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Resumen 

El presente estudio tuvo como objetivo, determinar como el sistema web optimiza 

el proceso de venta en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C., mediante la 

implementación de un sistema web utilizando la metodología RUP. El enfoque fue 

cuantitativo de tipo aplicado, diseño pre experimental, experimental. La muestra se 

conformó por 25 elementos aleatorios, se empleó el instrumento ficha de registro 

que fue validado por expertos, luego se procesaron los resultados en el software 

SPSS Statistics V.26. Los resultados afirman que los indicadores mejoraron 

considerablemente en el post test gracias al sistema web, en el primer indicador, el 

tiempo promedio de facturación se optimizó en un 62.21%, en el segundo indicador, 

la cantidad promedio de ventas facturadas aumentaron en un 32.90% y en tercer 

indicador, el tiempo promedio de atención al cliente se redujo en un 40.99%. Así, 

se concluyó que el sistema web optimizó el proceso de venta en la empresa MLS 

Diseño y Construcción S.A.C., asegurando un servicio de calidad con los clientes.   

Palabras clave: ventas, sistema web, proceso de venta, facturación electrónica. 
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Abstract 

The objective of this study was to determine how the web system optimizes the 

sales process in the company MLS Diseño y Construcción S.A.C., through the 

implementation of a web system using the RUP methodology. The approach was 

quantitative of the applied type, pre-experimental, experimental design. The sample 

was made up of 25 random elements, the registration form instrument was used, 

which was validated by experts, then the results were processed in the SPSS 

Statistics V.26 software. The results affirm that the indicators improved considerably 

in the post test thanks to the web system, in the first indicator, the average billing 

time was optimized by 62.21%, in the second indicator, the average amount of 

invoiced sales increased by 32.90% and in the third indicator, the average customer 

service time was reduced by 40.99%. Thus, it was concluded that the web system 

optimized the sales process in the company MLS Diseño y Construcción S.A.C., 

ensuring a quality service with customers.  

Keywords: sales, web system, sales process, electronic invoicing. 
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I. INTRODUCCIÓN

En la última década, el constante avance tecnológico de los sistemas web

ha ido revolucionado el mundo empresarial, por esta razón, las empresas 

necesitaban automatizar sus procesos para poder adaptarse a estos cambios 

implementando las tecnologías de la información con la finalidad de ser más 

competitivas asegurando eficiencia y calidad en sus servicios (Rodríguez, 2019). 

Por lo tanto, y de acuerdo con (Rubio, 2019), actualmente los también 

conocidos como sistemas online poseen una gran importancia en el mundo 

empresarial, considerándose incluso como la base operativa de algunas 

empresas y organizaciones. Lamentablemente, aún existen empresas que no 

hacen uso de estas tecnologías en sus procesos y los siguen gestionando de la 

forma tradicional, lo cual no les permite ser más competitivas (Guanolema, 

2019). 

Adicionalmente, en el Perú, según el Instituto Nacional de Estadística e 

Informática (INEI, 2020), se conoce que solo el 13.9% de las empresas hacen 

uso de un sistema informático para automatizar sus procesos operativos. Según 

lo mencionado, la mayoría de empresas aún no están haciendo uso de 

tecnologías que les ayuden a automatizar sus procesos, por lo cual no logran 

alcanzar los resultados deseados para ofrecer un mejor servicio de calidad a sus 

clientes (Pérez et al., 2021). 

Tal es el caso de MLS DISEÑO Y CONSTRUCCIÓN S.A.C., empresa 

formalizada en Piura en el año 2019 dedicada a la comercialización de artículos 

de construcción que, al no contar con un sistema, para poder facturar deben 

ingresar al portal web de la SUNAT con el usuario y clave SOL, y luego completar 

los datos de forma manual de todos los productos que se van a facturar. Este es 

un proceso muy tedioso y complicado, genera mucha pérdida de tiempo e 

ineficiencia en la atención al cliente. Muchas veces no se logran facturar todas 

las ventas del día porque el cliente no dispone de tiempo para esperar por su 

comprobante. Toda la información de las ventas está impresa en folders, motivo 

por el cual pierden mucho tiempo al momento de consultar alguna información y 

tienen que migrar digitando la información impresa a un Excel para poder generar 
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estadísticas de las ventas del negocio, haciendo la gestión administrativa y 

gerencial muy poco eficiente. 

Teniendo en cuenta lo mencionado, para poder dar solución al problema, se 

propone implementar un sistema web que le permita a la empresa optimizar su 

proceso de venta, integrando la facturación electrónica en el sistema para que 

ya no exista la necesidad de facturar desde el portal de la SUNAT, la empresa 

podrá registrar sus artículos de venta para agilizar la búsqueda y consulta de 

información como stock o precios, de esta manera se optimizará el tiempo de 

facturación, aumentarán las ventas y se reducirá el tiempo de atención para 

brindar un servicio de calidad a todos los clientes. 

Teniendo este contexto, esta investigación dará respuesta al siguiente 

problema: ¿Cómo el sistema web optimiza el proceso de venta de la empresa 

MLS Diseño y Construcción S.A.C. - Piura; 2022? Asimismo, tenemos los 

siguientes problemas específicos: (a) ¿Cómo el sistema web reduce el tiempo 

promedio de facturación en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C. - 

Piura; 2022?, (b) ¿Cómo el sistema web aumenta la cantidad promedio de ventas 

facturadas al día en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C. - Piura; 

2022? y (c) ¿Cómo el sistema web disminuye el tiempo promedio de atención al 

cliente en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C. - Piura; 2022? 

El presente trabajo de investigación se justifica metodológicamente al hacer 

uso de herramientas informáticas para el diseño y programación de un sistema 

web adaptable a diferentes dispositivos de diferentes medidas, además de 

emplear fórmulas estadísticas para recolectar datos y obtención de los 

resultados del estudio, como por ejemplo la fórmula para calcular la productividad 

laboral de los vendedores que tenían antes y que tienen después de haber 

implementado el sistema. Adicionalmente se justifica tecnológicamente porque 

se utilizó el método experimental para resolver una problemática real de la 

empresa, se emplearon conocimientos científicos y se llevaron a la práctica a 

través de la tecnología para implementar el sistema web, también se justifica en 

la práctica porque las operaciones cotidianas que se realicen en el sistema, 

además de garantizar seguridad en todos los procesos de venta, este proceso 

será mucho más rápido, permitiéndole a la empresa estar a la vanguardia 
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tecnológica y que su modelo de negocio se adapte con facilidad a las 

necesidades del mercado. Asimismo, se justifica socialmente porque el sistema 

de ventas incluirá un módulo de facturación electrónica según la Resolución de 

Superintendencia N° 155-2017/SUNAT, por lo tanto, ya no será necesario el uso 

de papel para imprimir los comprobantes de los clientes reduciendo 

notablemente la contaminación ambiental, además de ahorrar tiempo y reducir 

costos a través de la digitalización. 

Se hizo uso del diseño pre experimental, experimental, con evaluaciones pre 

y post test, adicionalmente de instrumentos de confianza que validaron expertos, 

los cuales facilitaron la obtención de datos y, por lo consiguiente, los resultados. 

