos se dieron cuenta que se les dificultaba expandir sus actividades, razén por



la cual desde el 2019 se propusieron reinventarse, con aproximadamente 450
clientes fijos, 15.600 ventas anuales, se propusieron realizar un analisis de la
situacion actual de laempresa. Uno de los hallazgos fue, que observaron un contexto
problematico en torno a la integracion de los procesos de compra y venta, en un
escenario, donde se evidencio que llevan un control de estos procesos de manera
desordenada en ocasiones de forma manual, o utilizando el aplicativo de Excel, en
consecuencia frecuentemente se disgrega y duplica la informacion, y no se sabe con
exactitud la informacion en tiempo real y los problemas relacionados a la
integracion de los procesos no son faciles de solucionar, ello se ve reflejado en

cuestion al manejo de los tiempos de las empresas y la optimizacion financiera”.

Hernandez (2014) menciona, “en nuestro pais, gran cantidad de empresas
medianas se mantienen con la idea de que su empresa no necesita un sistema
informético para llevar a cabo sus transacciones, y que invertir en este tipo de
herramientas simplemente los conlleva a un gasto que para ellos no es necesario. Si
bien es cierto en el Pert de forma paulatina mas empresas y pequefios empresarios
se han dado con la sorpresa de que a medida que su negocio va creciendo, el uso de

una herramienta informatica es cada vez mas vital para mantenerse en el mercado”.

Una encuesta realizada a medianas empresas del sector comercial, afiliadas a la
camara de comercio, en la ciudad de Cajamarca (2015), dio como resultado que el
90% de empresas no cuentan con una herramienta que les ayude en sus procesos
principales, y en menor medida existen medianas empresas que si implementan el
uso de estas herramientas, pero estas son aplicaciones antiguas disefiadas en entorno

de escritorio que, en algunos casos se hace imposible el trabajo para empresas que



tiene la idea de crecer geograficamente . Otra de las desventajas que se puede
observar es lo dificultoso que resulta para el usuario poder realizar su trabajo, pues
cuenta con tareas y procesos innecesarios, falta de control y lo vulnerable que
representan como puntos criticos para poder llevar una buena gestion en las

empresas.

Acevedo (2000) “nos dice que la utilizacion de las herramientas ayuda a la
integracion de los procesos y la normalizacion de los datos, pero que, no todas las
herramientas conducen a un 6ptimo resultado o requieren de un costo elevado. Por
ejemplo, dentro de integracion de los procesos, encontramos el EXCEL, utilizado
en CENCOMIN, nos da poca confiabilidad, seguridad y deficiencia en recursos
compartidos, pues este software no ha sido disefiado para gestionar bases de datos,
y no es una aplicacion en la que se pueda ser autodidacta. Dentro la normalizacion
de los datos, se encuentran los ERP SAP R/3, los cuales, su adquisicion e
implementacién es muy costosa aln mas, su implementacion representa cambios
importantes dentro de la empresa, es muy complejo que pocas empresas logran
adaptarse a él, su implementacion representa un proceso continuo que tal vez nunca
termine, siempre depende de un consultor como soporte en los diferentes mddulos,
no existen personas que conozcan todos los mddulos por lo que es necesario
especializarse en cada uno de ellos, por lo tanto las academias SAP tienen costos
muy altos para especializarse en los médulos, razén por lo cual las empresas no los

adquieren”.

Los directivos de CENCOMIN, “en su proyecto de expansion de dieron cuenta

que debian dar un cambio en la empresa y comenzaron por plantear su vision y



mision como base para su nuevo enfoque de trabajo. Ademas, de evaluar la
posibilidad la creacion e implementacion de un sistema web para la integracion de
los procesos y la normalizacion de los datos para la operatividad de los procesos
neuralgicos de la organizacion como compray venta, para ello la herramienta tendra
que ser de un bajo costo, pero a su vez debe implementar los beneficios de las

grandes herramientas como los sistemas ERP”.

1.2. Planteamiento del problema
1.2.1. Problema general
¢En qué medida influye la implementacion de un sistema web para los
procesos de compra y venta en la empresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021?
1.2.2. Problemas especificos
1. ¢En qué medida la implementacion de un sistema web facilita la administracion
del proceso de ventas en laempresa CENCOMIN SRL, LIMA 20217
2. ¢En qué medida la implementacion de un sistema web facilita la administracion
del proceso de compras en laempresa CENCOMIN SRL, LIMA 20217
3. ¢En qué medida la implementacién de un sistema web facilita la toma de
decisiones en laempresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021?
1.3. Hipotesis de la investigacion
1.3.1. Hipotesis general
La implementacion de un sistema web influye significativamente en los
procesos de compra y venta en la empresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021.
1.3.2. Hipotesis especificas
1. La implementacion de un sistema web facilita la administracion del proceso de

ventas en laempresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021.



2. La implementacion de un sistema web facilita la administracion del proceso de
compras en laempresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021.
3. La implementacion de un sistema web facilita la toma de decisiones en la

empresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021.
1.4. Obijetivos de la investigacion
1.4.1. Objetivo general
Implementacion de un sistema web para los procesos de compra y venta en
la empresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021
1.4.2. Objetivos especificos

1. Determinar cémo la implementaciéon de un sistema web facilita la
administracion del proceso de ventas en la empresa CENCOMIN SRL, LIMA
2021.

2. Determinar cémo la implementacion de un sistema web facilita la
administracion del proceso de compras en laempresa CENCOMIN SRL, LIMA
2021.

3. Determinar como la implementacion de un sistema web facilita la toma de
decisiones en la empresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021

1.5. Variables, dimensiones e indicadores
Variable independiente
Implementacion de Sistema web: Se denominasistemas web a aquellas
aplicaciones de software que puede utilizarse accediendo a un servidor web a través
de Internet o de una intranet mediante un navegador.

Variable dependiente



Procesos de compra y venta: El proceso de compra son las fases por las que pasa
una persona desde que se da cuenta que tiene una necesidad hasta que adquiere un
producto o servicio para resolverla. El proceso de venta es la sucesion de pasos que
una empresa realiza desde el momento en que intenta captar la atencion de un

potencial cliente hasta que la transaccion final se lleva a cabo.

Tabla 1l

Operacionalizacion de Variables

Escala de ltems

Variables Dimensiones Indicadores L Instrumentos
medicion
Porcentaje de
satisfaccion de 1al9
VI. facilidad de uso
Implementacién -
. Facilidad de .
de Sistema web USO Porcentaje de
satisfaccion con
Satisfaccion ~ 2ccesoa Escala de 10 al 20 . .
de los (rjegt|stro de Likert Cuestionario
usuarios atos
Repor .
eportes Porcentaje de
satisfaccion con 21 al 25
reportes
Tiempo de
registro en . 14,
VD. ventas Minutos 1516 19
Procesos de
Proceso de .
compray venta Tiempo de
compra .
registro en Minutos 14, Cuesti .
compras 15,16,19 uestionario
Proceso de
venta Anélisis
documental
Toma de
decisiones Cantidad de Cantidad
errores

Fuente: Elaboracién propia



1.6. Justificacion del estudio

1.6.1.

1.6.2.

1.6.3.

Justificacién social

El proposito de esta investigacion es ofrecer a los comerciantes una idea de
como la implementacién de un sistema web para los procesos de compra y
venta, facilita el trabajo en la empresa, ello se ve reflejado en cuestion al
manejo de los tiempos, la optimizacion financiera y la satisfaccion de los

empleados.

Justificacion metodoldgica

Con la investigacion de referencias bibliograficas sobre el tema de
implementacién se sistemas web para integrar los procesos de compra y
venta en el Per(, se espera sirva a otros investigadores como aporte para su

estudio.

Justificacion tedrica

Con esta investigacion es importante que se conozcan las ventajas o
beneficios que ofrece la integracion de procesos e implementacion de

sistemas web.

1.7. Trabajos previos

1.7.1.

Trabajos nacionales

Arribasplata M. y Becerra G. (2018), en su tesis titulada, “Impacto de la
implementacion de una solucion web para la integracion de los procesos
logisticos de compra, venta y almacén en medianas empresas del sector

comercio — Cajamarca”, esta motivada en conocer y estudiar la



problematica que surgen en dichos procesos en las empresas
cajamarquinas. Tiene como objetivo principal “implementar un Sistema
web que permita gestionar los procesos del negocio (logisticos) de compra,
venta y almacén de las medianas empresas del sector comercio en la
localidad de Cajamarca, como hipotesis se plantea: el sistema web impacta
de manera positiva en la integracion de los procesos logisticos de compra,
venta y almacén en medianas empresas del sector comercio en la localidad

de Cajamarca.

El tipo de investigacion es aplicada de caracter correlacional, se tomd
como muestra a 10 usuarios por cada empresa (Empresal, 2 y 3) en total la
muestra tomada fue de 30 usuarios. Se utilizé6 como instrumento la escala
de medicién de Likert, adaptada con caracteristicas técnicas para los
usuarios y la prueba estadisticas T de STUDENT para el contraste de
hipétesis.

La principal conclusion es que se implement6 con éxito un sistema web
que permitié gestionar los procesos de compra, venta y almacén en
medianas empresas del sector comercio de la localidad de Cajamarca,

obteniendo resultados favorables para nuestra investigacion.

Se recomienda que a fin de seguir mejorando se podria adaptar de
manera adicional otros procesos que sean de utilidad para las empresas para
gue exista un seguimiento mucho mas completo en el ejercicio de sus

actividades”.



Quipuscoa A. (2018), en su tesis titulada, “Sistema de Comercializacion via
web para mejorar los procesos de compra y venta en la empresa Kiva
Network de la Ciudad de Trujillo”; dice que para lograr su objetivo, “se tuvo
que realizar entrevista al gerente de la empresa como a la vez encuestas a los
colaboradores, con este estudio se pudo identificar el objetivo principal que
es mejorar los procesos de compra y Venta de la empresa Kiva Network a
través de la implementacion de un Sistema de Comercializacion via web.

A su vez tiene el propdésito de mejorar el tiempo de busqueda para el
aprovisionamiento de productos, reducir el tiempo de entrega de
cotizaciones y reducir el tiempo de reporte de ventas realizadas.

Para el desarrollo de esta investigacion se utilizé la metodologia XP, esta
metodologia contiene cuatro fases: Historia de Usuario, Tarjetas CRC, Test
de funcionamiento de codigo implementado y las pruebas del sistema.

El andlisis de datos que se empled es la prueba T, facilitando asi que el
sistema consiguiera mejorar el tiempo de bulsqueda para el
aprovisionamiento de productos en un 42%, también se redujo el tiempo de
entrega de cotizaciones en 47% a la vez se logré reducir el tiempo de reporte
de ventas realizadas en un 25%.

Se concluyd que el sistema propuesto mejord significativamente la
empresa Kiva Network E.I.R.L. de la ciudad de Trujillo. El tiempo promedio
de busqueda para el aprovisionamiento de Productos con el sistema anterior
tardaban un promedio de 38 minutos (100%), con el sistema propuesto se

redujo un promedio de 22 minutos (60%). Lo que representa un decremento
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de 16 minutos (42%) de tiempo promedio reducido. Asi mismo, el tiempo
promedio de realizacion de reporte de ventas con el sistema anterior tardaban
un promedio de 20 minutos (100%), con el sistema propuesto se redujo un
promedio de 15 minutos (25%) de tiempo”.

Trabajos internacionales

Hasler (2016), en su tesis titulada, “Sistema de gestion de ventas en terreno
para dispositivos moviles utilizando plataforma como servicio en nube, para
la Distribuidora El Gato”, de la Universidad del Bio-Bio de chile. “Tiene
como objetivo desarrollar un Sistema de Ventas en Terreno para la
Distribuidora El Gato de la ciudad de Chillan. El sistema se divide en dos
partes: un mantenedor web funcionando en la nube a través de la Plataforma
como Servicio de Openshift by RedHat, y por otro lado una aplicacion mavil
desarrollada en Android. Todo lo anterior con la finalidad de gestionar las
ventas, productos, clientes y pagos de la empresa. Para el desarrollo del
sistema, se adoptd la metodologia iterativa e incremental, la cual contempla
principalmente las etapas de andlisis, disefio, programacién y pruebas del
sistema. Ademas, se utilizé una base de datos centralizada y se requirio el
hardware y el software acordes con las caracteristicas de implementacion
del sistema y de su posterior funcionamiento. Para conocer mas a fondo los
procesamientos de informacion existentes y la problematica planteada, se
efectuaron diversas reuniones con el duefio de la empresa, donde se
levantaron los requerimientos y se establecieron los objetivos que el sistema

debe alcanzar y lo que se espera que la aplicacion haga. Sumado a lo anterior,
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se realizaron diversos analisis para determinar las necesidades y los
requisitos del sistema. Luego se implementd un disefio, construido desde el
punto de vista de la ingenieria, que lograra plena satisfaccion del usuario y
solucionara los problemas actuales con los que lidia la empresa.

Se concluyo, que el sistema permitio eliminar los registros manuales cada

vez que se visita un negocio y se anota una nueva venta, con el fin de evitar
pérdida de informacién o la pérdida de la misma en caso de que se extravie
una de las hojas donde se toma el pedido en terreno, ademas de disminuir el
tiempo que tarde el registro de la venta”.
Landivar C, (2015), en su tesis titulada, “Disefio e implementacion de un
sistema web para compra y venta de flores en la empresa Floraltime”, de la
Universidad Central del Ecuador, “cuyo objetivo tomando en consideracion
las ventajas que supone una aplicacion en la plataforma web, la empresa
Floraltime decide incrementar su productividad al migrar su entorno de
trabajo basado integramente en aplicaciones de escritorio a la plataforma
web. Para ello, disefio e implementd un sistema que permite tener un
adecuado control sobre los pedidos y despachos a los clientes, asi como, de
las adquisiciones a proveedores, garantizando la confiabilidad, seguridad e
integridad de datos.

Se concluyd, que el sistema permitié automatizar los procesos de compra
y venta usando tecnologias de ultima generacion, ademas provee de una

estructura que facilita el acceso a la informacion y la toma de decisiones”.
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1.8. Teorias relacionadas con el tema
1.8.1. Sistema
Segun Arribasplata & Becerra (2018) “Las diversas definiciones que
existen sobre lo que es un sistema, se puede concluir que es una nocion
ampliamente difundida entre los intelectuales. EI Webster's New
International Dictionary (1999) consigna hasta quince definiciones de lo
que es un sistema.

Etimoldgicamente, por razones de concrecion, la nocion de sistema
proviene de dos palabras griegas: syn e istemi, que quiere decir reunir en
un todo organizado"

Segun Guevara (2011), un sistema “es un conjunto de elementos
relacionados entre si, de forma tal que un cambio en un elemento afecta al
conjunto de todos ellos. Los elementos relacionados directa o
indirectamente con el problema, y sélo estos, formaran el sistema. Para
estudiar un sistema debe conocer los elementos que lo forman vy las
relaciones que existen entre ellos”.

Segln Yupanqui (2010), un sistema “es definido por el observante, lo
que equivale a decir que es el analista de sistemas quien decide, lo que se
quiere definir como sistema, en relacion a lo que se observa y se construye
de la realidad. Esa definicion genera un limite del sistema, que lo separa de
su entorno, que, conceptualmente, esta determinado como las

competencias funcionales del sistema”. (Ver figura 1)
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Figura 1

Definiciéon de un Sistema

ENTORNO ENTORNO

ENTORNO

Fuente: Yupanqui, 2010. (p. 48)

1.8.2. Sistemas de informacion
Segun Fernandez (2006), “Sistemas de Informacion es un conjunto de
componentes interrelacionados que redne (o recupera), procesa, almacenay
distribuye informacidn para apoyar la toma de decisiones y el control de la
organizacion. Ademas de apoyar la toma de decisiones, la coordinacion y
el control, los sistemas de informacion también pueden ayudar a los
gerentes y trabajadores a analizar problemas, a visualizar asuntos complejos
y a crear productos nuevos.

Entre las funciones principales que realiza el sistema de Informacién

son:
« Captura o recolecta datos tanto externos como internos.
« Trata esos datos mediante procesos que operan con ellos.
« Distribuye la informacion resultante a los usuarios y actividades que la

requieran”.




Figura 2

Modelo General de un Sistema
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Fuente: Fernandez Alarcon, 2006

Y en cuanto al alcance, “el modo en que los sistemas de informacion

realizan sus funciones, los recursos con los que cuentan y el tipo de usuarios

a los que satisfacen definen el alcance de los mismos”. (De Pablos

Heredero, 2008)

Tipos de sistemas

Laudon & Laudon (2012), los clasifica de acuerdo a los diferentes niveles

de la organizacién: “Los Sistemas a Nivel Operativo son Sistemas de

Informacion que supervisan las actividades elementales y transacciones de

la organizacién; los Sistemas a Nivel del Conocimiento apoyan los

trabajadores del conocimiento y de datos de una organizacion; los Sistemas

a Nivel Administrativo apoyan las actividades de supervision, control, de

tomas de decisiones y administrativas de los gerentes de nivel medio; y por

ultimo, los Sistemas a Nivel Estratégico apoyan las actividades de

planeacion a largo plazo de la direccién general de la empresa”.
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WEB

Sobre la Web se puede decir que: “La World Wide Web, mas conocida como
Web, es una de las areas de Internet que se ha desarrollado més rapidamente.
Naci6 en 1989, como parte de un proyecto de CERN de Suiza y con el
objetivo de mejorar el intercambio de informacion dentro de Internet, y vea
en lo que se ha convertido actualmente.

De ser un lugar en el que se podia encontrar informacion, ha pasado a ser
un gran centro comercial. En muy pocos afios, las sencillas paginas estaticas
de la Web han evolucionado hasta convertirse en sofisticados sitios (sites)
donde se pueden comprar, de forma segura, bienes y otros servicios.
Mientras tanto, han nacido nuevas compafiias que realizan sus negocios
exclusivamente a través de la Web, como por ejemplo la dedicada a la venta
de libros www.amazon.com”. (Hobbs, 1999)

En cuento a los pilares de la web Lujan (2002) sefiala que son:
- “HTML como lenguaje para crear los contenidos de la Web, basado en

Estandar Generalizad Markup Language (SGML).

- HTTP como protocolo de comunicacion entre los ordenadores de la Web,
encargado de la transferencia de las paginas web y demas recursos.

- URL como medio de localizacion (direccionamiento) de los distintos
recursos en Internet”.

Sistema WEB

Segun dice Lujan (2012) “una aplicacion web (web-based application) es un

tipo especial de aplicacion cliente/servidor, donde tanto el cliente (el


http://www.amazon.com/
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navegador, explorador o visualizador) como el servidor (el servidor web) y
el protocolo mediante el que se comunican (HTTP) estan estandarizadas y
no han de ser creados por el programador de aplicaciones. El protocolo
HTTP forma parte de la familia de protocolos de comunicaciones TCP/IP,
que son los empleados en Internet. Estos protocolos permiten la conexion de
sistemas heterogéneos, lo que facilita el intercambio de informacion entre
distintos ordenadores. HTTP se sitta en el nivel 7 (aplicacion) del modelo
oslI”.

Sistema cliente servidor

En referencia al modelo cliente-servidor Shiaffarino (12 marzo, 2019)
explica que “es un modelo usado en muchisimos servicios y protocolos de
Internet en donde, La arquitectura cliente servidor tiene dos partes
claramente diferenciadas, por un lado la parte del servidor y por otro la parte
de cliente o grupo de clientes donde lo habitual es que un servidor sea una
maquina bastante potente con un hardware y software especifico que actta
de depdsito de datos y funcione como un sistema gestor de base de datos o

aplicaciones.

En esta arquitectura el cliente suele ser estaciones de trabajo que solicitan
varios servicios al servidor, mientras que un servidor es una maguina que
actla como depdsito de datos y funciona como un sistema gestor de base

de datos, este se encarga de dar la respuesta demandada por el cliente.

Esta arquitectura se aplica en diferentes modelos informaticos alrededor del

mundo donde su propdsito es mantener una comunicacion de informacion


https://blog.infranetworking.com/que-es-un-servidor/
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entre diferentes entidades de una red mediante el uso de protocolos

establecidos y el apropiado almacenaje de la misma.

Como hemos mencionado anteriormente una maquina cliente como
servidor se refieren a computadoras que son usadas para diferentes
propdsitos. El cliente es un computador pequefio con una estructura al
igual a la que tenemos en nuestras oficinas u hogares la cual accede a un
servidor 0 a los servicios del mismo a través de Internet o una red interna.
Un claro ejemplo a este caso es la forma en que trabaja una empresa modelo
con diferentes computadores donde cada uno de ellos se conectan a un

servidor para poder obtener archivos de una base de datos o servicios ya sea
correos electronicos o aplicaciones. El servidor al igual que el cliente, es una

computadora, pero con diferencia de que tiene una gran capacidad que le
permite almacenar gran cantidad de diversos de archivos, o correr varias
aplicaciones en simultaneo para asi nosotros los clientes poder acceder los
servicios. Es importante mencionar que un cliente también puede tener
una funcion de servidor ya que el mismo puede almacenar datos en su disco
duro para luego ser usados en vez de estar conectandose al servidor

continuamente por una accién que quizas sea muy sencilla”. (Ver Figura 3).


https://blog.infranetworking.com/funcionamiento-de-servidor-web/
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Figura 3

Esquema Modelo Cliente Servidor

Clientes Modelo Cliente Servidor
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Fuente: Shiaffarino, A. (12 marzo, 2019). Blog infranetworking
Estructura de red cliente - servidor.
Segun exposicién de Baptista (20 junio, 2009), indica que “en las redes
basadas en estructuras cliente-servidor, los servidores ponen a disposicion
de sus clientes recursos, servicios y aplicaciones. Dependiendo de qué
recursos ofrece el servidor y cuales se mantienen en los clientes se pueden
hacer distinciones entre distintas estructuras cliente-servidor.

