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RESUMEN

Los sistemas informáticos se han constituido en una herramienta eficaz y útil para las
empresas; en el caso de la empresa Negocios Generales Ubillús E.I.R.L se requiere
optimizar el proceso de gestión de ventas. El objetivo de este trabajo es justamente
implementar un sistema informático en el área de ventas, contribuyendo a que se optimice
dicho proceso, tanto en el tiempo como en la calidad de atención que se brinda al cliente.

La empresa Negocios Generales Ubillús E.I.R.L de la ciudad de Piura, anteriormente
manejaba un sistema orientado a mantener los datos de cada producto con una descripción
muy general, y en algunas ocasiones desactualizada, por tal motivo se crea la necesidad de
implementar un sistema informático, cuya función principal es mantener toda la
información actualizada y con los datos necesarios para realizar una gestión
administrativa-ventas eficiente.

Para ello la metodología a usar es RUP, las representaciones gráficas y diagramas están
expresados en Unified Modeling Language (UML), la herramienta de desarrollo es el
Visual Basic 2008 y el Sistema de Gestión de Base de Datos es SQL Server 2008.

El sistema informático permite que el Gerente General genere reportes de cómo se está
moviendo cada producto (kardex), de esa forma él puede saber que producto se vende en
mayor o menor cantidad; para programar el abastecimiento mensual.

Los resultados de este trabajo indican que se redujo el tiempo de atención al cliente con el
sistema al 44.86% y se aumentó la calidad de atención al cliente en un 26% con respecto a
los resultados obtenidos de la encuesta de satisfacción realizada después de la
implementación del sistema.

Por último las nuevas tecnologías ofrecen nuevas posibilidades a las organizaciones de
obtener gran cantidad de información disponible, mediante soluciones de inteligencia de
negocios lo cual involucra metodologías de la organización así como también las
herramientas tecnológicas, que permiten organizar, analizar y usar la información como
soporte a la toma de decisiones.
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ABSTRACT

Computer Systems have become an effective and useful tool for companies, in the case of
General Business Ubillús EIRL Company is required to optimize the sales management
process. The aim of this work is just implementing a Computer system in the areas of sales,
helping to optimize the process, both in time and in the quality of care provided to the
customer.

The company Ubillús General Business EIRL city of Piura, formerly managed a system to
keep records of every product with a very general description, and sometimes outdated, as
such creates the need to implement a Computer system, which tnain function is to maintain
updated information and data necessary to perform administrative-efficient sales.

To do this we use the RUP, graphic representations and diagrams are expressed in Unifíed
Modeling Language (UML), the development tool is Visual Basic 2008 and the
Management System Database is SQL Server 2008.

The Computer system allows the General Manager generate reports on how each product is
moving (Kardex), that way he can know that product is sold in more or less, for the
monthly supply schedule.

The results of this study indícate that reduced the time customer with the system to 44.86%
and increased the quality of customer Service by 26% compared to the results of the
satisfaction survey conducted after the implementation system.

Finally the new technologies offer new possibilities for organizations to get lots of
information available through business intelligence Solutions which involve methodologies
of the organization as well as technology tools that help you organize, analyze and use
information to support the decision-making.
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