Teniendo en cuenta lo mencionado, el objetivo general es: Determinar como el 

sistema web optimiza el proceso de venta de la empresa MLS Diseño y 

Construcción S.A.C. - Piura; 2022. Asimismo, se plantearon los siguientes 

objetivos específicos: (a)  Determinar como el sistema web reduce el tiempo 

promedio de facturación de la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C. - 

Piura; 2022, (b) Determinar como el sistema web aumenta la cantidad promedio 

de ventas facturadas en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C. - Piura; 

2022 y (c)  Determinar como el sistema web disminuye el tiempo promedio de la 

atención al cliente en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C. - Piura; 

2022. 

De la misma manera, se propone la Hipótesis General que afirma el sistema 

web optimiza significativamente el proceso de venta de la empresa MLS Diseño 

y Construcción S.A.C. - Piura; 2022. En lo que concierne a las hipótesis 

específicas se plantea que: (a)  El sistema web reduce significativamente el 

tiempo promedio de facturación en la empresa MLS Diseño y Construcción 

S.A.C. - Piura; 2022, (b) El sistema web aumenta significativamente la cantidad 

promedio de ventas facturadas en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C. 

- Piura; 2022 y (c)  El sistema web disminuye significativamente el tiempo

promedio de la atención al cliente en la empresa MLS Diseño y Construcción 

S.A.C. - Piura; 2022. 
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II. MARCO TEÓRICO 

En esta investigación se ha recopilado para respaldar, antecedentes 

Internacionales. 

Según (Guanolema, 2019), en su tesis titulada “Aplicación web para 

sistematizar la gestión de compras en la empresa Raza. Guayaquil, 2019”, que 

tuvo como objetivo desarrollar una aplicación de control para automatizar los 

procesos de gestión y asegurar el cumplimiento de los requerimientos de las 

Pymes; empleó el método de estudio de diseño experimental aplicado y la 

metodología SCRUM porque le facilitó lograr una alta productividad en su 

investigación y le proporcionó mayor agilidad en el desarrollo de la aplicación. 

Su población fue de 28 observaciones y logró su mejor resultado a través de la 

implementación de la aplicación que redujo del 92% al 25% el tiempo empelado 

en el proceso de gestión. Concluyendo que hubo una disminución importante del 

67% del tiempo empleado en los procesos de gestión de la empresa gracias a la 

aplicación implementada. 

Según, (Pardo, 2019), en su tesis titulada: “Implementación de un software 

para automatizar el registro de ventas y datos de la crianza de porcinos. 

Guayaquil, 2019”, que tuvo como objetivo reducir el tiempo empleado en el 

proceso del registro de ventas y datos de porcinos. Por lo cual, empleando la 

investigación aplicada, el diseño experimental y la metodología RUP, logró 

disminuir el tiempo de este proceso implementando un software de escritorio 

para automatizar la parte operativa de los registros. Su población fue de 15 

observaciones, como resultado principal logró reducir el tiempo de registro de 

datos del 91% al 13%. Concluyendo que la implementación del sistema 

automatizó el proceso de registro de ventas y datos de la empresa. 

Según, (Arroyo, 2020), en su artículo de estudio titulado “Sistema para el 

proceso de compra y venta de PROALBAC, 2020”. Empresa dedicada a brindar 

servicios de producción y expendio de helados artesanal. Su objetivo fue 

implementar un sistema que sistematice el proceso de compra y venta de la 

empresa. La metodología empleada fue SCRUM, su método de investigación fue 

aplicada y el estudio se basó en diseño experimental. Su población es de 20 
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observaciones. Obteniendo como resultado que el sistema automatiza el registro 

de proceso de compra y venta. Finalmente concluyó que la implementación del 

software mejoró el tiempo de proceso de ventas y según el indicador aumentaron 

las ganancias en 94%. 

Según, (Flores, 2021), en su artículo de estudio de diseño e implementación 

de un software para automatizar los procesos de ventas utilizando la metodología 

OOHDM de la empresa INGENIOTICS. La finalidad de este artículo es 

automatizar los procesos de gestión. Se empleó la metodología OOHDM, ya que 

facilitó el desarrollo del sistema. Su población es de 22 observaciones. Como 

resultado, permitió interpretar las cinco etapas de la metodología para la 

implementación del software, ya que las empresas necesitan tecnología para 

automatizar los procesos de ventas y obtener ventajas competitivas. 

Concluyendo que el sistema desarrollado proporciono información precisa, para 

automatizar las ventas en tiempos óptimos. 

Referente a los antecedentes nacionales, se analizaron los siguientes: 

Según, (Guzman, 2018), realizo el estudio de un software para la gestión de 

ventas de inversiones cuba. Chimbote, 2018, en la Universidad San Pedro. Al 

ser una empresa en crecimiento, estaban experimentando problemas en el 

manejo de las ventas. Cuyo objetivo específico de esta investigación, es 

desarrollar un sistema basado en el lenguaje de Visual Studio, el diseño de la 

investigación es experimental de corte transversal y descriptiva y el método fue 

aplicado, la metodología empleada en este estudio fue SCRUM. Su población es 

de 26 observaciones, obteniendo como resultado que el sistema automatiza la 

gestión de ventas. Concluyendo que el sistema satisface con los requerimientos 

de la empresa, automatizando las ventas en 95%. 

Según, (Cruz, 2019), realizo el estudio de sistema de gestión de ventas con 

POS. Hace mención que el punto de venta (POS) actualmente es significativo 

para las empresas. La finalidad de este artículo es desarrollar un sistema para 

administrar las ventas por medio de un Punto de Venta, monitoreando a los 

usuarios en tiempo real, el método fue aplicado, el diseño de estudio es 

experimental de corte transversal y descriptiva, la metodología empleada en este 
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estudio fue SCRUM. Su población es de 14 observaciones, obteniendo como 

resultado que el sistema automatiza la gestión de las ventas. Concluyendo que 

el punto de venta mejora en gran medida la gestión de ventas en 93%. 

Según, (Téran, 2020), en su artículo de estudio de estrategias para aumentar 

las ventas por medio de un sistema web. Cuyo fin de este artículo es explorar los 

eventos comerciales y las innovaciones tecnológicas por medio de un software. 

El diseño del estudio es experimental de corte transversal y descriptiva, el 

método fue aplicada y la metodología empleada en este estudio fue SCRUM. Su 

población es de 18 observaciones, obteniendo como resultado la reducción del 

tiempo que va del 91% al 28%.Concluyendo que por medio del sistema 

desarrollado, incrementaron las ventas con 96% y los clientes se fidelizaron. 

La siguiente investigación, se orienta en definir las variables y herramientas para 

su desarrollo. 

La gestión administrativa, consta en planificar, controlar actividades y 

organizar. Esto implica tomar las decisiones adecuadas para lograr los objetivos 

determinados por las pymes o mypes de acuerdo con el proceso. Después de 

organizarse, la empresa inicia actividades de gestión, coordinando actividades 

para alcanzar las objetivos en base al plan de proyecto (Serna, 2021). 