En estas estructuras se diferencia:

e Donde se encuentran los datos.

¢ Donde se encuentran los programas de aplicacion.
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e Donde se presentan los datos.

A continuacion, se presentan brevemente los distintos conceptos.

e Sistema centralizado basado en el host (anfitrion).
Aqui, los datos, los programas de aplicacion y la presentacion se
encuentran en el servidor. La imagen final se transmite a los terminales
de los usuarios. Desde los terminales, las cadenas de caracteres de las
entradas de los usuarios se reenvian al host. Este concepto es el que sirve
de base para los mainframes.

e Pc. cliente y servidor host.
Los datos de aplicacion se conservan de forma centralizada en el servidor.
Con programas clientes de las aplicaciones, éstas se presentan en cada
estacion de trabajo. El lugar de trabajo suele ser un pc ejecutando, por
ejemplo, Windows.

e Estacion de trabajo cliente y servidor de archivo.
Los datos se encuentran en el servidor (generalmente en una base de
datos). Con una base de datos cliente se accede a esos datos desde
cualquier computadora. En el cliente se procesan los datos utilizando la
inteligencia del cliente. Cada computadora contiene aplicaciones con las
que se puede procesar los datos.

e Pccliente y servidor de aplicaciones.
En esta red se dispone al menos de dos servidores distintos. Uno de ellos
actla meramente como servidor de base de datos y el resto como servidor

de aplicaciones. Los servidores de aplicaciones de esta red también son



20

los responsables de acceso a las bases de datos. En las estaciones de
trabajo funcionan los clientes de los programas de aplicacion

correspondientes”.

1.8.6. PHP (PHP: Hypertext Preprocessor)

Concepto de PHP: Significa Preprocesador de hipertexto. (Es un acrénimo
recursivo, si puede entender lo que eso significa). PHP es un lenguaje de
scripting web integrado en HTML. Esto significa que el codigo PHP se
puede insertar en el HTML de una pagina web. Cuando se accede
a una pagina PHP , el servidor en el que reside la pagina lee o analiza el
codigo PHP. La salida de las funciones PHP en la pagina normalmente se
devuelve como codigo HTML, que el navegador puede leer. Debido a que
el codigo PHP se transforma en HTML antes de que se cargue la pagina, los
usuarios no pueden ver el cddigo PHP en una pagina. Esto hace que las
paginas PHP sean lo suficientemente seguras para acceder a bases de datos
y otra informacion segura.

Gran parte de la sintaxis de PHP se toma prestada de otros lenguajes como
C, Javay Perl. Sin embargo, PHP también tiene una serie de caracteristicas
unicas y funciones especificas. El objetivo del lenguaje es permitir a los
desarrolladores web escribir paginas generadas dinamicamente de forma
rapida y sencilla. PHP también es ideal para crear sitios web basados en

bases de datos. Si desea obtener més informacion sobre PHP, el sitio oficial

es PHP.net” (Christensson,2006).


https://fileinfo.com/extension/php
https://www.php.net/
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Segun Davila (2002), “PHP provee de una tecnologia similar a ASP para
insertar cédigo en las paginas HTML, pero PHP ademas de la tecnologia es
el lenguaje.

PHP es un lenguaje basado principalmente en C, C++ y Java, con los que
comparte practicamente toda su sintaxis y semantica, y aporta también
algunas caracteristicas de lenguajes interpretados como Perl y Bash. Debido
a esto, una de sus principales caracteristicas y una fortaleza a su favor es que
la curva de aprendizaje para programadores gque ya conozcan estos lenguajes
es muy suave, facilmente pueden comenzar a escribir codigo.

En cuanto a la tecnologia detras de PHP, ya en la version 3.0 el intérprete
de PHP era bastante mas rapido que los intérpretes existentes de ASP, lo que
junto con su buena integracién con el servidor HTTP Apache [URL 31] y su
capacidad de acceder a unos 20 sistemas de Bases de Datos distintos, lo ha
convertido en un fuerte competidor frente a las soluciones de Microsoft. Con
la versién 4.0 de PHP [URL 32] se ha perfeccionado la integracién de PHP
con otros servidores, ademas de Apache, como 1IS.

En el nivel méas béasico, PHP puede hacer cualquier cosa que un programa
CGI pueda hacer, como obtener datos de un formulario, generar paginas con
contenido dinamico, o enviar y recibir cookies. Quizas la mas poderosa y
significativa caracteristica de PHP es su soporte para un gran rango de bases
de datos”. Las siguientes bases de datos son soportadas segun como se

explica en la Tabla 2.
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Tabla 2

Bases de Datos

e AdabasD e  Microsoft SQL server
e dbm e mSQL

e dBase e MySQL

o filePro e ODBC

e Hyperwave e Oracle

e Informix e PostgreSQL

e InterBase e Solid

o LDAP e Sybase

Fuente: www.php.net

PHP también tiene soporte para hablar con otros servicios usando
protocolos como IMAP, SNMP, NNTP, POP3, y por supuesto HTTP.
PHP es un lenguaje basado en herramientas con licencia de software libre,
es decir, no hay que pagar ni licencias, ni esta limitado su uso.
¢Porque usar PHP?
De acuerdo al Blog Programacion “las encuestas de NetCraft, PHP es ahora
el mddulo mas popular para el servidor Apache, creciendo un 4% mensual
sobre la totalidad de sitios de Internet. Aqui contamos algunas de las razones
por la cual PHP se ha convertido en uno de los lenguajes de script mas
populares son: Velocidad, estabilidad, seguridad y simplicidad.
¢ Velocidad: No solo la velocidad de ejecucion, la cual es importante, sino
ademas no crear demoras en la maquina. Por esta razon no debe requerir
demasiados recursos de sistema. PHP se integra muy bien junto a otro
software, especialmente bajo ambientes UNIX, cuando se configura

como maddulo de Apache, esta listo para ser utilizado.



23

e Estabilidad: La velocidad no sirve de mucho si el sistema se cae cada
cierta cantidad de ejecuciones. Ninguna aplicacion es 100% libre de
errores, pero teniendo de respaldo una increible comunidad de
programadores y usuarios es mucho mas dificil que un error descubierto
sobreviva. PHP utiliza su propio sistema de administracion de recursos y
dispone de un sofisticado método de manejo de variables, conformando
un sistema robusto y estable.

e Seguridad: El sistema debe poseer protecciones contra ataques. PHP
provee diferentes niveles de seguridad, los cuales pueden ser
configurados.

o Simplicidad: Se les debe permitir a los programadores generar codigo
productivamente en el menor tiempo posible. Usuarios con experiencia
en C y C++ podréan utilizar PHP rapidamente”.

Ventajas adicionales de PHP

Segun Blog Programacion, “PHP funciona practicamente en cualquier

plataforma utilizando el mismo codigo fuente, pudiendo ser compilado y

ejecutado en algo asi como 25 plataformas, incluyendo diferentes versiones

de UNIX, Windows (95, 98, NT, ME, 2000, XP) y Macs. Como en todos los
sistemas se utiliza el mismo codigo base, los scripts pueden ser ejecutados

de manera independiente al Sistema Operativo.

Muchas interfaces distintas para cada tipo de servidor. PHP actualmente
se puede ejecutar bajo Apache, 1IS, AOLServer, Roxen y THTTPD. Otra

alternativa es configurarlo como modulo CGl.
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PHP es Open Source, lo cual significa que el usuario no depende de una
compafiia especifica para arreglar cosas que no funcionan, ademas no estas

forzado a pagar actualizaciones anuales para tener una version que funcione.

Para un desarrollo sobre plataformas UNIX o Linux, Perl y PHP son las
opciones, ambos excelentes. Para mucha gente PHP es mas simple a la hora
de escribir scripts, haciéndolo mas productivo en proyectos no tan grandes.

En ambientes Windows compite muy de cerca con ASP y Cold Fusion,
aqui la eleccion se basa en asuntos un poco mas técnicos y en la politica que
desee utilizarse para el sitio. ASP junto a IIS es probablemente més estable
que PHP con 1IS. Pero en términos puramente técnicos, PHP bajo Windows
NT es mucho mas estable que los otros dos (ademas de ser mas rapido y
utilizar menos recursos) De cualquier manera ASP ofrece una mejor
integracion con este ambiente sobre todo si se desea utilizar COM”.

Bases de datos

Para Peiro (2 de julio, 2020), “Una base de datos hace referencia al conjunto
de datos o informaciones determinadas que se pueden consultar de manera
agil, y segmentando las caracteristicas que se quieran destacar para concretar
mas la informacidn que se pretende revisar.

Si hablamos de una base de datos en el contexto informatico, hay que
sefialar que se trata de un programa o archivo electrénico en el que la
informacidn va organizada y estructurada en determinados campos que seran
de utilidad para el usuario”.

Sybase



25

Sybase se basa en el modelo relacional y soporta acceso programado e
interactivo al servidor de SQL o alguna aplicacion de Open Server. El
lenguaje de consultas basicas es SQL. Multiples sentencias SQL pueden
aumentarse con la programacion de constructores, tales como logica
condicional, llamadas a procedimientos y variables locales, éstos pueden
combinarse en un objeto de base de datos llamado procedimiento de
almacenamiento. Los procedimientos pueden regresar hileras de datos y
mensajes de error, ademas de regresar valores en variables de programacion
en el programa de aplicacion. Ademas, el servidor abierto de Sybase provee
un método consistente para recibir requerimientos SQL o RPC’s desde una
aplicacion basada en el conjunto de herramientas de SQL Sybase o desde
una aplicacion que usa la interfaz de cliente abierto de Sybase .

MySQL

MySQL es actualmente una de las bases de datos mas utilizadas en el
desarrollo de sistemas de informacion sobre Internet, ya que entre sus
caracteristicas tenemos eficiencia, seguridad, confiabilidad y rapidez en el
procesamiento.

MySQL es un potente servidor de bases de datos, utiliza el lenguaje de
consulta SQL. Para plataformas UNIX y OS/2 es gratuita, y para las
plataformas Microsoft existe un periodo de prueba de 30 dias.

Otras caracteristicas importantes son:

e Consume muy pocos recursos, tanto de CPU como de memoria.

e Licencia GPL a partir de la version 3.23.109.
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e Mayor velocidad tanto al conectar con el servidor como al ejecutar
selects y otras sentencias Sql.
e Mejores utilidades de administracion (backup, recuperacion de
errores, etc.).
¢ No hay limites en el tamafio de los registros.
e Mejor control de acceso, en el sentido de que usuarios tienen acceso a
qué tablas y con qué permisos.
Algunas desventajas que presenta MySQL son:
¢ No soporta transacciones, roll-backs ni subselects.
e No considera las claves foraneas. Ignora la integridad referencial,
dejandola en manos del programador de la aplicacion .
1.8.8. De laempresa CENCOMIN SRL.
Segln datos aportados por la administracion de la empresa: “La empresa
CENTRO COMERCIAL MINERO INDUSTRIAL S.R.L. (CENCOMIN
SRL); es una empresa con mas de 26 afios al servicio de la industria minera,
quimica, agricola e industria y comercio en general y cuenta con la
certificacion 1ISO 9001 en Gestidn de Calidad, dedicandose especialmente a
la comercializacion y distribucién de productos quimicos y reactivos
metalUrgicos, para el sector minero-industrial, especialmente para el proceso
de flotacion de minerales en las diversas plantas concentradoras,
comprometidos a satisfacer las necesidades y expectativas de sus clientes
con productos de marcas reconocidas, personal calificado, atencidn

personalizada, asesoria y servicio técnico. Cumplir con los requisitos del
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cliente, las normas legales y reglamentarias vigentes, los estandares de

calidad a todo nivel, asi como los de Medio Ambiente, Seguridad y Salud en

el Trabajo, es su meta”.

La administracion de CECOMIN aporta la siguiente informacién: “Para

poder ubicar la empresa se requieren sus datos legales como:

RUC: 20162911962

Razon Social: centro comercial minero industrial srl
Pagina Web: http://www.cencomin.com

Nombre Comercial: Cencomin Srl

Tipo Empresa: Soc. Com.Respons. Ltda
Condicion: Activo

Fecha Inicio Actividades: 21 / Julio / 1993
Actividades Comerciales:

= Vta. May. de Otros Productos.

= Fab. de Otros Prod. Quimicos Neop.

CllU: 51906

Direccion Legal: Av. Arequipa Nro. 340 Dpto. 106
Urbanizacion: Sta. Beatriz (a 2 Cdras. Estadio Nacional)
Distrito / Ciudad: Lima

Departamento: Lima, Perd

En el afio 2019, la directiva en su proyecto de expansion se dio cuenta

que debian dar un cambio en la empresa y comenzaron por plantear su vision
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y misién como base para su nuevo enfoque de trabajo. Por lo cual
establecieron de esta manera la Mision y Vision de la empresa.
Vision
Ser lider en la industria minera, quimica, agricola y comercio; bajo la
excelente calidad en la comercializacion, satisfaccion de nuestros clientes
como principal socio estratégico confiable y el continuo crecimiento
profesional de nuestro capital humano
Mision
Ofrecer productos y servicios de alta calidad competitiva que generen valor
a nuestros clientes a través de innovadoras soluciones quimico industriales”.
1.8.8.1 Organigrama
Figura 4

Organigrama
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1.8.8.2 Requerimiento
Una vez revisado el contexto problematico de la empresa, en torno a la
integracion de los procesos de compra y venta, donde se evidencio que llevan
un control de los procesos de compra y venta de manera desordenada
utilizando el aplicativo de Excel, pero en forma manual como si fuera un
cuaderno, porque solo utilizan férmulas con sumatoria, organizando la
informacidn en varios archivos con mdltiples hojas cada uno. Esta manera
de trabajar hace gue se disgregue y duplique la informacion, y no se sabe con
exactitud la informacion en tiempo real. los problemas relacionados a la
integracion de los procesos no son faciles de solucionar, ello se ve reflejado
en el manejo de los tiempos de las empresas y la optimizacion financiera.
Los directivos de CENCOMIN, en su proyecto de expansion de dieron
cuenta que debian dar un cambio en la empresa y comenzaron a plantear la
posibilidad la creacion e implementacion de un sistema web para la
integracion de los procesos y la normalizacion de los datos para la
operatividad de los procesos neurélgicos de la organizacion como compra y
venta, pero la herramienta tendra que ser de un bajo costo e implementar los
beneficios de las grandes herramientas como los sistemas ERP. Es alli
cuando se inicia el trabajo de investigacion realizando la ingenieria de

requerimientos e inicio del desarrollo del sistema.

1.8.8.2 Expectativas
Los directivos de la empresa CENCOMIN, buscan mejorar los procesos de

compra y ventas de la organizacion a través de la implementacion de un
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sistema de informacion, con ARQUITECTURA CLIENTE-SERVIDOR,

para lo cual se utilizaron las siguientes herramientas:

e Servicio de Hosting para alojar el sistema y base de datos.
e Software de modelamiento: StarUml.

e Software de desarrollo: NetBeans y PHP para las interfaces de nuestro
sistema.

e Software de base de datos: MySQL ya que es una base de datos que
tiene una version gratuita.

e UnaPC minimo de 4 Gb de RAM, con 2.6 GHz de Procesador, un
disco duro de 500 GB (minimo).

e El costo de implementacion del sistema sea moderado

e Reduccion del tiempo para la realizacion de procesos

¢ Facilidad del manejo de los procesos en el sistema de informacién
¢ Interfaz del sistema amigable y facil de usar

e Capacitacion a los involucrados en los procesos

e Mayor rapidez en la venta de sus productos

e El sistema deberé facilitar el proceso de control del stock de los
productos.

El sistema WEB para Cencomin esta conformado por 10 médulos de los cuales 7
son funcionales y 3 son informativos, estos son los siguientes;

Escritorio Ventas Consulta de compras

Almacén Accesos Consulta de ventas

Compras Configuracion Manual de usuario
Acerca de

Se identificaron y desarrollaron los siguientes casos de uso:

General Finalizacion de ventas ~ Generacion de reportes
Atencién al cliente Gestionar productos Registro de usuario
Generacion de ventas Gestionar clientes Administrador



1.8.8.3 Diagrama de casos de uso
Figura 5
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Figura 6

Diagrama de Caso de Uso: Atencion al Cliente
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Figura7

Diagrama de Caso de Uso : Generacién de Venta
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Figura 8

Diagrama de Caso de Uso : Finalizacion de la Venta
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Figura 9

Diagrama de Caso de Uso : Gestionar Productos
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Figura 10

Diagrama de Caso de Uso: Gestionar cliente
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Figura 11

Diagrama de Caso de Uso: Generacion Registro Usuario
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Figura 12

Diagrama de Caso de Uso: Generacidn de Reportes
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Figura 13
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1.8.8.5 Diagramas de despliegue

Despliegue Acceso
Acceso administrativo: Este caso de uso es iniciado por el

administrador y/o personal autorizado. Valida al usuario mediante un
login y password a ser validado con su respectivo registro de usuario

para asi poder manejar el sistema.

Figura 14

Despliegue de acceso
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Despliegue generacion de venta
Generacion de venta: En este caso de uso una vez generada la venta se
procedera a generar el comprobante de pago, el cual puede ser: factura o

boleta.
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Figura 15

Despliegue Generacion de Venta
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Fuente: Elaboracién propia

Despliegue Gestidn de productos

Mantenimiento producto: En este caso se procede a registrar los productos y

actualizar el stock en venta.
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Figura 16
Despliegue Gestionar Productos
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Despliegue Gestion de cliente

Mantenimiento Cliente: En este caso se procede a registrar los clientes que

adquieren el producto.

Figura 17
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Despliegue generacidn de registro usuario
Ingreso de usuario: En este caso se procede a registrar a los empleados que
trabajaran en la empresa previa solicitud de datos del personal al
administrador.

Figura 18

Despliegue Generacion de Registro Usuario
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Despliegue Generacién de reportes

Generacion de reportes: Este caso de uso se inicia cuando el administrador
desea realizar los reportes de las ventas al dia y la lista de clientes que

adquieren el producto.



Figura 19

Despliegue Generacion de Reportes
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1.8.8.6 Diagramas de secuencia

Descripcion de los actores

Impresidn dela documentacian
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Administrador: tiene privilegios en todo el sistema, ya sea para modificar

datos de su personal como realizar consultas del progreso de las ventas.

Cliente: son los usuarios que realizan los pedidos a la empresa para adquirir

sus productos.

Vendedor: Es el que registra los datos de los clientes, ademas es el

encargado de realizar las ventas, generar los documentos de pago, imprimir

comprobantes y finalmente la entrega de los productos al cliente.