TIC,  es el grupo tecnológico de hardware y software que se utiliza para 

satisfacer la necesidad de información. Los tres componentes primordiales son 

la informática, la microelectrónica y la telecomunicación. Existen herramientas 

electrónicas que funcionan en conjunto con las TICs, como computadoras 

portátiles, teléfonos inteligentes y televisores, pero las que actualmente son más 

representativas son las redes de comunicación y las computadoras, ya que se 

pueden utilizar con una variedad de aplicaciones de información. Las 

características principales de las TIC, son innovar ya que provocan cambios en 

el entorno social y de innovación, pero la tasa de rechazo a las tecnologías de la 

información no siempre es alta. Automatizar tareas, su característica es su 

capacidad para usar y automatizar de manera efectiva tareas programadas. 

Interconexión, se refiere a la creación tecnológica que resulta de la conexión de 
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las tecnologías. Inmaterialidad, tienen acceso a la digitalización de datos, para 

guardar grandes cantidades de información (Hernández, 2019). 

TICs en Ventas, son de mucha ayuda para los dueños de negocios ya que 

les permite generar ingresos continuos y ser una fuente confiable de empleo, 

obtenemos: sistema de inventario, sistemas de proveedor, registro de clientes, 

facebook, twitter, whatsapp, etc. Se emplean para gestionar y acceder a la 

información de la empresa por medio de un sistema. También contribuyen al 

desarrollo económico, educativo y social de diversos grupos sociales. Con el 

paso de los años las TIC, son un instrumento indispensable para la comunicación 

(Pérez, 2021).  

La facturación electrónica, se emite de manera digital o física a través de 

archivos electrónicos, los cuales pueden enviarse por correo electrónico o 

imprimirse de manera convencional. Este método de facturación permite 

automatizar la gestión ya que la factura se puede entregar al cliente en formato 

digital. El requisito previo para la facturación electrónica es tener acceso a 

Internet; al hacerlo, evitamos la laboriosidad de imprimir facturas. Emplear la 

facturación ayuda a las empresas administrar mejor sus procesos de ventas y 

tener una buena gestión de información (Alfaro, 2018). 

Los tipos de sistemas de emisión electrónica, SEE - SOL (SUNAT operación 

en Línea) es una aplicación gratis proporcionado por la SUNAT que permite crear 

una cantidad limitada de CPE y está dirigido principalmente a independientes. 

Esta aplicación se distingue por tener todos los requisitos de la 

Superintendencia, aunque no es fácil de utilizar y puede resultar complicado. 

SEE- del contribuyente: Se desarrolló en base a lo que requerimientos del 

contribuyente, y CPE no necesita acceder al interfaz de la SUNAT, por lo que 

está destinado para las empresas con alta facturación. SEE-Facturador SUNAT: 

Sistema gratuito de la SUNAT, permite integrarse con los sistemas informáticos 

de contabilidad y el reporte de dicha integración a la SUNAT. Será necesario 

emplear el tipo SEE si la empresa tiene un alto nivel de facturación en las ventas. 

Operadores de servicios electrónicos (SEE-OSE): Son empresas terceras que 

asistirán a la SUNAT en la verificación del cumplimiento de requisitos al emitir 

comprobantes electrónicos. Esto favorece al contribuyente porque reduce el 
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período en emitir comprobantes y disminuye el precio de almacenamiento. 

Moneda Electrónica (ME): Se creó para los contribuyentes que están en el 

Régimen único simplificado (Alfaro, 2018). 

Los sistemas de ventas, se relacionan con los programas informáticos 

diseñados para mejorar la gestión de las ventas. Actualmente, las empresas se 

enfocan en la competencia de mercado, lo que permite desarrollar sistemas para 

un buen manejo de la información, una buena gestión administrativa, reportes de 

ventas y al mismo tiempo un seguimiento de las ventas de la empresa, 

permitiendo brindar un excelente servicio (Bautista, 2020). 

Sistema de Información, se refiere a un conjunto de procesos que se 

emplean para registrar, operar y gestionar datos de forma rápida y fácil. Pueden 

ser usados manualmente o automáticamente e incluyen métodos organizados 

para representar la información del usuario, también es utilizado en diferentes 

disciplinas. Se integran en los recursos humanos, ya que permite ser muy 

competitivo, lo que agrega un significante valor. Existen dos tipos: informales y 

formales. Los sistemas informales usan métodos obsoletos como escribir en 

papel y usar lápices, mientras que los formales funcionan mejor bajo la 

administración de ordenadores. El sistema de información utiliza cuatro 

funciones: Sistemas de entrada: Es la parte del desarrollo del sistema donde se 

adquieren los datos solicitados. Sistemas de almacenamiento de información: 

Existen registros tanto digitales como físicos, que se pueden utilizar para 

almacenar información. Sistemas de procesamiento: Convierte los datos 

adquiridos y se utiliza para tomar mejores decisiones. Sistemas de información 

de salida: Se produce la información procesada y se extrae datos externos (Tasa, 

2021). 

Metodología de desarrollo, es el grupo de todas las actividades realizadas 

para desarrollar y poner en funcionamiento un sistema de información. Esto se 

debe a la inexperiencia para administrar información en las empresas, es por ello 

que se tiene que emplear la metodología. Hoy en día existen organizaciones con 

altos niveles económicos, y es importante señalar que el éxito de numerosas 

organizaciones ha sido demostrado por la metodología de desarrollo, entre sus 

objetivos tenemos: Satisfacer las necesidades del usuario, para reconocer la 
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excelencia del desarrollo del S.I. Tener altos niveles de producción y eficacia 

entre los responsables del desarrollo del sistema de información, con el fin de 

cumplir con los tiempos propuestos y planificados, facilitando el flujo de 

información del sistema (Delzo, 2018). 

Lenguaje de modelado unificado (UML, UML, HTML, XML) de programación 

es similares a C++ y Java. Su objetivo principal, es que los usuarios puedan 

comprender los sistemas, por lo tanto, el lenguaje de textos es importante porque 

varios usuarios utilizarán estos sistemas. El lenguaje UML reemplaza una serie 

de notaciones de uso común, su modelado estructural es complejo y se utiliza 

para diseñar software adaptándose a los requerimientos de las empresas 

(Rosales, 2018). 

Diagramas de UML, es el diseño de objetos e interacciones que constan de 

diferentes diagramas, esta herramienta gratuita se desarrolló en Java y se puede 

utilizar con varios sistemas. Diagrama de clases: Es un instrumento gráfico que 

permite ver las relaciones entre las distintas clases. Diagrama de estados: Se 

enfoca en la combinación de datos, teniendo en cuenta todos los estados 

posibles de un objeto. En el siguiente ejemplo se plasma el proceso de reserva. 

Diagrama de secuencia: Su finalidad se basa en el procedimiento dinámico del 

S.I. mientras enfatiza la serie de mensajes enviados por el objeto. Se trata de la 

funcionalidad de la aplicación, permite el modelado detallado de las escenas. En 

el siguiente ejemplo, el cliente registra los datos al sistema y accede, si el usuario 

no se valida, se solicita la autenticación. Diagrama de colaboración: Describe 

cómo se comporta el S.I. y en cómo se relacionan los objetos entre sí, es decir, 

con qué objetos tienen conexiones o intercambian mensajes en momentos 

específicos. Las interacciones se describen en torno a los roles organizados. Las 

relaciones de los roles se muestran en diagramas de colaboración. Diagrama de 

actividades: Es una ejecución general entre los objetos, su finalidad es lograr un 

flujo de control completo que corresponda al resultado de un proceso más 

complicado. Los elementos más comunes del diagrama son: Estados de 

actividad, conflicto, transiciones\objetos. Diagrama de componentes: 

Representa la construcción del S.I, muestra la estructura organizativa. En el 

siguiente ejemplo, el sistema gestionará los préstamos, el lenguaje a emplear es 
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en Java y se usará una Base de Datos.  Diagrama de despliegue: Estos 

diagramas pretenden exponer cómo se organizan los componentes físicos del 

S.I. y cómo se asignan los componentes de software en partes. Los diagramas, 

se muestran como dos tipos diferentes de elementos, conexiones y nodos. Cada 

nodo tiene un sistema de soporte que conecta partes del componente del 

software (Pacaya, 2019).  

La metodología RUP es propiedad de Racional, que compró IBM, y su 

propósito es aumentar la producción en online. Cualquier proyecto se puede 

personalizar, lo que permite flexibilidad. La metodología RUP es un instrumento 

para desarrollar el software que IBM ha integrado y comercializado. Fases de la 

Metodología RUP, el enfoque de un proyecto se especifica por sus fases y el 

RUP tiene 4 fases, en las que se lleva a cabo la interacción de variables según 

las distintas actividades del proyecto: diseño, preparación, construcción, 

transición (Cabrera, 2018). 

Experiencia de Usuario, estructura de red, se refiere a los componentes 

claves ya que están configurados y conectados entre sí. La web está dividida en 

dos páginas para reducir el tiempo de descarga. Los cuatro bloques descritos 

estarán en uno, mientras que la galería de proyectos, se muestra en el otro. 

Todas las secciones estarán conectadas a través del menú principal, lo que 

permitirá a los usuarios puedan visualizar el interfaz y así puedan tener una 

buena experiencia al usar el sistema (Baeza, 2019). 

Hosting, es "alojamiento", y como técnica para entender la idea podemos 

pensar en ello como "alojamiento web", se basa en un servicio que brinda a los 

usuarios de Internet y otros dispositivos que pueden almacenar datos, como 

videos, música, imágenes y correo electrónico, así como cualquier otra 

información a la que se pueda acceder a través de la web (Baeza, 2019). 

Dominio, se utiliza en Internet para establecer y nombres únicos a nivel 

mundial formado por palabras y símbolos genéricos. Cada página del sitio 

requiere un nombre que sirva como su identidad en línea. Un ejemplo de esto 

sería jairo.es y termina en ".es". Para explicar mejor la noción del dominio, ayuda 

a identificar un sitio web en Internet. (Baeza, 2019). 
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BD, es un sistema de almacenamiento electrónico. Los datos se recopilan 

para permitir que el software de computadora elija los fragmentos de datos 

necesarios de una variedad de fuentes. Ciclo de vida, las fases del SI están 

representadas por las siguientes etapas: Planificación: Incluye el desarrollo de 

varios estándares de recolección. Definición del sistema: Los aspectos 

relacionados con el usuario y la aplicación permite especificar limitaciones. 

Recolectar y Analizar los Requerimientos: Se obtiene información de los usuarios 

cuyo propósito está relacionado en analizar los requisitos (Baeza, 2019). 

Ingeniería del Software, su objetivo es crear software que sean equivalentes. 

Debido a que no hay límites físicos para la ingeniería de software. Como tal, las 

limitaciones sirven como un símbolo de la posibilidad de que esto resulte 

extremadamente complejo y difícil de entender. Apache, es una aplicación 

empleada para facilitar información online. También sirve como un servidor de 

código. MySQL / MariaDB, el entorno de XAMPP se beneficia de tener uno de 

los sistemas de gestor de base más conocidos en el mundo gracias a MySQL, 

sirve como un sistema de archivo de datos para servicios web cuando se usa 

con el servidor de Apache y PHP. Cabe señalar que MariaDB, un "Fork" del 

proyecto MySQL, ya reemplazó la base de datos en la versión más reciente de 

XAMPP (García, 2020). 

Sistema Web, se pueden acceder a través de Internet y por medio de un 

servidor web. Está codificado usando un lenguaje que los navegadores web.  Las 

ventajas de usar sistemas web, incluyen el hecho de que cualquier persona 

puede utilizarlo sin conocimientos informáticos y permite realizar un seguimiento 

de las ventas en tiempo real. Estos sistemas permiten trabajar desde cualquier 

parte del mundo y en cualquier momento. La única desventaja de estos sistemas 

es que, para acceder se debe estar conectado a Internet (Pajuelo, 2019). 

Proceso de venta, es una secuencia de pasos que se realizan con el objetivo 

de atraer, atender, y convertir un potencial cliente a un cliente del negocio, 

intercambiando bienes o servicios por un monto económico respectivo al valor 

del producto o servicio que se está comercializando (Bertone, 2019). 
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Lenguajes de programación: El lenguaje HTML, sus siglas en ingles 

significan HyperText Markup Language, se emplea para desarrollar páginas web. 

Si se desea crear tablas más complejas deben usar el asistente FrontPage. El 

Php, en sus abreviaturas de "Preprocesador de hipertexto". Su programación es 

de código abierto apropiado para desarrollar web. Es un lenguaje para producir 

contenido HTML. Hay tres formas de ejecutar, en servidores, códigos, GUI del 

usuario. Existen numerosas librerías que realizan procesos relacionados. Dado 

que la página HTML usa los comandos de PHP. Javascript, se emplea para crear 

páginas web dinámicas. Cuando se presionan los botones, se pueden agregar 

efectos, animaciones y otras acciones a una página web dinámica. El beneficio 

de este lenguaje de programación interpretativo, conocido como JavaScript, es 

que puede usarse con cualquier navegador web. (Pajuelo, 2019).  

El framework, es un conjunto de código para desarrollar sistemas 

personalizados, sencillos o complejos. Bootstrap, fue creado por desarrolladores 

que investigaban un modelo que facilite la relación entre herramientas. Así 

mismo, su finalidad es facilitar el desarrollo web para el uso de las buenas 

prácticas y estándares (Sarango, 2020). 

En este estudio se consideraron los indicadores de la variable dependiente: 

Proceso de Venta: 

El primer, tiempo promedio del proceso de facturación: Según (Rodríguez-

Jara, 2018), tiempo que toma en establecer una acción o proceso determinado 

como el lapso de tiempo que se tarda en culminar todo el proceso de venta hasta 

la emisión del comprobante electrónico al cliente. 

El Segundo, cantidad promedio de ventas facturadas: Según (Rodríguez, 

2021), permite saber el promedio de ventas facturadas en un determinado 

periodo. 

El tercero, tiempo promedio de la atención al cliente: Según (Rodríguez-Jara, 

2018), la atención al cliente es un factor importante ya que se mide en el lapso 

de tiempo que se emplea para culminar el proceso de venta. 
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III.  METODOLOGÍA 

3.1. Tipo y Diseño de la investigación 

3.1.1. Tipo de investigación 

Es de tipo aplicada. Según (Lozada, 2018), en este tipo de investigación se 

tiene como fin recolectar datos y conocimientos, de esta forma hacer prácticas las 

teorías apoyándose del análisis para dar solución a una problemática real, 

determinada y práctica.  