DIAGRAMA DE SECUENCIA

Figura 20

Diagrama de Secuencia Acceso
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DIAGRAMA DE COLABORACION

Figura 21
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1.8.8.7 Modelamiento de la base de datos

Figura 22
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1.8.8.8 Modelo Fisico de la base de datos

Figura 23

Modelo Fisico de la Base de Datos
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1.8.8.9 Diccionario de datos

Tabla 3
Articulo
Columna Tipo Nulo|Predeterminado Comentarios
idarticulo (Primaria)| int(11) No
idcategoria int(11) No
codigo varchar(50) | Si NULL
nombre varchar(100)| No
stock int(11) Si NULL
descripcion varchar(256)| Si NULL
imagen varchar(50) | Si NULL
condicion tinyint(4) | Si 1
Tabla 4
Indices
Nombre de| .. Uni |Empaq| Colum | Cardinal | Cotejami | Nu | Coment
la clave Tipo co |uetado| na idad ento lo| ario
PRIMARY |BTREE| Si | No ida{(t)icu 11 A |No
r’llolggré—u BTREE | Si No [nombre 11 A No
fk_articulo :
categoria_id | BTREE | No | No 'dgfitaeg 1 A |No
X
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Tabla 5
Categoria
Columna Tipo Nulo Predeterminado Comentarios
idcategoria (Primaria) int(11) No
nombre varchar(50) No
descripcion varchar(256) Si NULL
condicion tinyint(4) No 1
Tabla 6
Indices
) Em
“Nombre de la “Tipo” “Unic| pag | “Column | “Cardinalid | “Cotejamie | “Nu “Comenta
clave” 0” |ueta a” ad” nto” lo” rio”
do
PRIMARY srree | si [No[9%°9°| g A |No
Eombre_UNlQU BTREE | Si |No|nombre 0 A No




Tabla 7

Comprobante de pago
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Columna Tipo  |Nulo|Predeterminado| Comentarios

id_comp_pago (Primaria) int(11) No
nombre varchar(45)| No
serie_comprobante varchar(3) | No
num_comprobante varchar(7) | No
condicion tinyint(1) | No
Tabla 8
Indices

Nombre de il o ;

Tipo | Unico Empgqu Columna Cardlgallda Cotejamient | Nul | Comentari

la clave etado (0] (] (0]

PRIMARY |BTREE| si No | 'd-comp_ 3 A No
pago




Tabla9

Datos Negocio
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Columna Tipo Nulo|Predeterminado Comentarios

id_negocio (Primaria)| int(11) No

nombre varchar(80) | No

ndocumento varchar(20) | No

documento int(11) No

direccion varchar(100)| No

telefono int(20) No

email varchar(100)| Si NULL
logo varchar(50) | Si NULL
pais varchar(50) | Si NULL
ciudad varchar(50) | Si NULL
nombre_impuesto varchar(10) | No
monto_impuesto float(4,2) | No

moneda varchar(10) | No

simbolo varchar(10) | No

condicion tinyint(4) | No 1




49

Tabla 10
indices
Nombre de Tipo Qn Empaq | Column |Cardinalid| Cotejamie | Nul Comenta
la clave ico| uetado a ad nto 0 rio
PRIMARY | BTrRee | si| No id—c?ggo 0 A No
Tabla 11
Detalle Ingreso
Columna Tipo Nulo|Predeterminado| Comentarios
iddetalle_ingreso (Primaria) int(11) No
idingreso int(11) No
idarticulo int(11) No
cantidad int(11) No
precio_compra decimal(11,2)| No
precio_venta decimal(11,2)| No
estado tinyint(4) No 1
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Tabla 12
Indices
Nombredela | . Uni | Empaque |Column|Cardinal | Cotejami| Nu | Coment
clave Tipo co tado a idad ento lo| ario
PRIMARY  |sTreg| si | No [ldetallef 4y A |No
_ingreso
‘;‘;iféi"e—ingr BTREE| No [ No idi”gres 8 A [No
Eliiieéille_artic sTree| No No idar(t)icul 3 A NG
Tabla 13
Detalle Venta
Columna Tipo Nulo|Predeterminado| Comentarios
iddetalle_venta (Primaria) int(11) No
idventa int(11) No
idarticulo int(11) No
cantidad int(11) No
precio_venta decimal(11,2)| No
descuento decimal(11,2)| No
estado tinyint(4) | No 1
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Tabla 14
Indices
Nombre de la . - . |Empaq| Column Ca_rdi Cotejam |[Nu| Comen
clave Tipo |Unico uetado a nagda iento |lo| tario

PRIMARY srree| si | No ['99CRMEl 0 1A INo
_venta

Zl:l?sieitg)l(le_venta_v BTREE | No No | idventa 9 A No

:Ezgle;a_lil&venta_a sTree | No No idar:)icul 7 A No

Tabla 15

Ingreso

Columna Tipo Nulo | Predeterminado Comentarios

idingreso (Primaria) int(11) No

idproveedor int(11) No

idusuario int(11) Si NULL

tipo_comprobante varchar(20) | No

serie_comprobante varchar(7) Si NULL

num_comprobante varchar(10) | No

fecha_hora datetime No

impuesto decimal(4,2) | No

total_compra decimal(11,2) | No

estado varchar(20) | No
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Tabla 16
Indices
Empa . .
Nombre de la Tipo |Unico| queta [ Columna Ca}rdln Cotejami | Nu Com_ent
clave do alidad ento lo| ario
PRIMARY BTREE| Si No |idingreso 8 A No
fk_ln_greso_pers sTree| No No idproveed 5 A No
ona_idx or
fk_ingreso_usua | groee | No | No |idusuario| 1 A |si
rio_idx
Tabla 17
Permiso
Columna Tipo  [Nulo|Predeterminado Comentarios
idpermiso (Primaria)| int(11) No
nombre varchar(30)] No
Tabla 18
Indices
Nombre de| TIPO | Uni [ Empaque Cardin| Cotejamie |Nul | Comenta
Columna | Z}. .
la clave co tado alidad nto 0 rio
PRIMARY |[BTREE| Si No idpermiso 8 A No
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Tabla 19
Persona
Columna Tipo Nulo|Predeterminado Comentarios
idpersona (Primaria)| int(11) No
tipo_persona varchar(20) | No
nombre varchar(100)| No
tipo_documento varchar(20) | Si NULL
num_documento varchar(20) | Si NULL
direccion varchar(70) | Si NULL
telefono varchar(20) | Si NULL
email varchar(50) | Si NULL
Tabla 20
Indices
Nombre de Tipo Uni | Empaq | Colum |Cardinalid| Cotejamie | Nul Com_enta
la clave co |uetado| na ad nto 0 rio
PRIMARY [BTREE | Si [ No idpnegso 9 A |No
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Tabla 21
Usuario
Columna Tipo Nulo|Predeterminado Comentarios
idusuario (Primaria)| int(11) No
nombre varchar(100)| No
tipo_documento varchar(20) | No
num_documento varchar(20) | No
direccion varchar(70) | Si NULL
telefono varchar(20) | Si NULL
email varchar(50) | Si NULL
cargo varchar(20) | Si NULL
login varchar(20) | No
clave varchar(64) | No
imagen varchar(50) | No
condicion tinyint(4) | No 1
Tabla 22
Indices
Nombre de Tipo |Unico Empaq Columna Cardinali C(_)tejam Nul Comen
la clave uetado dad iento o | tario
PRIMARY |BTREE | Si No idusuario 2 A No
Bgin—UNIQ BTREE Si No login 2 A No
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Tabla 23

Usuario permiso

Columna Tipo [Nulo|Predeterminado| Comentarios

idusuario_permiso (Primaria)| int(11) No

idusuario int(11) No
idpermiso int(11) No
Tabla 24
Indices
Emp . .
Nombre de la . - Cardina |Cotejam |[Nu| Comen
Tipo |Unico|aque| Columna . . .
clave lidad iento | lo| tario
tado
PRIMARY BTREE| Si | No |!dUSU@MOP| g A [No
ermiso
fk__u_permlso_us BTREE| No | No [idusuario 3 A No
uario_idx
fk_u_suarlo_perm BTREE| No | No [idpermiso 8 A No
iSO_idx
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Tabla 25

Venta
Columna Tipo Nulo|Predeterminado Comentarios

idventa (Primaria) [int(11) No

idcliente int(11) No

idusuario int(11) No

tipo_comprobante |varchar(20) [No

serie_comprobante|varchar(7) Si INULL

num_comprobante |varchar(10) |No

fecha hora datetime No

impuesto decimal(4,2) |Si |NULL

total_venta decimal(11,2)|Si  |NULL

estado varchar(20) |Si |NULL

Tabla 26

Indices

Nombre de la Tipo Unic | Empaqu | Column Ca_rdina C<_)teja Nulo Comen

clave 0 etado a lidad |miento tario

PRIMARY BTREE| Si No idventa 8 A No

fk_venta_person -

2 Tdx BTREE| NoO No idcliente 4 A No
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Nombre de la . Unic | Empaqu | Column | Cardina | Coteja Comen
Tipo ; . Nulo .
clave 0 etado a lidad |[miento tario
fk_yenta_usuar stree | No No idusuari 1 A No
10_idx 0

1.8.8.9 Prototipo del sistema

Figura 24

Ingreso al Sistema

Ingrese sus datos de Acceso

Ingresar
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Fuente: Sistema web: http://proyectsystems.com/cencomin/vistas/login.html

Figura 25
Opciones Principales

$/. 4434.44 Sf. 2232.56

Compras ventas

Ventas @

5

Clientes

Cliantes @

ARTICULDS

8

Proveedores

Compras de los ultimos 10 dias

[ # Compras en S, de los dftimos 10 diss
4500

4000
3500
3000
2500

2000

avectsvsterns, comdcencaminAvistasfescritarionhn

Fuente: Sistema web

Figura 26
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Fuente: Sistema web

Figura 27
Busqueda de Clientes

Clientes

Lo ] o L] e - —
Opciones v Nombre C Documento $ Numero Telefono $  Email 41
|:‘n BREXIA GOLDPLATA PERU SAC. DI 20513188626 201-2330 Vietor.chumbe@brexia.pe
|:‘n CORPORACION MIMNERA TOMA LA MANG SA. DI 20515464311 g1latono cpuchocl2@gmail.com
|:\n CORIPUNO SAC DI 20406330361 DET307T20 jmerma@ceripuno.com.pe
|:‘n MIMERA SANTA MARIA SAL. DI 20432280314 0B66-33387 Logistica santamaria@hotmail.com
|:‘ n MINERA GERMAMNIA SA. DNl 20507429881 4051674 934223309 GARBACIONESEVAR GMAIL.COM
Opciones Nombre Documento Numero Telefono Email
IMostrande 1 a5 de 5 registros Anterior ‘T‘ Siguiente

Fuente: Sistema web

Figura 28
Busqueda de Articulos

Articulo B

e S —

| Copy H Excel

opciones v Nombre ¢ categoria & codigo & Stock & Imagen £ Descripcion ¢ Estado
(2] x| ACEITEDE PRODUCTG 00001 T84 & producto quimico
o FIND QUIMICOS ‘ /]
(] x| herofloat PRODUCTG 00002 411 % Elpromotor ARROFLOAT 31 es una mezcta de dcdos ditiofosforicos
o QUIMICOS ‘ g o 4cido cresilico; los promotores AEROFLOAT 21 contienen una

pequefia cantidad de promeotor secundaria
(2] x| BISULFITODE  FRODUCTO 00003 123 % Esunasolucén quimica cuya concentracion mediz e3 del 26 %,
o S0DIO QUIMICOS ‘ (] expresada como 502,y su férmula es NaH503.
|_|n DITIOFOSFATOS ~ PRODUCTG 00004 504 V] Los dicticfesfatos son ésteres secundarios del dcido diticfosférico v
o QUIMICOS ‘ ] se fabrican haeiendo reaccionar pentasulfure de fésfore y aleohol.
|_|u DOWFROTH - PRODUCTD 00005 750 ] {éter poliglicélico): su mayor peso molecular lo hace menos volatil
o 250 QUIMICOS ' ' que el MIBC, Genera una espurma muy estable debide a que

favorece el arrastre de agua
|_|u FLOCULANTE PRODUCTD 000G 210 El Floculante Magnafloc es una sustancia quimica que aglutina

sélides en suspensién, provocande su precipitacién,

-
‘\

MAGHAFLOC QUIMICOS

Fuente: Sistema web



Figura 29
Tabla de Productos
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Articulo

Nombre(*}:

bisulfito

Stock(*)

500

Imagen:

Seleccionar archivo | Minglin archive selecdionads

Bl Guardar | & Cancelar

Categoria(*}:
PRODUCTO QUIMICOS

Descripcion

Deseripeion

Codigo!

Ooooog

Generar | Imprimir

Fuente: Sistema web

Figura 30
Tabla de Clientes
(lientes
Nombre(*) Tipo Dcumento(*)
MINA SANTA MARIA DI ¥
Niimera Documenta(*) Direccion
20100005566 LAS GARDERIAS
Telefono Email
002592780 MINASANTA MARIA|

G Guardar | @ Cancelar

Fuente: Sistema web




Figura 31
Tabla de Categorias
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Categoria
Nombre{*) Descripcion
Mombre Deseripeion

BlGuardar | @ Cancalar

Fuente: Sistema web

Consultas
Figura 32

Consulta de Productos

Articulo B IEERE,

E‘ ‘E E‘ ‘F‘ Buscar:
Opciones»  Nombre ) Categoria & Codigo & Stock & Imagen §  Descripeion & Estade O
ﬂn BSULFTO  PRODUCTC 00003 133 \ Es uniz solucion U imica cuys concentracion media es dal 26 %,
N DESODIO  QUIMICOS ‘ / exprasaz como 502,y su férmula es NaHS03.
Opciones ~ Nombre  Categoria  Codigo  Stock  Imagen  Descripcion Estado
Mostrando L a L de L registros (filtrados de 13 registros) Anterior T‘ Simuiente

Fuente: Sistema web



Figura 33

Consulta de Ventas

Consulta de Ventas por Facha
Fecha Inicio FechaFin Cliente
01/02/2021 0 02/03/2021 0 BREXIA GOLDPLATA PERU SAC. v
Fecha v Usuario & Cliente & Comprabante & Nilmero S Total Ventas S Impuesto O Estado O
0210219 admin BREXAGOLDPLATA  Factura 0349209393 118,00 1200
PERU SAL
0210219 admin BREXIAGOLDPLATA  Factura 035 0000007 14750 1200
PERU SAL
0210219 admin BREXAGOLDPLATA  Factura 035 0000008 20060 1200
PERU SAL
Fecha Usuario Proveedor Comprobante Nimero Total Compra Impuesto Estado
Mostrando 1 a 3 de 3 registros Anterior | 1 | Siguiente

Fuente: Sistema web

Figura 34

Consulta de Compras

Consulta de Ventas por Fecha

FechaInicio Fecha Fin Cliente
0170272021 () 02/03/2021 () BIMERA SANTA MARIA S.A.C. -

Fecha - Usuario < cliente < comprobante < Nidmero £ Total Ventas < Impuesto £ Estado £
2021-02-19 admin MIMNERA SAMTA Factura 035 0000003 145.14 ig.00 Aceptado
MARIA SALC.
2021-02-18 admin MINERA SAMTA Factura 035 0000004 1.8 ig.00 Aceptado
MARIA SAC.
2021-02-19 admin MINERA SAMTA Factura 035 0000006 1298.00 18.00 Aceptada
MARIA SAC.
2021-02-18 admin MINERA SAMTA Factura 035 0000003 6136 1800 Aceptado
MARIA SALC.
Fecha Usuario Proveedor Comprobante Nimero Total Compra Impuesto Estado
Anterior 1 Siguiente

Mostrande 1 a4 de 4 registros

Fuente: Sistema web




Figura 35

Reportes de Ventas Diarias
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Opciones Fecha

2021-02-
19

2021-02-
19

2021-02-
19

2021-02-
19

2021-02-
19

2021-02-
19

2021-02-
19

2021-02-
19

2021-02-
17

2021-02-
19

CENCOMIN S.R.L [CENCOMIN S.R.L

Cliente
MINERA SANTA MARIA S.A.C.
BREXIA GOLDPLATA PERU S.

AC.
BREXIA GOLDPLATA PERU S.

AC.

MINERA SANTA MARIA S.A.C.
CORPORACION MINERA TOMA
LA MANO S.A.

MINERA SANTA MARIA S.A.C.
MINERA SANTA MARIA S.A.C.
CORIPUNO S.AC.

CORIPUNO S.AC.

BREXIA GOLDPLATA PERU S.
ALC.

Usuario Documento NOmero

admin

admin

admin

admin

admin

admin

admin

admin

admin

admin

Factura

Factura

Factura

Factura

Factura

Factura

Factura

Factura

Factura

Factura

035
0000009

035
0000008

035
0ooooo?

035
0000006

035
0000005

035
0000004

035
0000003

035
0000002

035
0000001

034-
9999999

Total

Venta

61.36

200.60

147.50

1298.00

259.60

1.18

145.14

1.18

21830

118.00

Estado
Aceptado
Aceptado
Aceptado
Aceptado
Aceptado
Aceptado
Aceptado
Aceptado
Aceptado

Aceptado

Fuente: Sistema web

1.8.8.10 Pruebas del sistema

Esta fase se realiza para verificar el correcto funcionamiento del sistema

informéatico implementado, se realizan pruebas reales enfocadas en la

robustez y funcionalidad del sistema.

a) Prueba de robustez del sistema

Se realizd una completa verificacion del sistema, determinandose que

todos los mddulos trabajan juntos y sin errores.
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b) Pruebas de funcionalidad del Sistema
Se realizé el desarrollo funcional del sistema, verificando la aceptacion
de los datos, procesos, analizando los resultados obtenidos de una

manera correcta.

Tabla 27

Prueba de Inicio de Sistema

Pruebas de Inicio de Sesién

Verificar que todos los usuarios del sistema puedan iniciar sesion

Objetivo
correctamente
s Esta prueba es para verificar el acceso correcto de inicio de
Descripcion - .
sesion de todos los usuarios
Entradas Nombre de usuario y clave de acceso
Salidas Se muestra el mensaje de bienvenida o de error al usuario

Elaboracién Propia

Tabla 28

Prueba Creacién de Nuevos Usuarios

Pruebas de Creacién de nuevos usuarios

Verificar que el usuario administrador del sistema pueda crear

Obijetivo .
nUevos usuarios
Descrincion Esta prueba verifica que el usuario administrador del sistema
P pueda crear con éxito nuevos usuarios
Entradas Datos del usuario nuevo
Salidas Se muestra el mensaje de éxito o de error de creacion de usuario

Elaboracidn Propia

Tabla 29

Prueba Creacidn de Registros de Ventas
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Pruebas de Creacion de registros de ventas

- Verificar que el usuario con perfil de ventas en el sistema pueda
Objetivo . g . .
registrar la venta con éxito a través del sistema.

Esta prueba verifica que el usuario encargado de realizar la venta

Descripcion . . -
en el sistema registrar con éxito la venta
Entradas Datos para la venta
Salidas Se muestra el mensaje de éxito o de error de en venta

Elaboracidn Propia

Tabla 30

Prueba Creacion de Registros de Compras

Pruebas de Creacion de registros de compras

Obietivo Verificar que el usuario con perfil de compras en el sistema
. pueda registrar la compra con éxito a traves del sistema.

Esta prueba verifica que el usuario encargado de realizar la

Descripcion . . -

compra en el sistema registrar con éxito la compra
Entradas Datos para la compra
Salidas Se muestra el mensaje de éxito o de error de en compra

Elaboracién Propia

Tabla 31

Prueba de Impresion

Pruebas de impresion

Obietivo Verificar que los usuarios con perfil de impresion puedan
J realizar las impresiones de documentos

Esta prueba verifica que el usuario encargado de realizar la
Descripcion  impresién de comprobantes de pago y reportes en el sistema lo
realice con éxito

Entradas Tipo de comprobante o reporte a imprimir

Salidas Comprobante o reporte impreso
Elaboracién Propia

Tabla 32

Prueba de Procesos realizados por Usuarios
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Pruebas de procesos realizados por usuarios

Verificar que cada usuario esté satisfecho con los resultados de

Objetivo i
los procesos implementados
. Esta prueba verifica que el usuario encargado de realizar el
Descripcion : . - .
proceso en el sistema lo realice con éxito y esté satisfecho.
Entradas Requerimientos del sistema
Salidas Registro de respuesta emitida por el usuario al finalizar el

proceso.
Elaboracién Propia

Finalizadas las pruebas el usuario dio su conformidad al sistema informaético
implementado, mostrando su plena satisfaccion.