3.1.2. Diseño de investigación 

Se usó el diseño experimental pre experimental para este estudio, dónde los 

investigadores estudian el efecto de una causa operacionalizada comparando 

resultados luego de haber obtenido las conclusiones del efecto de la variable 

independiente sobre la variable dependiente (Hernández-Sampieri & Mendoza, 

2018). Este diseño de investigación consiste en ejecutar un Pre y Post Test, en el 

siguiente diagrama se observa el diseño de investigación empleado: 

G = X1  Y  X2 

G= Grupo elegido aleatoriamente 

X1 = Pre-test 

Y = Estudio de la V.I sobre la V.D. 

X2= Post-test 

3.2. Variables y operacionalización. 

Variable independiente Sistema Web 

Es de tipo cuantitativo. Según (Hernández, 2018) una variable cuantitativa, 

se caracteriza por una cantidad numérica. Asimismo, es más precisa ya que toma 

ciertos datos de valor entero. 

Definición Conceptual de Sistema Web 

Según (Tutosaus, 2018), aquellos sistemas que funcionan en internet, se 

ejecutan en navegadores web y están alojados en servidores cuya elaboración e 

implementación mejorará cada uno de los procesos y la toma de decisiones de 
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cualquier empresa u organización optimizando los procesos actuales a través del 

uso del sistema. 

Definición Operacional de Sistema Web 

Se desarrolló e implementó el sistema web empleando el framework 

Bootstrap para hacerlo adaptable y que pueda ser usado en todos los dispositivos 

automatizando el proceso del proceso de venta de la empresa. (Tutosaus, 2018). 

Para la variable independiente, la empresa” Empresa MLS Diseño y 

Construcción”, mantiene la operatividad del sistema web usándolo para optimizar 

su proceso de venta y reducir el tiempo promedio de la atención al cliente. 

Variable Dependiente Proceso de Venta 

La variable proceso de venta es de tipo cuantitativa. Según (Hernández 

Sampieri y Mendoza Torres, 2018), una variable cuantitativa se caracteriza por 

poder expresarse en cifras. Asimismo, es una variable discreta ya que puede optar 

por ciertos valores enteros. 

 

Definición Conceptual de la variable Dependiente: Proceso de Venta 

Según (Bertone, 2019), proceso de venta es una secuencia de pasos que se 

realizan con el objetivo de atraer, atender, y convertir un potencial cliente a un 

cliente del negocio, intercambiando bienes o servicios por un monto económico 

respectivo al valor del producto o servicio que se está comercializando. 

 

Definición Operacional de la variable Dependiente: Proceso de Venta 

La medición de la variable dependiente, esta investigación hará uso de los 

siguientes indicadores: a) Tiempo promedio del proceso de facturación, b) Cantidad 

promedio de ventas facturadas y d) Tiempo promedio de la atención al cliente, los 

cuales se medirán porcentualmente, empleando la guía de observación. 

Tabla 1  

Operacionalización de la Variable Dependiente. 



 

15 
 

Indicador Instrumento 
Frecuencia 

de medida 

Unidad de 

medida 
Formula 

Tiempo 

promedio del 

proceso de 

facturación 

Guía de 

Observación 
 Minutos 

(N° de minutos 

empleados en 

facturar las ventas) / 

(N° total de ventas) 

Cantidad 

promedio de 

ventas 

facturadas 

Guía de 

Observación 
 Porcentaje 

(N° total de ventas 

facturadas) / (N° de 

días) 

Tiempo 

promedio de la 

atención al 

cliente 

Guía de 

Observación 
 Minutos 

(N° de minutos 

empleados en la 

atención) / (N° de 

clientes  atendidos) 

Indicadores 

         En el presente trabajo de estudio se identificó 3 indicadores para la variable 

dependiente, el primero es: Tiempo promedio del proceso de facturación, el 

segundo indicador es: Cantidad promedio de ventas facturadas, el tercer indicador 

es: Tiempo promedio de la atención al cliente. 

 

Escala de medición 

Se tiene en cuenta para esta variable la razón como escala, que es 

caracterizada por realizar métricas de datos cuantitativos, aquí no existen datos con 

algún valor negativo y todos los valores son múltiplos de uno. 

 

3.3. Población, muestra y muestreo 

Población 

Según (Díaz, 2018) , Se conforma por un grupo de personas, objetos, 

registros, individuos, etc. del fenómeno definido en el análisis de la interrogante de 

la investigación. Por tanto, la población se basa en 500 registros de ventas, esto 
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comprende a los registros obtenidos durante 25 días en el quinto y sexto mes antes 

de la aplicación del sistema web (Pre Test) y los registros obtenidos en los 25 días 

con el sistema web ya implementado, en el periodo de setiembre (Post Test). 

La población se conformó gracias a la información obtenida de la empresa 

“MLS Diseño y Construcción S.A.C.”, que fue fundada legalmente bajo el RUC 

20604468257 en el año 2019. Siendo el fundador y Gerente General Ing. Willian 

Smith Ramírez Rivas. Se ubica en Talara- Piura y su principal modelo de negocio 

es la venta de materiales de oficina, materiales de construcción y además de 

servicios empresariales. 

Tabla 2  

Población de estudio. 

Población Cantidad Indicador 

 Pre-test Post-test  

Observaciones 25 25 
Tiempo promedio del proceso de 

facturación 

Observaciones 25 25 
Cantidad promedio de ventas 

facturadas 

Observaciones 25 25 
Tiempo promedio de la atención 

al cliente 

 

Muestra  

Según (Díaz, 2018) , es una porción o subgrupo del total de la población, sus 

constantes particularidades principalmente se basan en recopilar información para 

la investigación.  Por lo tanto, este fragmento de la población es el que ha sido 

seleccionado para estudiar. 
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Muestreo no probabilístico por conveniencia 

En este estudio se empleó el muestreo no probabilístico por conveniencia, 

ya que la población observada en la investigación fue seleccionada de acuerdo al 

criterio de los investigadores (Hernández-Sasmpieri & Fernández, 2018). 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Técnicas de recolección de datos 

Al llevar a cabo el análisis del sistema de información en el estudio se 

empleará la técnica de la observación, ya que los investigadores recopilarán la 

mayor parte de la información que apoyará a la investigación (Hernández-Sasmpieri 

& Fernández, 2018). 

Instrumentos de recolección de datos 

  

Asimismo, se hará uso del instrumento guía de observación, ya que según 

(INE, 2019) es una herramienta que le hace posible al observador ubicarse en un 

punto sistemático permitiéndole encontrar el objeto real de la investigación y 

recopilar datos para luego procesarlos en información útil. 