1.8.8.11 Desarrollo del Script de la base de datos y sistema

Figura 36

Script del Sistema

SQL_MODE = "NO_AUTO_VALUE_ON_ZERO";
AUTOCOMMIT = 0;

J

time_zone = "+00:00";




CREATE TABLE "articulo” (
“idarticulo” int(11) NOT NULL,
“idcategoria” int(11) NOT NULL,
“codigo® varchar(50) DEFAULT NULL,
“nombre” varchar(100) NOT NULL,
“stock™ int(11) DEFAULT NULL,
“descripcion” varchar(256) DEFAULT NULL,
“imagen® varchar(50) DEFAULT NULL,
“condicion® tinyint(4) DEFAULT '1'

) ENGINE=InnoDB DEFAULT CHARSET=utf8;

47. INSERT INTO "articulo” ( idarticulo’, “idcategoria’, “codigo , ~nom
bre’, “stock’, “descripcion’, “imagen’, “condicion’) VALUES

48. (2, 3, '00001', 'ACEITE DE PINO', 784, 'producto quimico', 'default
.svg', 1),

49. (3, 3, '00002', 'Aerofloat', 411, 'El1 promotor AEROFLOAT 31 es una
mezcla de acidos ditiofosforicos con acido cresilico; los promotores
AEROFLOAT 31 contienen una pequena cantidad de promotor secundaria',
‘default.svg', 1),

50. (4, 3, '©0003', 'BISULFITO DE SODIO', 133, 'Es una solucién quimica

cuya concentracion media es del 26 %, expresada como S02, y su formu
la es NaHS03.', ‘'default.svg', 1),

51. (5, 3, '00004', 'DITIOFOSFATOS', 504, 'Los diotiofosfatos son éster
es secundarios del acido ditiofosfdérico y se fabrican haciendo reacci
onar pentasulfuro de fésforo y alcohol.', ‘'default.svg', 1),

52. (6, 3, '00005', 'DOWFROTH - 250', 750, '(éter poliglicélico): su ma
yor peso molecular lo hace menos volatil que el MIBC. Genera una espu
ma muy estable debido a que favorece el arrastre de agua', 'default.s
vg', 1),

53. (7, 3, '00006', 'FLOCULANTE MAGNAFLOC', 210, 'El Floculante Magnafl
oC es una sustancia quimica que aglutina s6lidos en suspensidn, provo
cando su precipitacién.', 'default.svg', 1),

54. (8, 3, '00007', 'HIDROXIDO DE POTASIO', 875, 'Conocido como potasa
caustica. Es un compuesto quimico inorganico de fdérmula KOH, tanto €l

como el hidrdéxido de sodio (NaOH', 'default.svg', 1),




55. (9, 3, '00008', 'HiDROXIDO DE SODIO', 854, 'El Hidréxido de Sodio (

NaOH) también es conocido como Hidréxido Sédico, Sosa Caustica o Soda
Caustica', 'default.svg', 1),

56. (10, 3, '00009', 'METIL ISOBUTIL CETONA (MIBC)', 1994, 'El Metil Is
obutil Cetona (MIBC) es el espumante mas utilizado en la industria, e
s un liquido incoloro, inflamable y téxico de olor parecido al de la
acetona y el alcanfor', 'default.svg', 1),

57. (11, 3, '00010', 'SULFATO DE COBRE', 41, 'El sulfato de cobre, tamb
ién llamado sulfato cuprico (CuS04), vitriolo azul, piedra azul, capa
rrosa azul, vitriolo romano o calcantita es un compuesto quimico deri
vado del cobre que forma cristales azules, solubles en agua y metanol

y ligeramente solubles', ‘'default.svg', 1),

58. (12, 3, '0001l1', 'SULFATO DE ZINC', 1436, 'El sulfato de zinc, vitr
iolo blanco, vitriolo de Goslar, Goslarita o caparrosa blanca es un c
ompuesto quimico cristalino, incoloro y soluble en agua, de férmula Z
nS04', ‘'default.svg', 1),

59. (13, 3, '@0012', 'SULFITO DE SODIO', 550, 'El sulfito de sodio o su
1fito soédico es un compuesto incoloro, producto de la reaccion del ac
ido sulfuroso con hidréxido de sodio. En agua se disuelve con reaccio
n ligeramente bdsica. Es ligeramente higroscépico.', 'default.svg', 1
)J

60. (14, 3, '00015', 'XANTATO', 521, 'En la industria minera EL XANTATO

es usado como agente colector en la flotacidon de minerales de sulfur
0, elementos metalicos tales como cobre, plata y oro y bastantes mine
rales oxidados de plomo y cobre.', 'default.svg', 1);

CREATE TABLE " categoria (
“idcategoria’ int(11) NOT NULL,
“nombre” varchar(50) NOT NULL,
“descripcion” varchar(256) DEFAULT NULL,
“condicion® tinyint(4) NOT NULL DEFAULT '1°
) ENGINE=InnoDB DEFAULT CHARSET=utf8;

79. INSERT INTO " categoria” ( idcategoria, “nombre’, “descripcion’, “c
ondicion”) VALUES




(3, 'PRODUCTO QUIMICOS',

" comp_pago”
“id_comp_pago”
“nombre’ (45)
“serie_comprobante’
“nhum_comprobante”
“condicion®

) ENGINE=InnoDB

" comp_pago”

(11)

(1)

"producto quimico', 1);

(

3

(3)
(7)

CHARSET=1atinil;

("id_comp pago’, “nombre’, “serie_comproban

te’, “num_comprobante’, "condicion’)

101. (1,
102. (2,
I EY
104.
105.
106.
107.
108.
100.
110.
111.
112.
113.
114.
115.
116.
117.
118.
119.
120.
121.
122.
123.

'Ticket',
'Boleta’,
'Factura’',

‘010",
‘001",
L EV

)

“id negocio”
“nombre”

“ndocumento”
“documento”

(11)
(80)

(11)
“direccion”
“telefono”
“email”
“logo”
“pais”
“ciudad”

(20)
(100)
(50)
(50)
(50)
"nombre_impuesto’
“monto_impuesto”

“datos_negocio”

'9999999', 1),
'9999999', 1),
'9999998", 1);

(

(20)

(100)




124. “moneda’ varchar(1@) NOT NULL,

125. “simbolo” varchar(10) NOT NULL,

126. ~condicion” tinyint(4) NOT NULL DEFAULT '1'

127. ) ENGINE=InnoDB DEFAULT CHARSET=latinl;

128.

129.

130.

131.

132.

133. INSERT INTO "datos_negocio™ (" id_negocio’, “nombre’, ~ndocumento’,
“documento”, “direccion’, “telefono , "email’, “logo , " pais , "ciuda
d ', “nombre_impuesto’, monto impuesto , “moneda’, “simbolo’, "condic
ion™) VALUES

134. (2, 'CENCOMIN S.R.L', 'RUC', 2147483647, 'AV.AREQUIPA 301 OFICINA 1
01 - CERCADO DE LIMA', 3520063, 'cencomin@proyectsystems.com', '16137
62497 .png', 'Peru', 'Arequipa', 'IGV', 18.00, 'SOLES', 'S/.', 1);

135.

136.

137.

138.

139.

140.

141.

142. CREATE TABLE “detalle ingreso™ (

143. " iddetalle ingreso’ int(11) NOT NULL,

144, " idingreso’ int(11) NOT NULL,

145. " idarticulo’ int(11) NOT NULL,

146. " cantidad® int(11) NOT NULL,

147. " precio_compra’ decimal(11,2) NOT NULL,

148. " precio venta’ decimal(11,2) NOT NULL,

149. “estado” tinyint(4) NOT NULL DEFAULT '1°

150. ) ENGINE=InnoDB DEFAULT CHARSET=utf8;

151.

152.

153.

154.

1lis15,

156. INSERT INTO “detalle_ingreso” ( iddetalle ingreso , "~ idingreso™, i
darticulo™, “cantidad’, “precio_compra’, "precio_venta , “estado’) VA
LUES

157. (2, 2, 1, 1.00, 1.00, 1),

158. (3, 3, 1000, 1.00, 1.00, 1),

159. (4, 4, 650, 1.00, 1.00, 1),

160. (5, 5, 180, 1.00, 1.00, 1),

161. (6, 6, 650, 1.00, 1.00, 1),




162. (7, 6, 10, 890, 1.00, 1.00, 1),

163. (8, 7, 12, 560, 1.00, 1.00, 1),

164. (9, 7, 13, 650, 1.00, 1.00, 1),

165. (10, 8, 5, 20, 1.00, 1.00, 1),

166. (11, 8, 4, 50, 1.00, 1.00, 1),

167. (12, 9, 10, 250, 1.00, 1.00, 1),

168. (13, 10, 2, 684, 1.00, 1.00, 1);

169.

170.

171.

172.

173. DELIMITER $$%

174. TRIGGER "tr_updStockIngreso" “detalle_ingres
o FOR EACH

175. articulo stock=stock + NEW.cantidad

176. articulo.idarticulo = NEW.idarticulo;

177.

178. $$

179. DELIMITER ;

180. DELIMITER $$%

181. TRIGGER " tr_updStock_ingreso_anulado”
le_ingreso” FOR EACH

182. articulo stock=stock - NEW.cantidad

183. articulo.idarticulo = NEW.idarticulo;

184.

185. $$

186. DELIMITER ;

187.

188.

189.

190.

191.

192.

193.

194. “detalle venta® (

195. “iddetalle venta® (11)

196. “idventa’ (11)

197. “idarticulo’ (11)

198. " cantidad® (11) ,

199. “precio_venta’ (11,2)

200. “descuento’ (11,2)

201. “estado’ (4)

202. ) ENGINE=InnoDB CHARSET=utf8;

203.

204,




205.

206.

207.

208. “detalle venta® (" iddetalle venta, “idventa’, "idartic
ulo®, “cantidad’, “precio venta', “descuento , “estado’)

209. (4, 4, 3, 100, 1.00, 0.00, 1),

210. (5, 5, 185, 1.00, 0.00, 1),

211. (6, 13, 180, 1.00, 0.00, 1),

212. (7, 9, 123, 1.00, 0.00, 1),

213. (8, 8, 9, 125, 1.00, 0.00, 1),

214. (9, 9, 3, 120, 1.00, 0.00, 1),

215. (10, 9, 4, 100, 1.00, 0.00, 1),

216. (11, 10, 6, 1100, 1.00, 0.00, 1),

217. (12, 11, 5, 125, 1.00, ©0.00, 1),

218. (13, 12, 13, 150, 1.00, 0.00, 1),

219. (14, 12, 12, 20, 1.00, 0.00, 1),

220. (15, 13, 5, 52, 1.00, 0.00, 1);

221.

222.

223.

224,

225. DELIMITER $%

226. TRIGGER "tr udpStockVenta® “detalle venta®
OR EACH

227. articulo stock = stock - NEW.cantidad

228. articulo.idarticulo NEW.idarticulo;

229.

230. $%

231. DELIMITER ;

232. DELIMITER $%

233. TRIGGER "tr updStock venta anulado® “detalle
_venta” FOR EACH

234. articulo stock=stock + NEW.cantidad

235. articulo.idarticulo = NEW.idarticulo;

236.

237. $%

238. DELIMITER ;

239.

240.

241.

242.

243.

244,

245,

246. “ingreso” (




247. " idingreso” int(11) NOT NULL,

248. " idproveedor® int(11) NOT NULL,

249, “idusuario® int(11) DEFAULT NULL,

250. " tipo_comprobante® varchar(20) NOT NULL,

251. " serie_comprobante” varchar(7) DEFAULT NULL,

252. " num_comprobante” varchar(10) NOT NULL,

253. ~fecha hora” datetime NOT NULL,

254. " impuesto” decimal(4,2) NOT NULL,

255. “total compra® decimal(11,2) NOT NULL,

256. “estado” varchar(20) NOT NULL

257. ) ENGINE=InnoDB DEFAULT CHARSET=utf8;

258.

2509.

260.

261.

262.

263. INSERT INTO "ingreso” ( idingreso”, " idproveedor’, “idusuario’, "ti
po_comprobante”, “serie_comprobante’, “num_comprobante , "~fecha_hora’
, impuesto’, “total compra’, “estado ) VALUES

264. (2, 3, 1, 'Boleta', '@00001', '1', '2021-02-
19 00:00:00', 18.00, 1.18, 'Aceptado’),

265. (3, 8, 1, 'Factura', '000002', '2', '2021-02-
19 00:00:00', 18.00, 1.18, 'Aceptado'),

266. (4, 6, 1, 'Factura', '©00003', '3', '2021-02-
19 00:00:00', 18.00, 767.00, 'Aceptado'),

267. (5, 6, 1, 'Factura', '000004', '4', '2021-02-
19 00:00:00', 18.00, 1.18, 'Aceptado’),

268. (6, 7, 1, 'Factura', '000005', '5', '2021-02-
19 00:00:00', 18.00, 1817.20, 'Aceptado’),

269. (7, 5, 1, 'Factura', '000006', '6', '2021-02-
19 00:00:00', 18.00, 661.98, 'Aceptado'),

270. (8, 4, 1, 'Factura', '000007', '7', '2021-02-
19 00:00:00', 18.00, 82.60, 'Aceptado'),

271. (9, 4, 1, 'Factura', '©00008', '8', '2021-02-
19 00:00:00', 18.00, 295.00, 'Aceptado’),

272. (10, 4, 1, 'Factura', '00e09', '9', '2021-02-
19 00:00:00', 18.00, 807.12, 'Aceptado’);

273.

274.

275.

276.

2717.

278.

279.

280. CREATE TABLE “permiso” (




281. " idpermiso’ (11)

282. " nombre’ (€2))

283. ) ENGINE=InnoDB CHARSET=utf8;

284.

285.

286.

287.

288.

289. “permiso” (" idpermiso’, nombre’)

290. "Escritorio'),

291. "Almacen'),

292. "Compras'),

293. 'Ventas'),

294, "Acceso’),

295, "Consulta Compras'),

296. ‘Consulta Ventas'),

297. ‘Configuracion');

298.

299.

300.

301.

302.

303.

304.

305. “persona’ (

306. " idpersona’ (11)

307. " tipo_persona’ (@12))

308. “nombre® (100)

309. “tipo_documento” (@12))]

310. " num_documento’ (@12))

311. “direccion’ @L2))

312. " telefono’ (@12))

313. “email” (59)

314. ) ENGINE=InnoDB CHARSET=utf8;

315.

316.

317.

318.

SillS

320. “persona’ ( idpersona’, "“tipo_persona’, “nombre’, "tipo
_documento’, “num_documento, “direccion’, “telefono’, “email’)

321. (3, 'Proveedor', 'RENASA', 'RUC', '20100005566', 'Av. Nestor Gambet
ta 6448 Z.I. Km. 5.2 Carr. A Ventanilla Prov. Const.', '277-
8000', 'salfaro@renasa.com.pe'),




322. (4, 'Proveedor', 'Clariant Peru SA', 'RUC', '20293623431', 'Av. Los
Frutales No 111 Distrito de Ate', '2072280', 'wendy.velasquez@claria
nt.com'),

323. (5, 'Proveedor', 'P Y S EQUIPOS EIRL', 'RUC', '20550733685', 'Calle

4 Mz F1 Lt @5 Urbanizacion Virgen del Rosario San Martin de Porr', '
4853873', '"),

324. (6, 'Proveedor', 'BM CORPORACION PERUANA SAC', 'RUC', '20492150534'
, "JR JOSE BERNANDO ALCEDO No 545 LINCE', '472-

1944', 'ventas@bmcorporac'),

325. (7, 'Proveedor', 'ZINC INDUSTRIAS NACIONALES SA', 'RUC', '201000150
14', 'Av. Nestor Gambeta 9053-Carretera a Ventanilla -Callao-

Peru', '6137500', 'christianaguilar@zinsa.com.pe'),

326. (8, 'Proveedor', 'RECICLAJE Y VALORIZACION SAC', 'RUC', '2052296161
3', "JR PRESBITERO GARCIA VILLON No 671 Dpto U 702 LIMA-LIMA-

LIMA', '995898463', 'roxiliendo@hotmail.com'),

327. (9, 'Cliente', 'BREXIA GOLDPLATA PERU S.A.C.', 'DNI', '20513188626"
, 'AV. ALFREDO BENAVIDES NRO. 1555 INT. 403', '201- 2390', 'Victor.ch
umbe@brexia.pe'),

328. (10, 'Cliente’, 'CORPORACION MINERA TOMA LA MANO S.A.', 'DNI', '205
15464311', 'AV. JAVIER PRADO ESTE NRO. 3580, INT. 7, URB. JACARANDA',

'6181000', 'cpuchoc@2@gmail.com'),

329. (11, 'Cliente', 'CORI PUNO S.A.C.', 'DNI', '20406339361', 'CAL. CUR
AZAO NRO. 578, INT. 101, URB. SANTA PATRICIA(ESPALDA DE FLORA', '9873
07729', 'jmerma@coripuno.com.pe'),

330. (12, 'Cliente', 'MINERA SANTA MARIA S.A.C.', 'DNI', '20492280314°',
"AV. VELASCO ASTETE N93525', '9866-

33387', 'Logistica.santamaria@hotmail.com'),

331. (13, 'Cliente', 'MINERA GERMANIA S.A.', 'DNI', '20507429891', 'CALL
E SAN TADEO NRO. 230 URB. LAS VIOLETAS', '4951674 994223309', 'GARBAC
IONESEVA@GMAIL.COM');

332.

333.

334.

335.

336.

337.

338.

339. CREATE TABLE “usuario” (

340. " idusuario® int(11) NOT NULL,

341. " nombre’ varchar(100) NOT NULL,

342. " tipo_documento® varchar(20) NOT NULL,

343. " num_documento” varchar(20) NOT NULL,

344. “direccion” varchar(70) DEFAULT NULL,

345. “telefono”™ varchar(20) DEFAULT NULL,

346. “email” varchar(50) DEFAULT NULL,




347. " cargo” varchar(20) DEFAULT NULL,

348. " login® varchar(20) NOT NULL,

349. “clave’ varchar(64) NOT NULL,

350. " imagen” varchar(50) NOT NULL,

351. “condicion™ tinyint(4) NOT NULL DEFAULT ‘1'

352. ) ENGINE=InnoDB DEFAULT CHARSET=utf8;

8.

354.

35

356.

357.

358. INSERT INTO “usuario” ( idusuario’, “nombre’, “tipo_documento™, “nu
m_documento”, “direccion’, "telefono , “email’, “cargo , "login , "cl
ave', “imagen’, “condicion’) VALUES

359. (1, 'admin', 'DNI', '72154871', 'Calle los alpes 210', '547821', 'a
dmin@gmail.com', 'Administrador', 'admin', '8c6976e5b5410415bde908bd4
deel5dfb167a9c873fc4bb8a81f6f2ab448a918', '1613667664.png', 1),

360. (2, 'logistica', 'DNI', '30115425', 'calle los jirasoles 450', '112
233", 'juan@hotmail.com', 'vendedor', 'juan', 'ed@8c290d7e22f7bb324bl
5cbadce35b@b348564fd2d5+95752388d86d71bcca’, '1613758823.png', 1),

361. (3, 'GERENTE', 'DNI', '43214858', 'Jr MANCO II 931 tercer piso', '1
23456789"', '123456@gmail.com', 'GERENTE', 'gerente', '98ec4ee87e46laa
980d5ef58d68042c4a5b9b1d957bdo4eac40f8b2fc582816a', '1613783435.png’,

1);

362.

363.

364.

365.

366.

367.

368.

369. CREATE TABLE “usuario_permiso” (

370. “idusuario permiso” int(11) NOT NULL,

371. “idusuario® int(11) NOT NULL,

372. " idpermiso” int(11) NOT NULL

373. ) ENGINE=InnoDB DEFAULT CHARSET=utf8;

374.

375.

376.

377.

378.

379. INSERT INTO “usuario_permiso” ( idusuario_permiso’, “idusuario’, "i
dpermiso” ) VALUES

380. (41, 1, 1),

381. (42, 1, 2),




382.

383.

384.

385.

386.

387.

388.

389.

390.

391.

392.

393.

394.

395.

396.

397.

398.

399.

400.

401.

402.

403. “venta® (

404. " idventa’ (11)

405. “idcliente’ (11) ,

406. " idusuario’ (11) ,

407. " tipo_comprobante’ (@12))

408. “serie_comprobante’ @)

409. "~ num_comprobante’ (10)

410. " fecha_hora®

411. " impuesto” (4,2)

412. " total venta® (11,2)

413. “estado’ (@12))

414. ) ENGINE=InnoDB CHARSET=utf8;

415.

416.

417.

418.

419.

420. “venta® (" idventa’, “idcliente’, “idusuario’, “tipo_com
probante’, “serie comprobante’, ~num_comprobante’, “fecha hora’, “imp
uesto’, “total venta , “estado’)

421. (4, 9, 1, 'Factura', '©34', '9999999', '2021-02-

19 00:00:00', 18.00, 118.00, 'Aceptado'),

422. (5, 11, 1, 'Factura', '©35', '0000001', '2021-02-

17 00:00:00', 18.00, 218.30, 'Aceptado'),

- - - - - -

-

- - - - -
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423. (6,

19 o00:

424. (7,

19 00:

425. (8,

19 00:

426. (9,

19 o00:
427. (10,
19 o00:
428. (11,
19 00:
429. (12,
19 00:
430. (13,
19 00:

431.
432.
433.
434.
435.
436.
437.
438.
439
440.
441.
442.
443.
444,
445,
446.
447
448.
449,
450.
451.
452.
453.
454
455.
456.
457.
458.
459.

11, 1, 'Factura', '©35', '0000002', '2021-02-
00:00', 0.00, 1.18, 'Aceptado'),

12, 1, 'Factura', '©35', '0000003', '2021-02-
00:00', 18.00, 145.14, 'Aceptado'),

12, 1, 'Factura', '©35', '0000004', '2021-02-
00:00', 18.00, 1.18, 'Aceptado'),

10, 1, 'Factura', '©35', '0000005', '2021-02-
00:00', 18.00, 259.60, 'Aceptado’),

12, 1, 'Factura', '©35', '0000006', '2021-02-
00:00', 18.00, 1298.00, 'Aceptado’),

9, 1, 'Factura', '@35', '©000007', '2021-02-
00:00', 18.00, 147.50, 'Aceptado’),

9, 1, 'Factura', '@35', '0000008', '2021-02-
00:00', 18.00, 200.60, 'Aceptado’),

12, 1, 'Factura', '©35', '©000009', '2021-02-
00:00', 18.00, 61.36, 'Aceptado');

TABLE "articulo”

PRIMARY KEY (  idarticulo’),

UNIQUE KEY "~nombre UNIQUE™ ( nombre’),

KEY ~fk_articulo categoria idx" ( idcategoria’);

TABLE " categoria”
PRIMARY KEY (" idcategoria’),
UNIQUE KEY "~nombre UNIQUE™ ( nombre’);

TABLE ~comp_pago”
PRIMARY KEY (" id_comp_pago );




“datos_negocio”
("id_negocio’);

“detalle ingreso’
(" iddetalle_ingreso’),
“fk_detalle ingreso idx® (" idingreso’),
"fk_detalle_articulo _idx™ (" idarticulo’);

“detalle venta®
("iddetalle _venta’),
“fk_detalle venta_venta_idx® (" idventa’),
“fk_detalle venta articulo _idx"™ (" idarticulo’);

“ingreso’
(" idingreso’),
“fk_ingreso persona_idx® (  idproveedor’),
“fk_ingreso_usuario_idx" (" idusuario’);

“permiso”
(" idpermiso’);

“persona’
(" idpersona’);

“usuario”
(" idusuario’),
“login UNIQUE™ (" login’);




“usuario_permiso’
(" idusuario permiso’),
“fk_u_permiso_usuario_idx® (" idusuario’),
“fk_usuario_permiso_idx® ( idpermiso’);

“venta®
(" idventa’),
“fk_venta_persona_idx" (" idcliente’),
“fk_venta_usuario_idx" (" idusuario’);

“articulo”
“idarticulo” (11) AUTO_INCREMENT, AUTO_INCREME

“categoria’
“idcategoria® (11) AUTO_INCREMENT, AUTO_INCREM

“comp_pago-
“id_comp_pago” (11) AUTO_INCREMENT, AUTO_INCRE




547. “datos_negocio”

548. “id_negocio® (11) AUTO_INCREMENT, AUTO_INCREME
NT=3;

549.