Tabla 3 

Título del Instrumento Guía de observaciones de medición del indicador 

Autores Purizaca Martínez, Luis Mario 

Ramírez Rivas, Leydi Lizbeth 

Año 2022 

Tipo de Instrumento Guía de observación de campo 

Objetivo Determinar como el sistema web optimiza el proceso 

de ventas de la empresa MLS Diseño y Construcción 

S.A.C. - Piura 2022. 
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Indicadores a) a) Tiempo Promedio del Proceso de Facturación 

b) b) Cantidad de promedio de ventas Facturadas. 

c) c) Tiempo promedio de atención al cliente 

Numero de 

observaciones a 

recolectar 

25 

Aplicación Directa 

 

Validez 

Al considerar el juicio de expertos, se validó el instrumento de recolección de 

información, con participación de 3 profesionales de la carrera. (Hernández 

Sampieri, Fernández Collado y Baptista Lucio, 2018) detallan que fue necesario la 

validación del instrumento, dado que aseguró que usa lo necesario para la medición 

de la variable de la investigación. 

 

La tabla de a continuación muestra el detalle de la participaron de los expertos en 

la validación.  

 

Tabla 4   

DNI 

Grado Académico 

Apellidos y Nombres 

Institución donde 

labora 
Calificación 

44147992 

Magister 

Fierro Barriales, Alan Leoncio 

Universidad Cesar 

Vallejo 
Aplicable 

44052115 

Doctor 

Díaz Suarez, Jorge Eduardo 

Pontifica 

Universidad 

Católica del Perú 

Aplicable 

10454966 

Magister 

Saenz Apari, Abraham Rafael 

AJ SOLUTIONS 

SAC 
Aplicable 
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3.5. Procedimientos 

Para llevar a cabo la implementación del estudio se tendrá que emitir un 

documento de presentación al Gerente General de la empresa MLS Diseño y 

Construcción S.A.C., la cual, debe ser contestada a través de otro documento de 

aprobación remitida por el Gerente General de la empresa. Para el desarrollo de la 

investigación se aplicarán las técnicas de la observación directa e indirecta, con ello 

se pretende recolectar todos los datos necesarios. 

3.6. Método de análisis de datos 

Se manejó el análisis estadístico descriptivo, también se aplicó el análisis 

inferencial para poder elegir correctamente el tipo de prueba de normalidad que se 

aplicó en la investigación (Shapiro Wilk). Finalmente se llevó a cabo la verificación 

de hipótesis para cada indicador mencionado previamente. 

3.7. Aspectos éticos 

Todos los datos recolectados para este estudio fueron de almacenes de 

universidades internacionales y nacionales. Para este fin se utilizaron herramientas 

informáticas de internet cómo Mendeley, Google Académico, Science Direct, 

MyLOFT, artículos, repositorios de institutos y universidades privadas y públicas. 

La manipulación de la información y los datos empleados para este trabajo 

de investigación se realizó haciendo uso de los criterios de prudencia, 

confidencialidad y transparencia hacia la institución en la que fue aplicada, así como 

también para los administrativos que pertenecen a ella. Adicionalmente, el trabajo 

fue verificado y aceptado por la prueba de Turnitin, que asegura la no existencia de 

plagio ante otros trabajos de investigación, por lo tanto, se declara que este trabajo 

de investigación es auténtico, por ser el único trabajo de este tipo que se ha 

implementado en la empresa, 
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IV. RESULTADOS  

 

Resultados descriptivos de la investigación 

Medidas descriptivas del indicador: Tiempo promedio del proceso de 

facturación 

Tabla 5 

Medidas descriptivas del indicador 1: Tiempo promedio del proceso de facturación 

 

N Mínimo Máximo Media 

Desviación 

Estándar 

Indicador 1 Pre-test 25 6,00 9,20 7,41 0,92688 

Indicador 1 Post-test 25 1,40 4,70 2,80 1,04762 

 

Figura 1 

Comparación de medias del indicador tiempo promedio del proceso de facturación   

 

En la tabla 5, del indicador tiempo promedio del proceso de facturación se 

observa el análisis descriptivo, tomando como unidad de medida los minutos que 

el vendedor emplea en emitir una factura electrónica, donde el tiempo promedio de 

este proceso en el pre-test fue de 7.41 minutos, sin embargo, en el post test el 

resultado fue de 2.80 minutos, adquiriendo una diferencia en el post-test con 

respecto al pre-text, reduciendo y ahorrando un considerable tiempo promedio de 

4.61 minutos en el proceso de facturación. 

Además, en la figura 1 también se verifica la diferencia entre 2 situaciones con 

respecto al tiempo promedio empelado por el vendedor en facturar una venta, 
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concluyendo que hay una mejora en el indicador del tiempo promedio del proceso 

de facturación en el post-test. 

 

Medidas descriptivas del indicador: Cantidad promedio de ventas facturadas 

Tabla 6  

Medidas descriptivas del indicador 2: Cantidad promedio de ventas facturadas por 

día. 

 

N Mínimo Máximo Media 

Desviación 

Estándar 

Indicador 2 Pre-test 25 37,00 50,00 43,72 3,92131 

Indicador 2 Post-test 25 61,00 70,00 65,16 3,05068 

 

Figura 2 

Comparación de medias del indicador cantidad promedio de ventas facturadas por 

día. 

 

 

En la tabla 6, se visualiza el análisis descriptivo del indicador cantidad 

promedio de ventas facturadas por día, donde la cantidad promedio en el pre-test 

fue de 43.72 ventas, sin embargo, en el post-test el resultado fue de 65.16 ventas 

obteniendo así una diferencia positiva de 21.44 ventas en el post-test. 

Además, en la figura 2, las dos situaciones del indicador se observa la comparación 

de la investigación, en el cual se interpreta concluyendo que hay una mejora en el 

indicador cantidad promedio de ventas facturadas por día, ya que las ventas 

facturadas aumentaron considerablemente. 

Medidas descriptivas del indicador: Tiempo promedio de la atención al 

cliente. 
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Tabla 7 

Medidas descriptivas del indicador 3: Tiempo promedio de la atención al cliente 

 

N Mínimo Máximo Media 

Desviación 

Estándar 

Indicador 3 Pre-test 25 10,10 16,50 13,15 2,00793 

Indicador 3 Post-test 25 5,10 10,60 7,76 1,71442 

 

Figura 3 

Comparación de medias del Nivel de tiempo promedio de la atención al cliente 

 

 

En la tabla 7, en el tiempo promedio de la atención al cliente se visualiza el 

análisis descriptivo del indicador, tomando como unidad de medida los minutos que 

emplea el vendedor en la atención desde el momento que un cliente consulta la 

información de un producto hasta que se le emite su comprobante de venta y el 

cliente se va del negocio, donde el tiempo promedio fue de 13.15 minutos en el pre-

test y en el post test fue de 7.76 minutos, adquiriendo una diferencia negativa del 

5.39 minutos en el post-test con respecto al pre-test. 

Además, en la figura 3, de las 2 situaciones del indicador se visualiza una 

comparativa, donde finalmente se puede interpretar y concluir que hay una mejora 

en el indicador tiempo promedio de la atención al cliente, permitiendo ahorrar y 

reducir minutos importantes en la atención del negocio con sus clientes. 

Prueba de Normalidad 

Para una muestra integrada por un número máximo de 50 elementos, se 

emplea la prueba de normalidad Shapiro-Wilk (Trismanjaya & Rohana, 2019) 
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Prueba de normalidad del indicador 1: Tiempo promedio del proceso de 

facturación 

 

Hipótesis estadística: 

 H0: La información del indicador Tiempo promedio del proceso de 

facturación, tiene una distribución normal. 

 H1: La información del indicador Tiempo promedio del proceso de 

facturación, no tiene una distribución normal. 

 

Tabla 8 

Test de normalidad del indicador 1: Tiempo promedio del proceso de facturación 

 Shapiro Wilk 

 Estadístico gl Sig. 

Indicador 1 Pre-test 0.957 25 0.357 

Indicador 1 Post-test 0.911 25 0.032 

 

El 1er indicador en el pre-test tiene una significancia de 0.357 y en el post-

test de 0.032, según la prueba de normalidad Shapiro Wilk, por lo cual, como uno 

de los valores es menor a 0.05, se rechaza la hipótesis nula y se afirma que los 

datos no tienen una distribución normal. 

Prueba de normalidad del indicador 2: Cantidad promedio de ventas 

facturadas por día. 

Hipótesis estadística: 

 H0: La información del indicador Cantidad promedio de ventas facturadas por 

día, tienen una distribución normal. 

 H1: La información del indicador Cantidad promedio de ventas facturadas 

por día, no tienen una distribución normal. 

 

Tabla 9 

Test de normalidad del indicador 2: Cantidad promedio de ventas facturadas por 

día. 
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 Shapiro Wilk 

 Estadístico Gl Sig. 

Indicador 2 Pre-test 0.952 25 0.285 

Indicador 2 Post-test 0.924 25 0.044 

 

El segundo indicador en el pre-test tiene una significancia de 0.285 y en el 

post-test de 0.044, según la prueba de normalidad Shapiro Wilk, por lo cual, como 

uno de los valores es menor a 0.05 se rechaza la hipótesis nula y se afirma que los 

datos no tienen una distribución normal. 

Prueba de normalidad del indicador 3: Tiempo promedio de la atención al 

cliente. 

Hipótesis estadística: 

 H0: La información del indicador Tiempo promedio de la atención al cliente 

tienen una distribución normal. 

 H1: La información del indicador Tiempo promedio de la atención al cliente 

no tienen una distribución normal. 

 

Tabla 10 

Test de normalidad del indicador 3: Tiempo promedio de la atención al cliente 

 Shapiro Wilk 

 Estadístico Gl Sig. 

Indicador 3 Pre-test 0.944 25 0.183 

Indicador 3 Post-test 0.941 25 0.049 

 

El tercer indicador en el pre-test tiene una significancia de 0.183 y en el post-

test de 0.049, según la prueba de normalidad Shapiro Wilk, por lo cual, como uno 

de los valores es menor a 0.05, se rechaza la hipótesis nula y se afirma que los 

datos no tienen una distribución normal. 

Prueba de hipótesis 

Toda la data recopilada no tiene una distribución normal, entonces, se 

empleará la prueba de rango con signo de Wilcoxon, que se conceptualiza como 
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un método de prueba no paramétrico para estudiar la información de pares 

emparejados, en base a la diferencia (Woolson, 2008). 

 

Prueba de hipótesis específica del indicador 1: Tiempo promedio del 

proceso de facturación. 

Hipótesis estadística: 

 

 H0: El sistema web no mejora considerablemente el Tiempo promedio del 

proceso de facturación en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C., 

Piura 2022. 

 H1: El sistema web mejora considerablemente el Tiempo promedio del 

proceso de facturación en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C., 

Piura 2022. 

 

Tabla 11  

Tiempo promedio del proceso de facturación. 

  N 

Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

Indicador 1 Post test 

Indicador 1 Pre test 

Rangos negativos 25a 13.00 325.00 

Rangos positivos 0b 0.00  .00 

Empates 0c   

Total 25   

 

a. Indicador 1 Post test < Indicador 1 Pre test 

b. Indicador 1 Post test > Indicador 1 Pre test 

c. Indicador 1 Post test = Indicador 1 Pre test 

 

Tabla 12  

Estadísticos de contraste del indicador tiempo promedio del proceso de 

facturación 
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Prueba de rangos con signo 

de Wilcoxon 

 Z 

Sig. 

Asintótica 

(bilateral) 

Indicador 1 Post test – Indicador 1 Pre test -4.377 0.000 

Para verificar la hipótesis del 1er indicador se utilizó la prueba de rango de 

Wilcoxon, donde se visualiza en la tabla de rango que existen 25 valores que 

conforman el rango negativo y que los datos previos a la prueba post test es mayor 

que los datos de la prueba pre test. 

Asimismo, en la tabla de la prueba de rangos de Wilcoxon, se puede 

observar que el valor de z es -4.377, quiere decir que el rechazo de la hipótesis es 

nula, también se puede observar que el valor del nivel de significación es 0.000, lo 

que es bajo en 0.05, concluyendo que rechaza la hipótesis nula y se admite la 

hipótesis alternativa. 

 

Prueba de hipótesis específica del indicador 2: Cantidad promedio de ventas 

facturadas por día 

Hipótesis estadística: 

 H0: El sistema web no mejora considerablemente la Cantidad promedio de 

ventas facturadas por día en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C., 

Piura 2022. 

 H1: El sistema web mejora considerablemente la Cantidad promedio de 

ventas facturadas por día en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C., 

Piura 2022. 

 

Tabla 13  

Rangos del indicador cantidad promedio de ventas facturadas. 

  N 

Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

Indicador 2 Post test – 

Indicador 2 Pre test 

Rangos negativos 0a 0.00 0.00 

Rangos positivos 25b 13.00 325.00 
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Empates 0c   

Total 25   

a. Indicador 2 Post test < Indicador 2 Pre test 

b. Indicador 2 Post test > Indicador 2 Pre test 

c. Indicador 2 Post test = Indicador 2 Pre test 

 

Tabla 14  

Estadísticos de contraste del indicador cantidad promedio de ventas facturadas. 

 

Prueba de rangos con signo 

de Wilcoxon 

 Z 

Sig. 

Asintótica 

(bilateral) 

Indicador 2 Post test – Indicador 2 Pre test -4.378 0.000 

Para verificar la hipótesis del 2do indicador se utilizó la prueba de rangos de 

Wilcoxon, en el cual se observa en la tabla de rangos que existen 25 valores que 

conforman el rango positivo y que los datos posteriores a la prueba post test es 

mayor que los datos de la prueba pre test. 

Asimismo, en la tabla de la prueba de rangos de Wilcoxon, se puede observar que 

el valor de z es -4.378, lo que significa el rechazo de la hipótesis nula, también se 

puede observar que el valor del nivel de significación es 0.000, lo que es menor en 

0.05, concluyendo que se rechaza la hipótesis nula y se admite la hipótesis 

alternativa. 

Prueba de hipótesis específica del indicador 3: Tiempo promedio de la 

atención al cliente 

Hipótesis estadística: 

 H0: El sistema web no mejora considerablemente el Tiempo promedio de la 

atención al cliente en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C., Piura 

2022. 

 H1: El sistema web mejora considerablemente el Tiempo promedio de la 

atención al cliente en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C., Piura 

2022. 
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Tabla 15 

Rangos del indicador nivel de tiempo promedio de la atención al cliente 

  N 

Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

Indicador 3 Post test – 

Indicador 3 Pre test 

Rangos negativos 24a 13.50 324.00 

Rangos positivos 1b 1.00 1.00 

Empates 0c   

Total 25   

a. Indicador 3 Post test < Indicador 3 Pre test 

b. Indicador 3 Post test > Indicador 3 Pre test 

c. Indicador 3 Post test = Indicador 3 Pre test 

 

Tabla 16  

Estadísticos de contraste del indicador tiempo promedio de la atención al cliente 

 

Prueba de rangos con signo 

de Wilcoxon 

 Z 

Sig. 