550.

551.

552.

5158 “detalle_ingreso’

554, “iddetalle ingreso’ (11) AUTO_INCREMENT, AUTO
INCREMENT=14;

51515,

556.

557.

558.

559. “detalle venta®

560. “iddetalle_venta® (11) AUTO_INCREMENT, AUTO_IN
CREMENT=16;

561.

562.

563.

564.

565. “ingreso’

566. “idingreso’ AUTO_INCREMENT, AUTO_INCREMEN
T=11;

567.

568.

5609.

570.

571. “permiso’

“idpermiso” AUTO_INCREMENT, AUTO_INCREMEN

“persona’
“idpersona” AUTO_INCREMENT, AUTO_INCREMEN

“usuario”
“idusuario” AUTO_INCREMENT, AUTO_INCREMEN




585.

586.

587.

588.

589. ‘usuario_permiso’

590. “idusuario_permiso’ (11) AUTO_INCREMENT, AUTO_
INCREMENT=69;

591.

592.

593.

594.

595. “venta®

596. “idventa” (11) AUTO_INCREMENT, AUTO_INCREMENT=
14;

597.

598.

599.

600.

601.

602.

603.

604.

605. “articulo”

606. “fk_articulo categoria® (" idcategoria®
) “categoria’ (" idcategoria’)

“detalle _ingreso”
“fk_detalle articulo” (" idarticulo’)
“articulo” (" idarticulo’)

“fk_detalle ingreso’ (" idingreso’)
“ingreso” (" idingreso’)

“detalle venta®
“fk_detalle venta_articulo’ (" idarticu
“articulo” (" idarticulo’)




“fk_detalle_venta_venta®

“venta® (" idventa’)

“ingreso’
“fk_ingreso_persona’
“persona’ (" idpersona’)

“fk_ingreso_usuario’
“usuario® (" idusuario’)

“usuario_permiso”
“fk_u _permiso _usuario’
‘usuario’ (" idusuario’)

“fk_usuario_permiso”
“permiso’ (" idpermiso’)

“venta’
“fk_venta persona’
“persona’ (" idpersona’)

“fk_venta_usuario”
‘usuario’ (" idusuario’)

(" idventa’)

“idproveedor’)

“idusuario’)

(" idusuario’)

“idpermiso’)

(" idcliente’)

(" idusuario’)
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1.9. Definicion de términos béasicos
Contrasefa (password): “También llamada clave o password. Una contrasefa es
una palabra formada por caracteres que sirve a uno 0 mas usuarios para acceder a
un determinado recurso. Las contrasefias permiten acceder, por ejemplo, al servicio
de email, controlar un teléfono inteligente, a usar el sistema operativo, entre otros.
Las contrasefias suelen estar asociadas a un usuario, con un nombre de usuario
especifico, usualmente en un mismo sistema no se permiten dos nombres de usuarios
iguales” (Diccionario Informatica y tecnologia).
Data (datos): “hechos, conceptos, instrucciones o caracteres representados de una
manera apropiada para que sean comunicados, transmitidos o procesados por seres
humanos o por medios automaticos y a los cuales se les asigna o se les puede asignar
un significado™. (Ley Especial contra los Delitos Informaticos)
Hardware: “equipos o dispositivos fisicos considerados en forma independiente de
su capacidad o funcion, que conforman un computador o sus componentes
periféricos, de manera que pueden incluir herramientas, implementos, instrumentos,
conexiones, ensamblajes, componentes y partes” (Ley Especial contra los Delitos
Informaticos).
Software: “informacién organizada en forma de programas de computacion,
procedimientos y documentacion asociados, concebidos para realizar la operacion
de un sistema, de manera que pueda proveer de instrucciones a los computadores,
asi como de data expresada en cualquier forma, con el objeto de que los
computadores realicen funciones especificas” (Ley Especial contra los Delitos

Informaticos).



Arquitectura Cliente/Servidor. Segun Falgueras (2009), “La idea bésica de
cliente servidor es que un programa, el servidor gestiona un recurso compartido
concreto y hace determinadas funciones solo cuando las pide otro, el cliente,

gue es quien interactua con el usuario.”

85
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Il. METODO

2.1. Tipoy disefio de investigacion

2.1.1.

2.1.2.

Tipo de investigacion

La presente investigacion es de tipo aplicada y descriptiva. “Es el tipo de
investigacién en la cual el problema esté establecido y es conocido por el
investigador, por lo que utiliza la investigacion para dar respuesta a

problemas especificos”. Rodriguez, D (1999)

La presente investigacion tiene un enfoque cuantitativo segun
Hernandez., Ferndndez. y Baptista, P. (2003, p.6), “utiliza la recoleccion
de datos para probar hipétesis con base en la medicién numérica y el
andlisis estadistico, con el fin de establecer pautas de comportamiento y

probar teorias”.
Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion es no experimental y de corte transversal de

acuerdo a las siguientes consideraciones:
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“Disefio no experimental: no se manipulan deliberadamente las variables
y a la vez se basa en la observacion de los fendmenos como se dan en su

entorno natural para luego ser analizados” (Hernandez, et.al.,1998).

Disefio transversal: “se utiliza cuando la investigacion se centra en
analizar cudl es el nivel o estado de una o diversas variables en un
momento dado o bien en el cual es la relacion ente un conjunto de

variables en un punto en el tiempo” (Hernandez, et.al.,1998).

2.2. Poblacion y muestra
2.2.1. Poblacion

La poblacién del estudio estuvo conformada por 18 trabajadores de la
empresa CERCOMIN SRL, ademas de los movimientos de compra y venta

de dos meses de labores.
2.2.2. Muestra

La muestra es de tipo censal ya que la poblacion es pequefia y asequible al
investigador. Tal como lo establece Tamayo (2003), “la muestra
intencional o de expertos ocurre cuando el investigador selecciona los
elementos o unidades de poblacion que a su juicio son representativos”.
(p-53). Constituyéndose una muestra de tipo censal, por lo tanto, la unidad
de analisis son los 18 trabajadores de la empresa CERCOMIN SRL,

ademas de los movimientos de compra y venta de dos meses de labores.
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2.3. Técnicas para la recoleccion de datos.

2.3.1.

2.3.2.

Técnicas de investigacion

Segun Naresh (2008), explican que “las encuestas son entrevistas con un
gran niimero de personas utilizando un cuestionario prediseiado”. (p.115).
De tal modo que la técnica utilizada en la investigacion es la encuesta.
También se utiliz6 el método de observacion directa el cual consiste
basicamente en observar el objeto de estudio dentro de una situacion
particular. Todo esto se hace sin necesidad de intervenir o alterar el
ambiente en el que se desenvuelve el objeto.

El anélisis de documentos es otra de las técnicas de recopilacién de
informacion destinadas a obtener informacion mediante el estudio de
documentos, la cual se utilizd para este estudio.

Instrumento de investigacion

De acuerdo a los autores Herndndez, Fernandez & Baptista (1998 p. 205)
puntualizan que “existen factores que pueden afectar la confiabilidad y la
validez del instrumento para lo cual se hace hincapié en dos de ellos que
son: cultura y tiempo; que son utilizados para instrumentos que fueron
validados en un contexto especifico, pero hace mucho tiempo”. Por lo
tanto, se puede decir que las culturas, los grupos y las personas cambian y
esto se debe de tomar en cuenta al elegir y desarrollar el instrumento de
medicion; debido a esto se tomd en cuenta que los cuestionarios de Sonia
Palma tienen aproximadamente 20 afios de antigiiedad, por lo cual

Hernandez, Ferndndez & Baptista (1998) “hace mencién de la importancia
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de validar nuevamente por cuestion de tiempo (antigiiedad)”, por ello en
este estudio optd por la validacion de expertos. Se utilizO como
instrumentos elaborados con el asesoramiento correspondiente: El
Cuestionario.
Validacion y confiabilidad del instrumento
e Validacion
Se contd con la revision de 03 expertos de la Universidad Peruana de Ciencias e
Informatica. Se solicitd la aprobacion de los tres asesores del trabajo de
investigacion.
e Fiabilidad
Para la aplicacion del cuestionario estructurado, la confiabilidad se analizo
mediante el enfoque de consistencia interna entre los items, A través de dicha
consistencia interna se medira si los items de las escalas estan relacionados entre
Si.
Este procedimiento se realizO mediante el Paquete Estadistico SPSS v. 26
mediante alfa de Cronbach, es importante sefialar que el coeficiente de alfa de
Cronbach oscila entre 0 y 1, un resultado de 1 expresa que existe consistencia
ideal de los items o preguntas para expresar la variable en analisis; los resultados
obtenidos se muestran en Tabla 33.
Tabla 33

Estadistica de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
,945 25




2.5.
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Fuente: Elaboracion propia con el Paquete Estadistico SPSS 26

Interpretacion: Por lo tanto, segun la tabla 33 indica que el Alfa de Cronbach es

de 0,795 y que la confiabilidad del instrumento es aceptable.

Procedimientos y analisis de datos

El método para poder establecer y procesar la informacion obtenida durante el

estudio de recoleccion de datos se ha considerado los siguiente.

e Programa IBM SPSS STATISTIC 26: Para el la tabulacion y procesamiento de
la informacion se utilizé el Programa IBM SPSS STATISTIC 26.

e Word: Este programa nos permite redactar, cambiar e imprimir documentos
escritos. Especificamente este programa es uno de los mas comunes en las
aplicaciones.

e Para el andlisis de datos, se utilizaron estadisticas descriptivas a través de tablas
de frecuencia y graficos de barras. La estadistica nos permite realizar inferencias
y sacar conclusiones a partir de los datos. Extrayendo la informacién contenida
en los datos, podremos comprender mejor las situaciones que ellos representan.

e Dado que la escala de medicién empleada fue la escala de Likert de cinco niveles
(del 1 al 5), la calificacion promedio de la escala es 3, por lo que los valores por
debajo de 3 son considerados como percepciones negativas y los superiores a 3,
como percepciones positivas, se aplicd para la satisfaccion de uso del sistema
web.

e Y en cuanto a el sistema web influye en los procesos de compra y venta, se

calculo el coeficiente de Rho Spearman, encontrando el grado de relacion entre
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los factores del Sistema web y los procesos tomando en cuenta los valores de la

Tabla 43.

Tabla 34

Grado de Relacion segun Coeficiente de Rho Spearman

Rango Relacion

“0,91 a-1,00 Correlacion negativa perfecta
-0,76 a-0,90 Correlacion negativa fuerte

-0,51 a-0,75 Correlacion negativa considerable
-0,11 a-0,50 Correlacion negativa media

-0,01 a-0,10 Correlacion negativa débil

0,00 No existe correlacion

+0,01 a+0,10 Correlacion positiva débil

+0,11 a+0,50 Correlacion positiva media
+0,51 a+0,75 Correlacion positiva considerable
+0,76 a+0,90 Correlacion positiva fuerte

+0,91 a+1,00 Correlacion positiva perfecta”

Fuente: Elaboracidon propia adaptada de Hernandez Sampieri & Fernandez Collado (1998)

Aspectos éticos

Siendo la ética una ciencia que tiene por objeto de estudio a la moral y la conducta

humanas, nos permite acercarnos al conocimiento de lo que es bueno o malo, la

respetabilidad, la corrupcién o lealtad de la conducta de las personas, o sea que

propone la valoracion moral de los actos de los seres humanos, y por lo tanto es esta

misma quien guia nuestro comportamiento en diversidad de situaciones .

e |La Toma de decisiones

Cada fase de la investigacion estuvo orientada a lograr tanto la calidad de la

investigacion, como la seguridad y bienestar de las personas y grupos
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involucrados en la investigacion y al cumplimiento de los reglamentos,
normativas y aspectos legales y éticas pertinentes .

Etica en la exploracion de investigaciones anteriores

En esta investigacion se mencionan los créditos correspondientes a los autores
consultados respetando el derecho de autor, colocando la debida referencia
bibliografica, ya que, de no hacerlo, se considerar plagio, el mismo que esta
prohibido por ser una violacion a los derechos de autor y a la propiedad
intelectual de” terceros.

Etica en la recoleccion de datos

Se verificd la participacion voluntaria de los entrevistados, asi como la
confiabilidad en el manejo de los datos recabados.

Confidencialidad de los datos

Se garantiz6 a la institucion objeto de la investigacion, la estricta
confidencialidad de los datos que suministren los participantes, la comunicacion
de los resultados y la utilizacién de los datos estrictamente para fines

relacionados a la investigacion.
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I11. RESULTADOS

3.1. Resultados descriptivos

Para evaluar las variables de la investigacion, se procedié a elaborar un instrumento
de medicion conformado por 25 preguntas, para recoger informacion referente a los
indicadores de las variables. Las preguntas del cuestionario fueron del tipo cerradas,
que le permiten al encuestado evaluar en la escala de 1 al 5 la percepcion sobre los
diferentes items de las variables.

Por lo tanto, los resultados se reflejaran en tablas la distribucion de frecuencias y
en graficos de poligonos de frecuencia con su debida interpretacion, luego se
presentan las correlaciones de las hipdtesis aplicando la prueba estadistica de
Coeficiente de Correlacion de Rho de Spearman y sus respectivas interpretaciones.

Y con la presentacion de estos resultados se pudo llegar a las conclusiones y

recomendaciones de la investigacion.



TABLA 35

Distribucion de frecuencia pregunta 1

P1. ; Como considera usted la facilidad de uso del sistema?

94

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Neutro 4 22,2 22,2
Facil 4 22,2 44,4
Muy facil 10 55,6 100,0
Total 18 100,0
Gréfico 1

P1. ; Como considera usted la facilidad de uso del sistema?

4
22 22%

Frecuencia
] ) = Ly TR 1 ]

Meuro

4
22 22%
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Muy facil

Interpretacion:

Con relacién a la facilidad de uso del sistema los involucrados manifestaron con un

55,56% que es muy facil, seguido la calificacién facil con 22,22% y un 22,22 % fue

neutral con su respuesta. Con esto se observa que el 77.78% de los usuarios estan de

acuerdo con la facilidad de uso del sistema.
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TABLA 36
Distribucion de frecuencia pregunta 2

P2. ;Como considera que las personas pueden aprender a usar el sistema?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Neuro 4 22,2 22,2 22,2
Facil 5 27,8 27,8 50,0
Muy facil 9 50,0 50,0 100,0

Total 18 100,0 100,0

Grafico 2

P2. ;Como considera que las personas pueden aprender a usar el sistema?

Frecuencia
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Meuro Facil Muy facil

Interpretacion:

Con relacién a la facilidad para aprender a usar el sistema, los involucrados manifestaron
con un 50,00% que es muy facil, seguido la calificacion facil con 27,78% y un 22,22 %
fue neutral con su respuesta. Con esto se observa que el 77.78% de los usuarios estan de

acuerdo con la facilidad aprender el nuevo sistema.
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TABLA 37
Distribucion de frecuencia pregunta 3

P3. ¢Considera que necesita el apoyo constante de un experto para el usar el sistema?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido Casi nunca 3 16,7 16,7 16,7
Ocasionalmente 15 83,3 83,3 100,0
Total 18 100,0 100,0
Gréfico 3

P3. ¢Considera que necesita el apoyo constante de un experto para el usar el sistema?
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Interpretacion:

Con relacion apoyo constante de un experto para usar el sistema, los involucrados
manifestaron con un 83.33% que es ocasionalmente requieren apoyo, seguido de un
16,67% que indica que casi nunca requieren de apoyo de experto. Lo que revela que

mejorando la herramienta de ayuda en linea mejorara esta percepcion.
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TABLA 38
Distribucion de frecuencia pregunta 4

P4. ¢ Que tan satisfecho esta con el disefio y estilo mostrado en las vistas del sistema?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Normal 2 11,1 11,1 111
Satisfecho 11 61,1 61,1 72,2
Muy satisfecho 5 27,8 27,8 100,0
Total 18 100,0 100,0
Grafico 4

P4. ; Qué tan satisfecho esté con el disefio y estilo mostrado en las vistas del sistema?
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Interpretacion:

Con relacion a qué tan satisfechos estan con el disefio y estilo mostrado en las vistas del
sistema, los involucrados manifestaron con un 27,76% que estan muy satisfechos, seguido
la calificacion satisfechos con 61,11% y un 11,11 % fue neutro con su respuesta. Con esto
se observa que el 88,88% de los usuarios estan de acuerdo con el disefio y estilo mostrado

en las vistas del sistema
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TABLA 39

Distribucion de frecuencia pregunta 5

P5. ¢ Considera que el orden de la informacidn presentada por el sistema es 16gico y
coherente?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido De acuerdo 6 33,3 33,3 33,3
Totalmente de acuerdo 12 66,7 66,7 100,0
Total 18 100,0 100,0

Gréfico 5

P5. ¢Considera que el orden de la informacion presentada por el sistema es légico y
coherente?
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Interpretacion:

Con relacidn a la consideracion de, si el orden de la informacién presentada por el sistema
es l6gico y coherente, los involucrados manifestaron con un 66,67% que estan totalmente
de acuerdo, seguido la calificacién de acuerdo con 33,33%. Con estas respuestas se

evidencia se cumplieron los requerimientos de solicitados por los usuarios.
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TABLA 40
Distribucion de frecuencia pregunta 6

P6. ¢Considera que el orden de la informacion presentada por el sistema es claro y
comprensible?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido De acuerdo 6 33,3 33,3 33,3
Totalmente de acuerdo 12 66,7 66,7 100,0
Total 18 100,0 100,0

Gréfico 6

P6. ¢Considera que el orden de la informacién presentada por el sistema es claroy
comprensible?

Frecuencia

Deacuerdo Totalmenrte de
acuerdo

Interpretacion:

Con relacion a la consideracion de, si el orden de la informacion presentada por el sistema
es clara y comprensible, los involucrados manifestaron con un 66,67% que estan
totalmente de acuerdo, seguido la calificacion de acuerdo con 33,33%. Con estas

respuestas se evidencia se cumplieron los requerimientos de solicitados por los usuarios.
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TABLA 41
Distribucion de frecuencia pregunta 7

P7. ¢Se sintié confiado y seguro al momento de manejar el sistema?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido De acuerdo 12 66,7 66,7 66,7
Totalmente de acuerdo 6 33,3 33,3 100,0
Total 18 100,0 100,0

Grafico 7

P7. ¢Se sintié confiado y seguro al momento de manejar el sistema?
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Interpretacion:

Con relacion a si se sintieron confiados y seguros al momento de manejar el sistema, los
involucrados manifestaron con un 33,33% que estan totalmente de acuerdo, seguido la
calificacion de acuerdo con 66,67%. Este resultado de nos revela que con un buen plan de

adiestramiento se lograra el objetivo en un 100%.
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TABLA 42

Distribucion de frecuencia pregunta 8

P8. ¢Considera que el disefio y estilo mostrado en las vistas del sistema son atractivos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido De acuerdo 12 66,7 66,7 66,7
Totalmente de acuerdo 6 33,3 33,3 100,0
Total 18 100,0 100,0

Gréfico 8

P8. ¢Considera que el disefio y estilo mostrado en las vistas del sistema son atractivos?

Frecuencia
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Interpretacion:

Con relacion a la consideracion de, que el disefio y estilo mostrado en las vistas del sistema
son atractivos, los involucrados manifestaron con un 33,33% que estan totalmente de
acuerdo, seguido la calificacion de acuerdo con 66,67%. Con estas respuestas se evidencia

se cumplieron los requerimientos de solicitados por los usuarios.
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TABLA 43
Distribucion de frecuencia pregunta 9

P9. ¢Hubo algunas situaciones donde el uso del sistema lo hizo sentir estresado?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido A veces 4 22,2 22,2 22,2
Casi hunca 5 27,8 27,8 50,0
Nunca 9 50,0 50,0 100,0
Total 18 100,0 100,0
Gréfico 9

P9. ¢ Hubo algunas situaciones donde el uso del sistema lo hizo sentir estresado?

Frecuencia
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Interpretacion:

Con relacién a si hubo algunas situaciones donde el uso del sistema lo hizo sentir
estresado, los involucrados manifestaron con un 50,00% que nunca, seguido la
calificacion casi nunca con 22,78% y un 22,22% manifesto que a veces, Este resultado de

nos revela que con un buen plan de capacitacion se lograra el objetivo en un 100%.
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TABLA 44
Distribucion de frecuencia pregunta 10

P10. ¢ Considera que la diversidad de colores mostrados por el sistema es visualmente
agradable?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido De acuerdo 12 66,7 66,7 66,7
Totalmente de acuerdo 6 33,3 33,3 100,0
Total 18 100,0 100,0

Grafico 10

P10. ¢Considera que la diversidad de colores mostrados por el sistema es visualmente
agradable?

Frecuencia
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Interpretacion:

Con relacion a si la diversidad de colores mostrados por el sistema es visualmente
agradable, los involucrados manifestaron con un 33,33% estan totalmente de acuerdo,
seguido la calificacion de acuerdo con 66,37%, Este resultado de nos revela que con un
buen plan de capacitacidn se lograra el objetivo en un 100%. Con estas respuestas se

evidencia se cumplieron los requerimientos de solicitados por los usuarios.
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TABLA 45
Distribucion de frecuencia pregunta 11

P11. ;Se sintié comodo al momento de utilizar el sistema?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje vélido acumulado
Valido No sabe 2 111 11,1 11,1
De acuerdo 8 44 .4 44 .4 55,6
Totalmente de acuerdo 8 44 .4 44 .4 100,0
Total 18 100,0 100,0

Grafico 11
P11. ;Se sinti6 comodo al momento de utilizar el sistema?
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Interpretacion:

Con relacion a, si se sintieron comodos al momento de utilizar el sistema, los involucrados
manifestaron con un 44,44% que estan totalmente de acuerdo, seguido la calificacién de
acuerdo con 44,44% y un 11,11% manifestd que no saben, Este resultado de nos revela

gue con un buen plan de capacitacion se lograra el objetivo en un 100%.



TABLA 46
Distribucion de frecuencia pregunta 12

P12. ¢ Tuvo cansancio visual por el reiterado uso del sistema?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido A veces 1 5,6 5,6 5,6
Casi nunca 11 61,1 61,1 66,7
Nunca 6 33,3 33,3 100,0
Total 18 100,0 100,0

Grafico 12

P12. ¢ Tuvo cansancio visual por el reiterado uso del sistema?

105

Frecuencia
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Interpretacion:

Con relacién a, si hubo cansancio visual por el reiterado uso del sistema, los involucrados

manifestaron con un 33,33% que nunca, seguido la calificacion casi nunca con 61,11% vy

un 5,56% manifesto que a veces, Este resultado del 94,44% que no presentaron cansancio

nos da un indicio de evaluar por un oftalmdlogo al trabajador con sintomas de cansancio

visual.
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TABLA 47
Distribucion de frecuencia pregunta 13

P13. ¢ Tuvo dolor/incomodidad postural por el reiterado uso del mouse al utilizar el
sistema?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Casi nunca 2 11,1 11,1 11,1
Nunca 16 88,9 88,9 100,0
Total 18 100,0 100,0
Grafico 13

P13. ¢ Tuvo dolor/incomodidad postural por el reiterado uso del mouse al utilizar el
sistema?

Frecuencia

Casi nunca Munca

Interpretacion:

Con relacion a, si hubo dolor/incomodidad postural por el reiterado uso del mouse al
utilizar el sistema, los involucrados manifestaron con un 88.89% que nunca, seguido la
calificacion casi nunca con 11,11%, Este resultado del 11.11% que presentaron
dolor/incomodidad postural por el reiterado uso del mouse al utilizar el sistema, nos da
un indicio de evaluar la ergonomia de los puestos de trabajo de las personas con sintomas

de dolor/incomodidad postural.
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TABLA 48
Distribucion de frecuencia pregunta 14

1. P14. ;Tuvo cansancio visual por el reiterado uso del sistema?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Siempre 18 100,0 100,0 100,0

Grafico 14

2. P14. ;Tuvo cansancio visual por el reiterado uso del sistema?
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Interpretacion:

Con relaciéon a, si la utilizacion del sistema facilita su trabajo, los involucrados
manifestaron con un 100,00% siempre. Este resultado evidencia que el objetivo del
sistema se cumplié y no hay resistencia al cambio por parte de los trabajadores de la

empresa.
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TABLA 49

Distribucion de frecuencia pregunta 15

P15. ¢ Considera que le gustaria usar el sistema a diario?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido De acuerdo 10 55,6 55,6 55,6
Totalmente de acuerdo 8 44 .4 44 .4 100,0
Total 18 100,0 100,0

Grafico 15

P15. ¢ Considera que le gustaria usar el sistema a diario?
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Interpretacion:

Con relacion a, si le gustaria usar el sistema a diario, los involucrados manifestaron con
un 44,44% que totalmente de acuerdo, seguido la calificacién de acuerdo con 55,56%,
Este resultado nos da un 100 %, y evidencia que el objetivo del sistema se cumplio y los

trabajadores de la empresa estan esperando un cambio que les ayude en sus labores diarias.
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TABLA 50
Distribucidn de frecuencia pregunta 16

3. P16. ¢Considera que la utilizacion del sistema facilita el trabajo de compra?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 18 100,0 100,0 100,0

Grafico 16

4. P16. ;(Considera que la utilizacion del sistema facilita el trabajo de compra?
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Interpretacion:

Con relacidn a que, si es que la utilizacion del sistema facilita el trabajo de compra, los
involucrados manifestaron con un 100,00% nunca. Este resultado evidencia que el
objetivo del sistema se cumplié y no hay resistencia al cambio por parte de los
trabajadores de la empresa, también demuestra que los requerimientos solicitados se

cumplieron.
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TABLA 51
Distribucion de frecuencia pregunta 17

P17. ¢ El sistema permite eliminar errores de registros en los procesos de venta?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido No sabe 4 22,2 22,2 22,2
De acuerdo 4 22,2 22,2 44 .4
Totalmente de acuerdo 10 55,6 55,6 100,0
Total 18 100,0 100,0

Grafico 17
P17. ¢ El sistema permite eliminar errores de registros en los procesos de venta?
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Interpretacion:

Con relacion a, si consideran el sistema permite eliminar errores de registros en los
procesos de venta, los involucrados manifestaron con un 55,56% que estan totalmente de
acuerdo, seguido la calificacién de acuerdo con 22,22% y un 22,22% manifestd que no
sabe. Este resultado nos indica que se debe revisar con los involucrados los requerimientos

para que estén claros de todas las funciones que involucra el sistema.
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TABLA 52
Distribucion de frecuencia pregunta 18

P18. ¢ Considera que la utilizacion del sistema facilita el trabajo de venta?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Casi siempre 4 22,2 22,2 22,2
Siempre 14 77,8 77,8 100,0
Total 18 100,0 100,0

Gréfico 18

P18. ¢ Considera que la utilizacion del sistema facilita el trabajo de venta?
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Interpretacion:

Con relacion a, si la utilizacion del sistema facilita el trabajo de venta, los involucrados
manifestaron con un 77,78% que siempre, seguido la calificacion casi siempre con
22,22%. Este resultado nos indica que se debe revisar con los involucrados las

funcionalidades del sistema para que todos lo recomienden.
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TABLA 53
Distribucion de frecuencia pregunta 19

P19. ¢ Considera el sistema permite eliminar errores de registros en los procesos de
compra?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vaélido De acuerdo 10 55,6 55,6 55,6
Totalmente de acuerdo 8 44,4 44,4 100,0
Total 18 100,0 100,0

Grafico 19

P19. ¢Considera el sistema permite eliminar errores de registros en los procesos de
compra?
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Interpretacion:

Con relacidn a, si consideran que el sistema permite eliminar errores de registros en los
procesos de compra, los involucrados manifestaron con un 44,44% que totalmente de
acuerdo, seguido la calificacion de acuerdo con 56,56%. Este resultado de nos revela los

requerimientos se cumplieron en un 100%.
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TABLA 54

Distribucion de frecuencia pregunta 20

P20. ¢ Considera gue con el sistema se mejoran los tiempos de atencion en el proceso
de venta?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido Facil 8 44.4 44.4 44.4
Muy facil 10 55,6 55,6 100,0
Total 18 100,0 100,0
Grafico 20

P20. ¢ Considera gque con el sistema se mejoran los tiempos de atencion en el proceso
de venta?
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Interpretacion:

Con relacion a, que con el sistema se mejoran los tiempos de atencion en el proceso de
venta, los involucrados manifestaron con un 55,56% que de acuerdo, seguido la
calificacion totalmente de acuerdo con 44,44%. Este resultado de nos revela los

requerimientos se cumplieron en un 100%.
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TABLA 55
Distribucion de frecuencia pregunta 21

P21. ; Como considera la calidad de los datos mostrados en los reportes?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Vélido Indiferente 2 11,1 11,1 11,1
Bueno 14 77,8 77,8 88,9
Muy bueno 2 11,1 11,1 100,0
Total 18 100,0 100,0
Grafico 21

P21. ;Cémo considera la calidad de los datos mostrados en los reportes?
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Interpretacion:
Con relacion a, como consideran la calidad de los datos mostrados en los reportes, los
involucrados manifestaron con un 11,11% que muy buenos, seguido la calificacion bueno

con 77,78% y con 11,11% calificaron indiferente. Este resultado de nos revela que se debe
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evaluar las motivaciones del porqué le es indiferente el contenido de los reportes a una

persona.

TABLA 56

Distribucion de frecuencia pregunta 22

P22. ; Estéa satisfecho con los reportes que emite el sistema?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Normal 3 16,7 16,7 16,7
Satisfecho 14 77,8 77,8 94,4
Muy satisfecho 1 5,6 5,6 100,0
Total 18 100,0 100,0
Grafico 22

P22. ¢ Esté satisfecho con los reportes que emite el sistema?

Frecuencia

a4 |

14

12,5 (00
10,0 b

Satisfecho

Marmal

Puy

satisfecho

Interpretacion:

Con relacidn a, si estan satisfechos con los reportes que emite el sistema, los involucrados

manifestaron con un 5,56% muy satisfechos, seguido la calificacion satisfechos con
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77,78% y con 16,67% calificaron normal. Este resultado de nos revela los requerimientos

se cumplieron en un 100%.

TABLA 57
Distribucion de frecuencia pregunta 23

¢Hay controles para verificar que la informacién impresa solo la puede ver la
persona o personas autorizadas?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Vaélido NO 14 77,8 77,8 77,8
Sl 4 22,2 22,2 100,0
Total 18 100,0 100,0

Grafico 23

¢Hay controles para verificar que la informacién impresa solo la puede ver la persona
0 personas autorizadas?
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Interpretacion:
Con relacion a, si hay controles para verificar que la informacion impresa solo la puede

ver la persona o personas autorizadas, los involucrados manifestaron con un 22,22% que
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si hay, seguido la calificacion de 77,78% indicando que no. Este resultado de nos revela
que se debe evaluar las normas de control interno e incorporar nuevos controles.
TABLA 58

Distribucion de frecuencia pregunta 24

P24. ; Hay controles sobre destruccion de documentos?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Vélido NO 14 77,8 77,8 77,8
Sl 4 22,2 22,2 100,0
Total 18 100,0 100,0

Gréfico 24

P24. ; Hay controles sobre destruccion de documentos?

Interpretacion:

Con relacion a, si hay controles sobre destruccién de documentos, los involucrados
manifestaron con un 22,22% que, si hay, seguido la calificacion de 77,78% indicando que
no. Este resultado de nos revela que se debe evaluar las normas de control interno e

incorporar nuevos controles.
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TABLA 59
Distribucion de frecuencia pregunta 25

P25. ¢ Considera que la informacion de los reportes es precisa y esta completa?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Ocasionalmente 4 22,2 22,2 22,2
Casi siempre 10 55,6 55,6 77,8
Siempre 4 22,2 22,2 100,0
Total 18 100,0 100,0

Gréfico 25

P25. ¢ Considera que la informacién de los reportes es precisa y esta completa?

Frecuencia
[ ] (%] Y [y ] [wx] [ ]

Ocasionalmente  Casi siempre Siempre

Interpretacion:

Con relacion a, si consideran que la informacidon de los reportes es precisa y esta completa,
los involucrados manifestaron con un 22,22% siempre, seguido la calificacion casi
siempre con 55,56% y con 22,22% calificaron ocasionalmente. Este resultado de nos
revela que se deben evaluar nuevamente los requerimientos de reportes, porque el

resultado debe ser 100% siempre para el logro del objetivo.
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EVALUACION DE USO

Tiempo para realizar una consulta | Tiempo para realizar una consulta
Observaciones de compras en segundos (TCC) de venta en segundos (TCV)
Preprueba Posprueba Preprueba Posprueba
Promedio 580.8 37.32 609.56 35.31
Tiempo para realizar una venta en | Tiempo para realizar una compra
Observaciones segundos (TV) en segundos (TVS)
Preprueba Posprueba Preprueba Posprueba
Promedio 1567.44 783.72 1253.96 627.04

. La evaluacion de uso del sistema arrojé una mejora significativa en los tiempos para
realizar los procesos de compra y venta, asi como el tiempo en realizar las consultas de
los datos de las transacciones realizadas en estas dos areas.

Pero lo mas importante es que con la implementacién del sistema se logro la integracion
estos los procesos, eliminandose la duplicidad de datos, errores de célculos, borrado de
datos por errores humanos, datos disgregados, inexactitud en reportes a la gerencia y la
no disponibilidad de acceso a los datos de manera oportuna.

Por esta razon la gerencia afirma que al poder acceder desde cualquier lugar y a la hora
que se requiera, con la seguridad que la informacion va a estar correcta, les permitira
mejorar su gestion con los clientes o proveedores ya que tomaran las acciones necesarias
con la seguridad que los datos de ventas, inventarios, compras son confiables-

Las tomas de decisiones con datos correctos se veran reflejados en cuestion al manejo de

los tiempos de las empresas y la optimizacion financiera.
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3.2. Contrastacion de hipoétesis

Para el célculo de la prueba de hipoétesis, se analizaron los datos para obtener los
resultados sobre si existe relacion entre las variables de la investigacion
“implementacion de un sistema web para los procesos de compra y venta en la
empresa CENCOMIN SRL - LIMA 2021”; realizdndose el calculo con el
coeficiente de correlacion de Rho Sperman, y la cual estd definida por Hernandez,
etal (2003), como “una prueba estadistica para analizar la relacion entre dos
variables medidas en un nivel por intervalos o0 de razéon” , usando el software

estadistico de SPSS.v26.

3.2.1. Contratacion de la hipdtesis general

La implementacion de un sistema web influye significativamente en los

procesos de compra y venta en la empresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021.

o Hipdtesis estadisticas:
a) Hipdtesis nula: Ho
La implementacion de un sistema web no influye significativamente en los
procesos de compra y venta en la empresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021.
Ho: Sig. (bilateral) < 0.05
b) Hipotesis de la investigacion: Hi
La implementacion de un sistema web influye significativamente en los procesos
de compra y venta en la empresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021.

Hi:r>0
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Tabla 60

Matriz de Correlacion de la Hipdtesis General

Procesos de
Implementacién ~ compray

de sistema web venta
Rho de Spearman Implementacion de Coeficiente de 1,000 795
sistema web correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 18 18
Procesos de compray  Coeficiente de ,795™ 1,000
venta correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 18 18

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

Interpretacion:

La correlacion encontrada es positiva fuerte (r = 0.795) a un nivel de significancia
de 0.000 que es menor al indicador de decision de 0.05. Lo que demuestra que la
implementacién de un sistema web influye significativamente en los procesos de
compra y venta en la empresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021.; en un 79,5%. Por
lo cual, se acepta la hipotesis general de la investigacion (Hi) y se rechaza la

hipétesis nula (Ho).

3.2.2. Contrastacion de la hipotesis especifica 1
La implementacion de un sistema web facilita la administracion del proceso
de ventas en laempresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021.

Hipotesis estadisticas:
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a) Hipdtesis nula: Ho
La implementacion de un sistema web no facilita la administracion del
proceso de ventas en laempresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021
Ho: Sig. (bilateral) < 0.05
b) Hipdtesis de la investigacion: Hi
La implementacion de un sistema web facilita la administracion del

proceso de ventas en laempresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021
Hi:r>0
Tabla 61

Matriz de Correlacién de Hipotesis Especifica 1

Implementacion de  Proceso de

sistema web ventas
Rho de Spearman Implementacion de Coeficiente de 1,000 799"
sistema web correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 18 18
Proceso de ventas Coeficiente de ,799™ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 18 18

**_La correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:
La correlacion encontrada es positiva fuerte (r = 0.799) a un nivel de significancia
de 0.000 que es menor al indicador de decision de 0.05. Lo que demuestra que la

implementacién de un sistema web facilita la administracion del proceso de ventas
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en laempresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021.; en un 79,9%. Por lo cual, se acepta

la hipdtesis especifica 1 de la investigacion (Hi) y se rechaza la hipotesis nula (Ho).

3.2.3. Contrastacion de la hipotesis especifica 2
La implementacion de un sistema web facilita la administracion del proceso
de compras en laempresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021
Hipotesis estadisticas:
a) Hipotesis nula: Ho
La implementacion de un sistema web no facilita la administracion del
proceso de compras en laempresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021.
Ho: Sig. (bilateral) < 0.05
b) Hipotesis de la investigacion: Hi
La implementacion de un sistema web facilita la administracion del proceso de
compras en laempresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021.
Hi:r>0
Tabla 62

Matriz de Correlacion de Hipdtesis Especifica 2

Implementacion proceso de

de sistema web compras
Rho de Spearman Implementacion de Coeficiente de 1,000 789"
sistema web correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 18 18
Proceso de compras Coeficiente de 789" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 18 18

**_La correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Interpretacion:

La correlacion encontrada es positiva fuerte (r = 0.789) a un nivel de significancia
de 0.000 que es menor al indicador de decision de 0.05. Lo que demuestra que la
implementacion de un sistema web no facilita la administracion del proceso de
compras en laempresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021.; en un 78,9%. Por lo cual,
se acepta la hipotesis especifica 2 de la investigacion (Hi) y se rechaza la hipotesis

nula (Ho).
3.2.4. Contrastacion de la hipotesis especifica 3

La implementacién de un sistema web facilita la toma de decisiones en la

empresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021
Hipotesis estadisticas:

a) Hipdtesis nula: Ho

La implementacién de un sistema web no facilita la toma de decisiones
en laempresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021
Ho: Sig. (bilateral) < 0.05

b) Hipdtesis de la investigacion: Hi

La implementacién de un sistema web facilita la toma de decisiones en la
empresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021
Hi:r>0
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Tabla 63

Matriz de Correlacion de la Hipdtesis Especifica 3

Implementacion Toma de
de sistema web decisiones
Rho de Spearman Implementacién de Coeficiente de 1,000 ,799™
sistema web correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 18 18
Toma de decisiones Coeficiente de ,799™ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 18 18

**_La correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:

La correlacion encontrada es positiva fuerte (r = 0.799) a un nivel de significancia
de 0.000 que es menor al indicador de decisién de 0.05. Lo que demuestra que La
implementacion de un sistema web facilita la toma de decisiones en la empresa
CENCOMIN SRL, LIMA 2021; en un 79,9%. Por lo cual, se acepta la hipotesis

especifica 3 de la investigacion (Hi) y se rechaza la hip6tesis nula (Ho).
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IV. DISCUSION

Con respecto a la Hipdtesis General, sobre la implementacién de un sistema web
influye significativamente en los procesos de compra y venta en la empresa
CENCOMIN SRL, LIMA 2021, las correlaciones de las variables indica que existe
una correlacion positiva fuerte de un 0,795%, con un nivel de significancia del 0,000
donde este es menor al indicador de decision del 0,05, por lo que se aprueba la
hipétesis de la investigacion y de rechaza la hipdtesis nula. Esto contrasta con los
resultados de la encuesta, ya que alrededor de un 78% de los empleados perciben
que la implementacion de un sistema web seria de gran ayuda para la gestion en los
procesos de compra y venta en la empresa CECOMIN, 2021. Todo este resultado
se relaciona con la investigacion de Arribaplasta y Becerra (2018), donde
concluyeron que “implementaron un Sistema Web que permitié gestionar los
procesos de compra, venta y almacén en medianas empresas del sector comercio de

la localidad de Cajamarca”.
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Con respecto a la Hipotesis Especifica 1, sobre la implementacion de un sistema
web facilita la administracion del proceso de ventas en la empresa CENCOMIN
SRL, LIMA 2021, segun la correlacion encontrada existe una correlacion positiva
fuerte de 0,799% a un nivel de significancia del 0,000 que es menor al indicador de
decision 0,05 y por lo tanto se aprueba la hipotesis de la investigacion y se rechaza
la hipotesis nula. Lo que demuestra que las variables de la hipdtesis se correlacionan
positivamente en un 79,9% Y se relaciona con la investigacion de Quipuscoa (2018),
donde sefala que “se concluyo que el sistema propuesto mejoro significativamente
la empresa Kiva Network E.I.R.L. de la ciudad de Trujillo. El tiempo promedio de
busqueda para el aprovisionamiento de Productos con el sistema anterior tardaban
un promedio de 38 minutos (100%), con el sistema propuesto se redujo un promedio
de 22 minutos (60%). Lo que representa un decremento de 16 minutos (42%) de
tiempo promedio reducido. Asi mismo, el tiempo promedio de realizacion de
reporte de ventas con el sistema anterior tardaban un promedio de 20 minutos
(100%), con el sistema propuesto se redujo un promedio de 15 minutos (25%) de

tiempo”.

Con respecto a la Hipétesis Especifica 2, sobre la implementacion de un sistema
web facilita la administracion del proceso de compras en la empresa CENCOMIN
SRL, LIMA 2021, segun la correlacion encontrada existe una correlacion positiva
fuerte de 0,789% a un nivel de significancia del 0,000 que es menor al indicador
de decision 0,05 y por lo tanto se aprueba la hipotesis de la investigacion y se
rechaza la hipotesis nula. Por lo tanto, se demuestra que las variables de

investigacion se relacionan positivamente y se relaciona con la investigacion de
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Landivar (2015) donde detalla que: “Se concluyo, que el sistema permitid
automatizar los procesos de compra y venta usando tecnologias de ultima
generacion, ademas provee de una estructura que facilita el acceso a la informacién

y la toma de decisiones”.

Con respecto a la Hipdtesis Especifica 3, sobre la implementacion de un sistema
web facilita la toma de decisiones en la empresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021,
segun la correlacion encontrada La correlacion encontrada es positiva fuerte (r =
0.799) a un nivel de significancia de 0.000 que es menor al indicador de decision
de 0.05. Lo que demuestra que La implementacion de un sistema web facilita la
toma de decisiones en la empresa CENCOMIN SRL, LIMA 2021; en un 79,9%.
Por lo cual, se acepta la hipotesis especifica 3 de la investigacion y se rechaza la
hipétesis nula. Esto se relaciona con la investigacion de Hasler (2016) donde se
detalla que: “se realizaron diversos andlisis para determinar las necesidades y los
requisitos del sistema. Luego se implementd un disefio, construido desde el punto
de vista de la ingenieria, que lograra plena satisfaccion del usuario y solucionara
los problemas actuales con los que lidia la empresa. Se concluyd, que el sistema
permitio eliminar los registros manuales cada vez que se visita un negocio y se
anota una nueva venta, con el fin de evitar pérdida de informacion o la pérdida de
la misma en caso de que se extravie una de las hojas donde se toma el pedido en

terreno, ademas de disminuir el tiempo que tarde el registro de la venta”.
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V. CONCLUSIONES

e Con la evaluacion de requerimientos en los procesos de compra y venta de la
empresa CENCOMIN, se desarroll6 e implementé un sistema web para dar
solucién a los problemas planteados.

e Con la implementacion del sistema, se ordené toda la informacion facilitando el
manejo Optimo del inventario, lo cual le permite al area de ventas poseer
informacidn oportuna y asi realizar su marketing de manera mas eficiente y poder
incrementar las ventas.

e Para el area compras, la implementacion del sistema le facilitd la gestion de sus
proveedores y poder administrar mucho mejor la planificacion de sus compras ya
que saben con exactitud los movimientos del inventario.

e El proceso manual no le permitia a la empresa mantener informacion actualizada
de su inventario, facturacion, compras, clientes, proveedores, rotacién de productos.
Ahora con el sistema ademas de mantener actualizada la informacion, la misma es
mucho mas confiable y oportuna para la toma de decisiones.

e Los trabajadores estan de acuerdo con la facilidad de uso y aprendizaje del sistema,
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ya que en el cuestionario la percepcion fue mayor al 77.78%.

e Con relacion a, si la utilizacion del sistema facilita su trabajo, los involucrados
manifestaron que siempre en un 100,00% Con relacion a los controles para verificar
que la informacién impresa solo la puede ver la persona autorizada y la destruccion

de documentos, la empresa no posee controles para estos procedimientos.
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VI. RECOMENDACIONES

A los directivos de la empresa comunicar a todos los trabajadores el valor de la

decision tomada. Compartir los objetivos, propositos y alcances, asi el cronograma

de integracion de los procesos que faltan.

¢ Realizar una reunion con todo el equipo para dar a conocer el detalle del proyecto
e involucrar a los colaboradores para una implementacion exitosa

e Comunicar los beneficios del proyecto para la empresa en general y con vision al
futuro.

e Designar a los lideres de proyecto por areas, quienes seran los responsables de
hacerle llegar los requerimientos de la empresa al equipo de desarrollo del sistema

e comprometidos con el mismo. Este equipo sera quien tenga un contacto diario con

tu proveedor, facilitindole toda la informacion que requiera. Ademas, sera

responsable de hacerle llegar los requerimientos de la empresa.
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Matriz de consistencia
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PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLE

METODOLOGIA

Problema General

¢(En qué medida influye la
implementacion de un sistema
web para los procesos de
compra y venta en la empresa

CENCOMIN  SRL, LIMA
2021?

Problemas especificos

¢En qué medida la

implementacion de un sistema
web facilita la administracion
del proceso de ventas en la
empresa CENCOMIN SRL,
LIMA 2021?

¢En qué medida la
implementacion de un sistema
web facilita la administracion
del proceso de compras en la
empresa  CENCOMIN SRL,
LIMA 2021?

¢En qué medida la
implementacion de un sistema
web facilita la toma de
decisiones en la empresa
CENCOMIN SRL, LIMA

20217

Objetivo General

Implementacién de un sistema
web para los procesos de compra
y venta en la empresa
CENCOMIN SRL, LIMA 2021

Objetivos especificos

Determinar cémo la
implementacion de un sistema
web facilita la administracion del
proceso de ventas en la empresa
CENCOMIN SRL, LIMA 2021

Determinar cémo la
implementacion de un sistema
web facilita la administracion del
proceso de compras en la empresa
CENCOMIN SRL, LIMA 2021

Determinar cémo la
implementacion de un sistema
web facilita la toma de decisiones
en la empresa CENCOMIN SRL,
LIMA 2021

Hipétesis General

La implementacion de un sistema
web influye significativamente en
los procesos de compray venta en
la empresa CENCOMIN SRL,
LIMA 2021.

Hipotesis especificas

La implementacién de un sistema
web facilita la administracién del
proceso de ventas en la empresa
CENCOMIN SRL, LIMA 2021

La implementacion de un sistema
web facilita la administracion del
proceso de compras en la empresa
CENCOMIN SRL, LIMA 2021

La implementacion de un sistema
web facilita la toma de decisiones
en la empresa CENCOMIN SRL,
LIMA 2021

Variable independiente:

Implementacién de Sistema
web

Dimensiones
Facilidad de uso

Satisfaccion de los
usuarios

Reportes

Variable dependiente:
Procesos de compra y venta

Dimensiones

Proceso de compra

Proceso de venta

Toma de decisiones

Investigacion

Tipo: Aplicada

Nivel: Descriptiva
Enfoque: Cuantitativa
Disefio: No experimental
Corte: Transversal

Poblacién:

18 trabajadores de la
empresa y los movimientos
de compra v venta de dos
meses

Muestra

18 trabajadores de la
empresa y los movimientos
de compra v venta de dos
meses

Técnica

Encuesta
Observacion
Analisis documental

Instrumento
Cuestionario
Ficha de observacion
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ANEXO 2

Instrumento de recoleccion de datos

CUESTIONARIO

A continuacidn, encontrara preguntas para evaluar el sistema web de compray venta,
que va a ser implementado en su empresa. Sus respuestas seran tratadas de forma
confidencial y an6nima y no serén utilizadas para ningln prop6sito que no sea para
los resultados de esta investigacion. Cada una de las preguntas tienen cinco opciones
para responde

r de acuerdo a lo que usted considere lo més correcto.

Lea cuidadosamente cada una de ellas y marque con una equis (X) la que mejor
considere segun su criterio.

FACILIDAD DE USO

5. ¢Cémo considera usted la facilidad de uso del sistema?

() Muyfacil
( ) Fécil

() Neutral

( ) Dificil
() Muydificil

6. ¢Como considera que las personas pueden aprender a usar el sistema?

() Muyfacil
( ) Fécil

( ) Neutral

( ) Dificil
() Muydificil

7. ¢Considera que necesita el apoyo constante de un experto para el usar el
sistema?

) Todos los dias

) Casi todos los dias
) Ocasionalmente

) Casi nunca

) Nunca

AN AN AN SN~

8. ¢Que tan satisfecho esta con el disefio y estilo mostrado en las vistas del
sistema?

() Muy satisfecho
()  Satisfecho



)
)
)
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Normal
Poco satisfecho
Nada satisfecho

9. ¢Considera que el orden de la informacion presentada por el sistema es l6gico

y coherente?

AN AN AN /S

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

No sabe

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

10. ¢Considera que el orden de la informacion presentada por el sistema es claroy

comprensible?

e e R )

N N N N N

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

No sabe

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

11. ¢Se sintié confiado y seguro al momento de manejar el sistema?

AN AN AN~

N N N N

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

No sabe

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

12. ¢Considera que el disefio y estilo mostrado en las vistas del sistema son

atractivos?

N AN S S

— N N N N

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

No sabe

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

13. ¢Hubo algunas situaciones donde el uso del sistema lo hizo sentir estresado?

AN AN AN S

N N N N

Nunca

Casi nunca
A veces

Casi Siempre
Siempre
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14. ;Considera que la diversidad de colores mostrados por el sistema es visualmente

15.

16.

17.

18.

19.

agradable?

AN AN AN SN~

— N N N

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

No sabe

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

¢ Se sintio comodo al momento de utilizar el sistema?

N AN AN /S

— N N N N

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

No sabe

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

¢,Considera que la utilizacion del sistema facilita el trabajo de compra?

AN AN AN S~

N N N N N

Nunca

Casi nunca
A veces

Casi Siempre
Siempre

¢El sistema permite eliminar errores de registros en los procesos de venta?

N AN AN /S

— N N N N

Nunca

Casi nunca
A veces

Casi Siempre
Siempre

¢ Considera que la utilizacion del sistema facilita el trabajo de venta?

AN AN AN S

N N N N N

Siempre

Casi siempre
Ocasionalmente
Casi nunca
Nunca

¢Considera el sistema permite eliminar errores de registros en los procesos de

compra?

(

)

Totalmente de acuerdo



20.

21.

22.

23.

24,
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De acuerdo

No sabe

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

A~ N SN~
— N N

¢ Considera que con el sistema se mejoran los tiempos de atencion en el proceso
de venta?

() Nunca

( ) Casinunca
() Aveces

() CasiSiempre
() Siempre

¢Considera que las distintas funciones del sistema bien integradas?

) Totalmente de acuerdo

) De acuerdo

) No sabe

) En desacuerdo

) Totalmente en desacuerdo

AN AN AN S

¢Recomendaria el sistema a sus colegas?

) Siempre

) Casi siempre
) No sabe

) Casi nunca

) Nunca

N AN AN S

¢Considera que la informacion de compra y venta mostrada por el sistema es
consistente?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

No sabe

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

AN AN AN SN~
— N N N

¢La comprensidon del sistema y su uso cémo le parecio?

()  Muy fécil
() Facil

() Nosabe
() Dificil
() Muydificil



145

25. ¢Como considera la calidad de los datos mostrados en los reportes?

Muy bueno
Bueno
Indiferente
Malo

Muy malo

AN AN AN /S
— N N N N

REPORTES

26. ¢Esta satisfecho con los reportes que emite el sistema?

Muy satisfecho
Satisfecho
Normal

Poco satisfecho
Nada satisfecho

AN AN AN SN
— N N N

27. ¢Hay controles para verificar que la informacion impresa solo la puede ver la
persona o personas autorizadas?

() Sl
() NO

28. ¢Hay controles sobre destruccién de documentos?

() si
() NO

29. ¢Considera que la informacion de los reportes es precisa y estd completa?

Siempre
Casi siempre
No sabe
Casi nunca
Nunca

AN AN AN SN~
— N N N
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Tiempo para realizar una consulta | Tiempo para realizar una consulta
Observaciones de compras en segundos (TCC) de venta en segundos (TCV)
Preprueba Posprueba Preprueba Posprueba
1 600 18 630 18
2 630 27 661 27
3 900 21 945 21
4 495 36 519 36
5 450 60 472 60
6 720 30 756 30
7 900 39 945 39
8 300 42 315 42
9 450 45 470 45
10 360 42 378 42
11 450 36 472 36
12 720 60 756 60
13 900 30 945 30
14 300 39 315 39
15 450 42 472 42
16 360 45 378 45
17 600 18 630 18
18 630 27 661 27
19 900 21 945 21
20 495 36 519 36
21 450 60 472 60
22 720 30 756 30
23 900 60 945 60
24 300 30 315 30
25 540 39 567 39
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Observaciones

Tiempo para realizar una venta en
segundos (TV)

Tiempo para realizar una compra
en segundos (TVS)

Preprueba Posprueba Preprueba Posprueba
1 756 378 605 302
2 1134 567 907 454
3 882 441 706 353
4 1512 756 1210 605
5 2520 1260 2016 1008
6 1260 630 1008 504
7 1638 819 1310 655
8 1764 882 1411 706
9 1890 945 1512 756
10 1764 882 1411 706
11 1512 756 1210 605
12 2520 1260 2016 1008
13 1260 630 1008 504
14 1638 819 1310 655
15 1764 882 1411 706
16 1890 945 1512 756
17 756 378 605 302
18 1134 567 907 454
19 882 441 706 353
20 1512 756 1210 605
21 2520 1260 2016 1008
22 1260 630 1008 504
23 2520 1260 2016 1008
24 1260 630 1008 504
25 1638 819 1310 655
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ANEXO 3 Base de datos

i B R R EI R B R R E A E A B I M BT E
E":”f‘“ s|als|als|s|alalalalalals|s|als]|s]|s|a|ls|alala]ala
E“:”;St s s|3fa|s|s|afla]s|a]ala]|s|s|a|s|s]|s|a|s|[a]afla]als
E":“;St 3| s|s|a|s|s|afla|s]alaflals]|s]|s|s|[3]s]|s|alalalalala
E":”f‘“ alafls|alalalalalalalalals|s|a|ls|a|ls|alalalalalala
E“:”:St s|s|sfs|s|s]|s|{s|[s]|s|s]|s|s5|s|s]|s|s5|s5|s|s5]s5|3|[2]4]5s
E":“:St s|s|aslals|s|s|s|s]|s|s]|als|s|[s|s]|s]|s]|s|s|z|3]s]s5]3
E“:”;St 3|3|2|3|alaflaflals]a]|s]|3|a|ls|als]|3|alalalalalalals
E“:”;‘St aflals|alalalalalala|alal|s|s|a|s|a|s|a]ala]ala]a]s
E":“:St s s|3|a|s|s|afla]s|a]s|a]s|s]|s]|s|s]|s|s]|s5|[a]afa]ala
E“;‘l‘g“ s{s|s|s]|s]|s]|s|s|s|s|s|s5]|s]|s5|s5|s|s|5]s5]|s5|s5|s5|5]5]s
E’:‘l‘?t alals|alalalalalalalala]|s|s|a|s|a|lalalala]afla]ala
E":;‘;St s|s|{s|s|[s]|s]|s|s|[s|s|s]|s|s|[s|s]s]|s|s|s|s]ala|s5]|5]4
E“:‘l“;“ s s|s|a|s|s]a|la|s|a]|s]|afs]|s|a|s|[s]|s5|a]s|a]ala]a]s
E’:‘l‘jft alals|alalalalalalalala]|s|s|a|s|a|s|alala]ala]ala
E“ac‘l‘:“ s s|3|s]|s|s]|s|s|s|s|s|s|s|s|s]|s|s]|]s|s]s5|[3]3|s5]5]3
E:‘c‘l‘:“ s|s|2|ala|alala|s|aalalals]|als|s]|alalalalalalala
E';“l‘s“ s s|3|s|s|s|s|s]|s|s]s|s]|s|s]|s5]|s|s]|s|s|s5|[a]af[a]ala
Er:;‘;“ s|3|2f3|s]|s|a|a|l3|[al3]s]s]|s|a|s|3|a]a|a|alafals]s
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ANEXO 4

Evidencia de similitud digital

“IMPLEMENTACION DE UN
SISTEMA WEB PARA LOS
PROCESOS DE COMPRA'Y

VENTA EN LA EMPRESA
CENCOMIN SRL - LIMA 2021"

por Salas Erick - Pizarro Christian Y Revilla Dennis

Total de palabras: 22843
Total de caracteres: 123463
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“IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA LOS PROCESOS
DE COMPRAY VEMTA EN LA EMPRESA CENCOMIN SRL - LIMA
2021"

IFFOIPAE DE O AL DA

27« 254 2 154

INDICE DE SiMILMUD FUENTES DE INTEAMET  PUBLICACIONES TRABA DS DEL
ESTUDMAMNTE

FUEMTES MipdARAS

repositorio.upagu.edu.pe

Fuemie oe inbennet

-

Submitted to Universidad Cesar Vallejo

Irsbajo del estudiamz

repositorio.ucv.edu.pe

Fuemie oe inbernet

2 B

WIWW.IiNncanatoit.com

Fueme oe Inbernet

dspace.unitru.edu.pe

Fuemte oe inbernet

H Submitted to Universidad Peruana Los Andes 4
Irabajo del esiudiame %

- repositorio.upci.edu.pe 4
Fuemte oe inbernet 'H]

H repositorio.uladech.edu.pe .
Fuemie oe inbernet %




151

github.com

rueme oe Intemnet

es.unionpedia.org

rueme oe Intemnet

Submitted to Universidad Privada Boliviana

Trabajo del estudiarme { q"]
repositorio.upla.edu.pe 4
'-Jﬁ-:-:l-:- noemmet p p { q"]
e-spacio.unad.es “
Fuerie oe nbernet { %
e techlib.net 4
Huerme oe InoeEmnet { %
repositorio.usil.edu.pe
tuere oe Inpemnet { 1 %
B WWW.motivar.com.ar
Fuernie oe Inbernet l.:":1 q"]
E Submitted to Universidad Macional del Centro {1 ”
del Peru
Trabajo del estiudiarmie
B Submitted to Universidad Internacional de la
18 o < | %
Rioja
"-EIZIEICI de estudiarmes
repositorio.ulasamericas.edu.
m '-Jﬁ-:-:le noemet pE l.:":1 %




E Submitted to Universidad Catolica Los < 1 "
Angeles de Chimbote
Trabajo del estudiamie
e cybertesis.uach.cl
21 '-}II-:-n'.-: de Intermet { 1 %
e blogs.vandal.net
'-J-:-IT%-:H' nbernet {1 %
E Submitted to Pontificia Universidad Catolica < 1 "
del Peru
Trabajo del estudiamie
e docplayer.es
=5 '-J-:-n'.-:p-:l-:- 1}:-:-'14:! {1 %
escher.puj.edu.co:8000
Fuente de 'IE“I!H { 1 %
L slideshare.net
Ll:l Hueme oF nbeErmet { 1 %
E Submitted to Universidad |aime Bausate y < 1 %
Meza
Trabajo del estudiamie
28 [’?ﬁ:}iltﬁﬂi.esan.edu_pe {1 %
B Submitted to Universidad Alas Peruanas & ‘l
= Trabajo del estudiante %
10 Submitted to Instituto Superior de Artes, - 1 "

Ciencias y Comunicacion [ACC



Trabajo del estudiante
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m repositorio.unicordoba.edu.co {1
Fuerie o inbernet %

www.dspace.espol.edu.ec

H Huerte o 1l:-:-|:'hit p { 1 q‘]

Submitted to Universidad Peruana de {1 %
Ciencias e Informatica
Trabajo del estudiante

BN Submitted to Universitas Brawijaya

_.4 Trabajo del estudiarie { 1 %

N musicalceu.blogspot.com

..I:I Hueme oe inosmet g p {1 %
repositorio.unsa.edu.pe

E Fuerie de Intemet < 1 %
www.Ifp.uba.ar

E Fuermie oe E-:-'m:l: { 1 'H]

N repositorio.puce.edu.ec

= '-J-:E-:d-:- nbemniet p {1 %
uvadoc.uva.es

E Fuerie o nbernet { 1 %

P repositorio.uma.edu.pe

40 '-Jﬁn: oe Intemet p { 1 %

A www.scribd.com

41 Fuenie de Inbemet < 1 %
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N documents.mx
42 fuermie de Inbemet { 1 %
I openaccess.uoc.edu
'-J-:pn'.-: o Inbermet { 1 'H]
?':l:i:-.rd;d:jm[:}itce.cnrdiIlera.edu-ec:EDED {1 “
iy Submitted to Universidad Tecnologica del {1 "
Peru
Traba|o del estudiame
jagowebdev.com
._“:I J"JE’.E o Inbermet { 1 %
m multimag.tndproject.o
Fuerme e 1:-951-:! FI J rg l{1 'H:I
www . extintoresbuckeye.com
Fuerme de intemet E}II { 1 'H]
e ribuni.uni.edu.ni
Fuerme de inbemet { 1 %
Submitted to Heriot-Watt Universi
E Trabajo del estudiante t}r { 1 'H]
m Submitted to Universidad de Ciencias y - 1 "
Humanidades
Trabajo del estudiante
Submitted to Universidad de Salamanca
E Traba|o del estudiame { 1 %




155

noticiasglobales.biz

E Fuerme oe 'IEIEE'“IEE { 1 %

Bl repositorio.uss.edu.pe

5-4 "JEEE o Inbernet p { 1 %

) repositorio.uigv.edu.pe

"JEEE o Inbernet glhr p { 1 %

m Submitted to Universidad Americana - 1
Traba|o del estudiarie %

E operarequipodelaboratorio2.blogspot.com < 1
Fuerne oe inbernet %

it <1«
Submitted to Intercollege

m -'-EIJEICIdIH et arne E { 1 %

e techylib.com

ol '-J-:n'.l?jgt- noemet < 1 %
WWW.repositorio.usac.edu. gt

m Fuerme oe 'IEE:I'“IEE g { 1 %

E Submitted to Glasgow Caledonian University {'l
Trabajo del estudiante %

H Roberto Lloréns Rodriguez. "Intervenciones {'l %

basadas en realidad virtual para el
entrenamiento de las estrategias de equilibrio
en sujetos cronicos con dafio cerebral
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adquirido”, Universitat Politecnica de Valencia,

2014

Punlicacicn

bdigital.uao.edu.co

Fuemie oe Inbernet

es.slideshare.net

Fuere oe Inbemet

H
e

Submitted to Universidad Continental

Tranao del estudiarie

Submitted to Universidad Peruana de Las

Americas

Trabajo del estudiane

Submitted to Universidad Tecnolégica lsrael

Tranao del estudiarie

dokumen.pub

Fueme oe Inbemet

-

jaae-emr-horus.blogspot.com

Fuemie oe Inbenet

repositorio.upao.edu.pe

Fuemie oe Inbernet

www.robertobandini.it

Fueme oe Inbemet

repositorio.autonomadeica.edu.pe

Fuemie oe Inbernet

www.docstoc.com




Fueme de intsmnet

157

< 1 %

Sul:_rmir_ted to Universidad Pontificia - 1 o
Bolivariana
Trabajo del estudiame

N Ospace.ucuenca.edu.ec

/B '-J\'."l'l::'.::'.' de Inbernet < 1 %

N repositorio.uancy.edu.pe

"Jﬂ!’.‘ o Inbermet p { 1 %

e ejercito.cl

s Fuere de J'me-"lcl: < 1 %

1library.co

E Hueme dﬁr?lrli{"“lf.'t { 1 %

m Submitted to Universidad San lgnacio de < 'I %
Loyola
Trabajo del estudiame

ablo.picasso.it.wikimiki.or
m Ecrr.n: [= 3 EE-E"'IL'I: g { 1 %
rl.u alicia.or

E E\'."l‘l’.!’.‘ dgﬂ't"lgﬁﬂ'“lct E { 1 %
Zaguan.unizar.es

E "J\'."l'gl'.!'.' o Inbermet { 1 %

Esr|usir ¢tz Birtiv Esocluir ool rc | chesn chaes

Eswcluir bibliogradia
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ANEXO 5

Autorizacion de publicacion en repositorio

* 17 XRUANA DE
?wm FORMULARIO DE AUTORIZACION PARA LA

PUBLICACION DE TRABAJO DE INVESTIGACION O TESIS
£N EL REPOSITORIO INSTITUCIONAL UPCI

1.- DATOS DEL AUTOR
1 ' [ '\ '.
Apelidos ¥ Nombres; Leuilla \...nwm Deanis | Joel
DM YOYARSOFY Correodlectrinice el vy Gpneai | com

Domclio:_Av ai s'&nu;;n’tf ’*_/{ ) /S" L2 - ) Jos Asog v'”z/)
Tefono fjo__ SS35/26  Tekforocehdar:__ 1128 74071

2.- IDENTHICAQON CEL TRABAXD O TESIS s
- T
FactadfEscue_ Jegenviciy [ Tng Ao Sidvwer o Anforieslice Tipo:
Trabajo de tementygacidn Bachiler X Tesis()
Tindo del Trabajo de investigacian / Tesls:
i"-"-t .fdt.iu -4 b ?J-’:'-'W/L wal o LLL depse o ‘4' L g

. | L«ﬁ'k!. or  fa  pewrwasa Camionwn S ‘_Z'm-‘ il
.- OBTENER:
Bachitar (M) Teuo| | Mg( ) Dr| | MO0 |

4. NUTORIZACKON DE PUBLICACION EN VERSION ELECTRONICA

Por fa presente dedaro gue el docurento mdcado en el item 2 es de me autora v exchusva tulacdad, ante tal
razon autcriro & b Universidad Peruana Cendes & Informitca para publicar la versidn decirénica en su
Repositonio instituoonad (tp:/repostono upd sdu.pel, segin lo estipulado en ¢ Decreto Legtsiativo 822, Ley
sotew Derecho de Autor, At2iy At 313,

Autoriza la publicacon de mi tese [margue con wna X1
| | 54, autortzo el depdsio y pubicacidn tatal
| | No auterao el depdsio ¥ su publicacdn,

Coma constancia firmo el preseste documento en ki cludad de Lima, alos
29 dasdel mesde 20 de 2020, |

o8 ” T -
= A - z
Firma
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_ NIVERSIDAD
" ERUANADE

 TENCIASE
" svomsarica  FORMULARIO DE AUTORIZACION PARA LA

PUBLICACION DE TRABAJD DE INVESTIGACION O TESIS
EN EL REPOSITORIO INSTITUCIONAL UPC)

1 - DATOS DL AUTOR

Apeihdas y Nombres.

“] o il
“7(11&4 F[cm (. -’.40'( 649(0)7("/ ]

on: 42200425 Correa electronice 14 X th & /MEAN
pomicitie: 272 1 16 < M‘:-;{ A (-;17@.' / / ’
Telefora fip Tekdono cetular: QILEN 220 o

2 - IDENTHFICACION DEL TRABAIO O TESIS

—

Facumad/Escusts: [ Mol siidry

Trabajo ge Investigacion Bachiter (X1 Tess( |

Taulo g Trabaio de Investigacion / Tevs

3« DSTENER

gachimer ) Tiwlo{ ) Mg ) De( | PRO.( |
2 AUTOSIZACION DE PUBLICAOON EN VERSION ELECTRONICA

For la presante declaro que el documento rdcada enelitem Jesde mi autara y exclusive titulaidad, ante Wl
razdn autorizo & la Universidad Peruana Jiencas ¢ Informatica para publicar la versiGn electrdnica en su
Repasitana Instrucional (hatp:/repdsitono. ups o pe), segin 1o estipuado en of Decreto Legshtivo 822, Ley

sobra Deracho de Autor, Art23 y AN 33.

Autarizo a3 publicackin de mi tests {marque conuna x|
(] 5. autorizo el depasto y publcation total.
[ | No sutorizo el ¢2peso ni sy publkcacion,

Coma CONStancs rmodpvesemdowmentoenumdaddemu. alos

20 dasdel mesoe_mag%g__oe 2021
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ANEXO 6

Ficha validacién instrumentos por juicio de expertos

FICHA DE VALIDACTON DE INSTRUMENTO POR JUICTO

DE EXPERTO

I DATOS GENERALES:

Aypellides ¥ Nombre de Informaste: CUMPA LLONTOF, LUIS
Institueidn domde labsra: Universidad Perissa de Ciencias ¢ aSsmdiecs - LPCI
Noinlire del linirumicn o guc molive b cvaleicdss: CUESTION AR

Tesis: “IMPLEMENTACHHN DE UM SISTEMA WEB PARA LOS PROCESOS DE COMPRA
Y VENTA EN LA EMPEESA CEMCOMIM SR - LIMA 10717

At del listramiesio: PECARRD MOMCADA CHRISTIAN AYID - REVILLA VASCUET,

DEMMIS HHEL ¥ SALAS FLORES, ERICE SEGLMDO

1. ASPECTOS DE VALIDACTON E I FCRREME &
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_ Daillckim i s Naoss | Eicilanm

KSR — e Bo20h | 21804 | 41608 | ST mPE |.||-n|-.-|.
Coesxdera qee lon lierrs raden

METINHELOGIA | kogee el myvesligador pretende X
mod i
Cromsslera que [ lems

CINERERLA ulikesdns sim propics dd k4
e e e
Exmsiz Cormmirress cnire kes ¥
s sdiores v oe ndeos

. Cumasid ra Cirgareeada o '.!':

demarrsd ko ded Mlarce: |iodnen
L3 i e i 0

CLARIDAD dexarml lada on us ke o
ey

[T ETRITEES Fresmia operasaomabrsdas sus

LIEACHIS sansbles 2 indiadorss X
Commidicra sdecusde los

INTHATIGRLAS Mitedos ceslisnces para b
conizaskar las hipilesm
Presmin Antecedmics

ACTUALIBALY el e aalon bt con res .
s i apiiricdad

L OFNKNN PARA APLICAR EL BSTHBENITE_

e sprrio sc femen que Mod e, srmenisr o suprimir on los Isinemcsics de lovesigacoe:

BGLINO

v, PROMEDID DE VALORACIHIN DEL INSTRUMENTO:

EXCELENTE
Lirmm, 17 de fehrero del 2021

Lsd

Firma dad Expsris Informasie

ONL: ATIETEE Tell !Cal: FEEIETI4T
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FICHA DE VALIDACION DE INSTREUMENTO FOR JUICIO
DE EXFERTO

DATOS GENERALES;

Apcllidas v Nombee del Infarmante: CGROPEZA GORZALER, FIAGHIM ANTORED
Imtitucita donde labore Uesy emodeed Ferema de Ciomose ¢ Infomnano - URCE
Maembre del Insbrements que mathes la evalozsién: CUESTIOMN ARG

Tewe: “IMPLEMENTACION DE UM SISTERMA WER PARA LOS FROCESOS DE COMPRA
¥ WENTA EN LA EMFEESA CEMNCOMIN SEL - LA 20217

Autares del Isatrumesdo: PIZAEREC MONCADA, CHRIETIAK DAYID - REVILLA ¥ASCGLUET,
DENMIE IOEL v SALAS FLORES, ERICE SEGUMNDD

ASPECTOS DE VALIDACTON E INFORME;

Dalichon| Esgalar Heaee | 3huy Quams | ExcHEns

THOICEOORES
CEITERLDS =208 | 21408 | 42606 s1-mow |E1- 1000

Uiarpader g bics lenne ke
HIE TODOLDGis lo gpae el inngaligad e poiade by
[Irail]
Comaader que Lo ot
COHERESCIL ulilizados s preqess Jd X
CRNpe que b2 awtd irvertigeds
Exple Copaskmcn eniee lis 5
COREISTENCLL inadicadoren v ke mdicm )
ORCARIZACIDN Coms dera {hrpani 2ads o %
i pmed o del Marcs Tabsico )
La irrven idpockEm aaih
CLARIDAD dherrel ksl o en bergiiange X
2 o
OFERACIONA- Presssls eperasnral el v ses 5
LITACHIN wnrmhles & indicilieci :
Compaders akociiediy lis
ESTEATEGLILE Mldidan gaisd st cza pan b Y
iatibaibor las Bipdlesr
Priscils Anleaalanlz
ACTUALIDAD aibesd rasmbes i conlnes N
e e anlidiodail

OPFINION FARA APLICAR EL DNSTRIMESTO:
(et aspeckn s Geren g Mo cer, s menisr o sepemr o lic sk e Invesbgesie:

R
PROMEDIO DE VALORACION DEL INSTRUMEXTO:

EXCELENTE

iz s, 1T dn fa5ceze dal TOAEL
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FICHA DE VALIDACTON DE INSTRUMENTO POR JULCIO

DE EXFERTO

DATOS GENERALES:

Apellidis v Nombre dd laformaste: BEYVES MELD, ELIZABETH
Instituciin domds labara: Universidad Possa de Ciencias ¢ Bforssduca - UPCL
Nombre del lisirusicnto gue motiva ka cvaleica: CUESTHEARID

Tesis: “IMPLEMENTACIIN DE UN SISTEMA WEB PARA LOS PROCESDS DE COMPRA
¥ VENTA ENM LA EMPEESA CEMNCOMEM SRL - LA 10217

Auters del lestrumsiesto: PIZARRO MOMCADS, CHRISTIAN DAYID - REVILLA VASQUERE,
DEMMIS WML v SALAS FLORES, ERICEK SEGUNDO

ASPECTOS DE ¥ ALIDAC IO E INFOERME:
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. Nefcimt slar | Basms | Slo Hecse | Dicedenm

e LT Bo208 | 370808 | 42-ane| ST far- pee
Uossxdera qer low licrms maden

METIHEAGIA | ogeecl mvcstigador protesde X
mad i
Cromasdera guc [ Bons

CINHERE™SE LA utikeadin som propics del X
Camipe QU B ok ETrastigande:
Exmsic Commisicncms cnre kos ¥
o sdires v bos mdvocs

. ok Chrgarde d ¥

denarrelio del Marce Todnoo
La vt et < aa

CLARIDAD dexarnsllada o us lenguae kY
Ak

[ ETREEES Presmia opsracaomakesdas ws

LIZACHES sariables £ indicaderes X
Commidcrs sdocusde ks

ISTHATELAS Mietedos eesd mtioss para u
conizaskr las hipdlse
Presmi Antcoodmics

ACTUALIBAT sl mbos bt von e ¥
i dic aniipficdad

OFISION FARA APLICAR EL PSTHMENTT:_

Qs sprrion se demen que Medificar, sememix o supnimer o los Ieinemesics de lovestigacion:

BRI

FROMEDID DE VALDEAC N DEL INSTRUMENTO:

EXCELENTE

Lirom, 19 de fobeero del 2021

Firma del

Irifewrrosmn

we OFQI Y/ (lruen_GOGO02656
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ANEXO 7

Manual de usuario

Manual de usuario “Sistema de compras y
ventas ”’

(CEINCOMIN 5 =1

Centro Comercial Minero Industrial
Produwctos gquimicos minero-metaltrgicos

Introduccion

Inicio

Login en Sistemas Cencomin
Pantalla Principal — Modulo Escritorio

Configurando datos de nuestra empresa — Modulo
Configuracién

Agregando nuestro primer articulo - Modulo Almacén
Realizando compras - Modulo Compras

Realizando ventas — Modulo Ventas

9. Gestionando usuarios — Modulo Acceso

10. Consulta de compras

11. Consulta de ventas

1.
2.
3.
4.
5.

© N
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1. Introduccion

Este manua detala como hacer uso de |3 apicacion web *Sistamas de ventas Cencomin® para queal
momento e r2alizar fus 0pEracionss No 12 plerdas en & Intento. . .

Te mostramos paso 3 paso y con Imagenes todas 13s funcionalidades que te ofrace.

2. Inicio
Para acceder 3 Sistema es necesand haber INstalado |3 aplicacion ya sea de manera Iocal 0 en un sanvidor

remoio.
- Loca. Silo tiene Instalado de manera jocal Inicie su servidor locd y digite 13 url,

ejlempio_ http:/locaihosticencomin.
- Senvidor remoso. EWQMMWMMDM|B url proporcionada por su

proveedor del s2nviclo, ejempio hHps ./ /cencomin. proyecisystiems. com
Sistemas Cancomin tizne 10 modulos: 7 medulos funclondies y 3Imoaulos INformatives.

Moduios:
1. Escrtorio 6. Configuracion
2. Amacen 7. Consulta ge
3. Compras 3. Consulta oe ventas
4. Vemas 9. Manud de usuam
5. Accssos 10. Acercade

3. Login en Sistemas Cencomin

En esta ventana debamos INgresar NUesiros d3ios d2acces.
Datos por defeco:
Usuario = admin
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Password = admin
Luegn ke gamos cick en el ooton ingresar [l

4. Pantalla Principal - Modulo Escritorio

Desde 2l ascritono principal podremos gestionar algunas funcionas oel slstema como: compras, ventas,clentes
¥ provesdores en & que Bmbién nos MOostrara algunos datos estadisticts como: ventas de ios Wtimos 12 meses,
compras de los WiEmos 10 dias, cantidad de categorias v la cantidad de articuios delaimacen.

3. Configurando datos de nuestra empresa y comprobantss — Modulo
Configuracion Mota...! Anes de reallzar cuaiquier operacion £ muy Importants
ectablecerios  dalos de nuesira emoresa. Hay dos maner@s de conflgurar los datos da

NUSEira emorasa
1. Hacamas dick en el boton rojo grande del escritoro en configurar -

2. Hacemaos click en & module Conflguracien -- Datos
Generales Lusgo hacemos click en 2l Dotdn Agregar

niDDs e o0
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Finaimente una ver Ingresados tndos Ios dabds oe neesita empresa hatesmos Sick en & boltn guardar

[omcat i B Firwna

L™ L S

Samieg e S % gy g e e TN

‘Hlm Nl ol e vl 71

e e

[ TSR

e ] R e 1 a0 .=

Fake
[

| sar

L L
Bl ¥ raes e

i imp

Ahora configuramaos vamos 3 esiablecsr [a e y k2 numen &e nuesno comprobaniss

Por defecio viensn configurado 3 comprobantes: Boleta, Factura y Ticket, para poder establecer ios
nmmmMmEmﬁa mmm‘l’m hacemoe oick en



168

o piabannss

8 S

Podremos camilar el nombre de nuestno comprotants, 13 sene y 2l nimern, luego hacemos click en m
Recwsrda. . ! Una vez establecido 1a sere y ndmerg del comprabants el Sl52ma generard
auomaticamente NOMEros consecutivos en cada comprobante al realtzar 135 ventas.

&. Agregando nuestro primer articulo - Modulo Almacen

Mota...! Antes de realzar alguna cOMpra 0 Venia primers debemos regisTar en almacen los ariculoscon los
que Vamos a trabalar.

Para esto hacemos click en module almacen y antes e registrar un articulo agregamaes lascabagonas
N I05 Que NUEstros articulos 50N dasificados.

Hamsdktenczteqmaim«gn finaimente en Anora [T 20regamos nussiro articul.

Una Vez agregacio Nuestro articuln podremos reallZar |38 COMpras v venias que 086eamos.
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7. Realizando compras - Moedulo Compras
Mota.. | Antes de realzar una venta pimen debsamas registrar una compra con os articulos dealmacen que
iEnamos.

Para esto hacamos dick en & madulo Compras y antes de reallzar una comprar pimero
AQEgAMOE NUESHTD provesdor.

S

Ahora reglstramos una compra

Lista...! Hemos realizado nuestro ingreso del articulo que vamos a vender.
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2. Realizando ventas — Modulo Ventas

Para esi0 hacemos click en e moduio Ventas y antes de realzar una venta primeno agregamosnuestno
Clienie.

™ ¥VrAalm

. -

Ahiora regisiramos neesTa venta

SR o I
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Una wez hayamos elegido & aticuio 3 vender podremos 2legir 5| quensmos apilcar o no elimpussto a
nuesira venta venta hackendo click en .

Finaiments cick en m

Liste. . ! Hermos realizado nuestra primera venta.

R o~ |

ey | b || 0% | A Bascse |

fim i an v Farks I Sl e L Eumeein 5 Mswan L CeialBasia D Peimde
oan bR Dy s Frmu ey Lt ==
Garen Pk I Freees Lmramrrk Fuwra Farlal Brnda Ldads
Bl e’ - i 1 o 3 il Lewirm i L =)

Ahora podemos Imprimir & comprobante de nuestra venta, para ello hacemos o

Oprcers -
oan =

O e
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9. Gestionando wsuarios - Modulo Acceso

En este moduio pOSEMOs AQregar NUEVDS ISUANos de Sistemas Cancomin y o poder modificar los datos de
5 Lsuarices COmi tambien poder gestionar o6 permisos de 3cces0 A 10s modulos segun altipo de wsuaro.
Se puede manejar 3 Ipos de Usuanio:

Administrador. E5 e que iendra & acoes0 3 I0dos los maduics y configuraciones de Sistema
(USUARID POR DEFECTO.

Vandador. Unicamenie podra realizar las funclonas de agregar nuevos clieni=s y reallzar |as ventas.

Almacensne. Podra reallzar 2| ragistro de provesgores, regisiro de nueytes ariculos y podra
realzar Ingrasos oe articuios.

Garents: Podrd reailzar &f regisin de provesdores, registro de nueves articulos y podra
realzar Ingrasos de articuios, agragar nuevos clenmes y realzar 35 vantas

Para AQregar LEUAno Nos vamos &

Click en F'ﬁ cambiar 3 contrasafla de un usuEno Nos vamos &

Click en

e5cribimos (3 nueva confrasefia y click en
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Elemploc en 2l camipr Cango 52 k2 pone Vendedor, ios campa login y clave son kos datos deacceso
para nuesin vendedor y los pemmisos que 5 le asigna son anicamente los madulos deEseritono ¥

Wanas.
Ahora hacemos click en
¥ pogemos ver que 3 LUNcion de NUSSTD vendeaor &5 dnicamente vender
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31 Agrepando slmacanso

Sl
Sembir” T e s |
r
LE TLER 1 TR _TE T i ime:
wdly
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o
Cavipmw e
L2,

SR NENRE 2 ey

Ejlemplo: en 2l campo Cargo se e pone Almacenero, os campd login y clave son los dafos de
ACCHS0 Dara NUESD AMaCcenerD ¥ los pemmisns gue s& |2 asigna son os madulos de Sscttono,

Almacan y COmgras.
#Ahora hasemos click en
Y podismos wer quee 13 funcidn de nussTo Almacenen et gestionar las articulos e almacen...




10. Consulta de compras

Em | bl DR W
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Para hacer una consulta de las compras todo lo que tenemos que hacer
&5 selecoionar losrangos de fecha y s nos mosirara los datos de manera
automatica.
11. Consulta de ventas
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