Asintótica 

(bilateral) 

Indicador 3 Post test – Indicador 3 Pre test -4.346 0.000 

 

Para comprobar la hipótesis del 3er indicador se utilizó la prueba de rango 

de Wilcoxon, en el cual se observa en la tabla de rango, que existen 24 valores que 

conforman el rango negativo y solo 1 valor en el rango negativo, entonces es 

establece que los datos de la prueba pre test es mayor que los datos de la prueba 

post test. 

Asimismo, en la tabla de la prueba de rangos de Wilcoxon, se puede 

observar que el valor de z es -4.346, lo cual significa el rechazo de la hipótesis nula, 

también se puede observar que el valor del nivel de significación es 0.000, lo cual 

es menor a 0.05, concluyendo que se rechaza la hipótesis nula y se admite la 

hipótesis alternativa. 
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V.  DISCUSIÓN 

 

En la prueba post test, se obtuvieron resultados favorables en los 3 

indicadores de la variable dependiente proceso de ventas de la empresa MLS 

Diseño y Construcción S.A.C., en donde influyó la variable independiente sistema 

web. 

Referente al Primer Indicador: Tiempo promedio del proceso de facturación. 

Según los resultados obtenidos del primer indicador denominado tiempo 

promedio del proceso de facturación, se encontró que el promedio del tiempo de 

este proceso en el pre test fue de 7.41 minutos, sin embargo, en el post test fue de 

2.80 minutos, ambas pruebas estaban conformadas por 25 elementos, 

apreciándose una reducción considerable del 62.21% del tiempo promedio 

empleado en el post test, se concluye así que el sistema web optimiza el tiempo 

promedio del proceso de facturación en la empresa MLS Diseño y Construcción 

S.A.C. 

 

Asimismo, el primer indicador del análisis inferencial, según el test de 

normalidad de Shapiro-Wilk, se comprobó que el 1er indicador presentó datos con 

distribución no normal, por lo que se realizó la prueba de rango de Wilcoxon para 

verificar la hipótesis, (tabla 12). Retornando un valor z de -4.377 que se ubica en 

una zona que rechaza la hipótesis nula con un valor de significancia 0.000, valor 

que es inferior a 0.005, entonces se rechaza la hipótesis nula y se admite la 

hipótesis alterna, por ende, se afirma que la web optimiza el tiempo medio del 

proceso de facturación. 

 

Este resultado es semejante al resultado de (Parra, 2020), quien afirma que 

el sistema web redujo en un 36% el tiempo del proceso de facturación de la 

Ferretería Claveles S.A.C. en Lima. También con el resultado de (Arteaga, 2021) 

quien aseguró que el sistema web optimizó el tiempo de facturación en una 

institución educativa. De la misma forma, (Charles-Peralta, 2022) quienes afirman 

que haciendo uso del sistema web adquirieron una disminución de 5 minutos al 
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tiempo de emisión de cada comprobante electrónico, haciendo el proceso más fácil 

y rápido. 

Lo mencionado previamente se relaciona con el sistema web como variable 

independiente, se define como un aplicativo de software que se puede utilizar 

ingresando a un servicio web por medio de Internet a través de un navegador (Van 

Gigch, 2020), y el indicador tiempo promedio del proceso de facturación, el cual 

según (Rodríguez-Jara, 2018), es el tiempo que toma en establecer una acción o 

proceso determinado como el lapso de tiempo que se tarda en culminar todo el 

proceso de venta hasta la emisión del comprobante electrónico al cliente. Asimismo 

(Rodríguez-Jara, 2018), asegura que la eficacia de los procesos se considera como 

un valor agregado fundamental para los clientes en este rubro competitivo, ya que 

por parte del cliente no se tarda mucho en facturar un servicio o producto y por 

parte de la compañía brindar un servicio de calidad (Estaban-Garcia & Coll-Serrano, 

2003). 

Referente al Segundo Indicador: Cantidad Promedio de ventas facturadas. 

Según los resultados obtenidos del segundo indicador denominado cantidad 

promedio de ventas facturadas, se encontró que la cantidad promedio de ventas 

facturadas en el pre test fue de 43.72 ventas, sin embargo, en el post test fue de 

65.16 ventas, ambas pruebas estaban conformadas por 25 elementos, 

apreciándose un aumento considerable del 32.90% de la cantidad promedio de 

ventas facturadas en la prueba post test, se concluye que el sistema web aumenta 

la cantidad promedio de ventas facturadas en la empresa MLS Diseño y 

Construcción S.A.C. 

 

Asimismo, el primer indicador del análisis inferencial, según el test de 

normalidad de Shapiro-Wilk, se comprobó que el 1er indicador presentó datos con 

distribución no normal, por lo que se realizó la prueba de rango de Wilcoxon para 

verificar la hipótesis, (tabla 13). Retornando un valor z de -4.378 que se ubica en 

una zona que rechaza la hipótesis nula con un valor de significancia 0.000, valor 

que es inferior a 0.005, entonces se rechaza la hipótesis nula y se admite la 

hipótesis alterna, por ende, se afirma que la web mejora la cantidad promedio de 

ventas facturadas de la empresa. 
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Este resultado es semejante al resultado de (Parra, 2020), quien afirma que 

el sistema web aumentó en un 36% la cantidad promedio de ventas facturadas por 

la Ferretería Claveles S.A.C. en Lima. También con el resultado de (Arteaga, 2021) 

quien aseguró que el sistema web incrementó considerablemente las ventas de una 

institución educativa. De la misma forma, (Charles-Peralta, 2022) afirman que 

haciendo uso del sistema web obtuvieron un aumento de 20 ventas facturadas, 

haciendo el proceso completo y eficiente. 

Lo mencionado previamente se relaciona con el sistema web como variable 

independiente, se define como aplicaciones web ya que se utilizan por medio de 

plataformas web o sistemas operativos y se accede mediante un servidor web 

(Pérez, 2021), el indicador Cantidad Promedio de ventas facturadas, el cual según 

(Hernández, 2019) permite saber el promedio de ventas facturadas de un bien o 

servicio en un determinado periodo. Asimismo (Alfaro, 2018). La facturación son 

programas en la nube que permiten emitir los comprobantes de forma digital y en 

términos empresariales permite conocer el importe de las ventas facturadas, la cual 

incluye cierta información importante de la empresa.  

Referente al Tercer Indicador: Tiempo promedio de atención al cliente. 

Según los resultados obtenidos del tercer indicador denominado tiempo 

promedio de atención al cliente, se encontró que el tiempo promedio de este 

proceso en el pre test fue de 13.15 minutos, sin embargo, en el post test fue de 7.76 

minutos, ambas pruebas estaban conformadas por 25 elementos, apreciándose 

una reducción considerable del 40.99% del tiempo promedio empleado en la prueba 

post test, concluyendo de esta forma que el sistema web optimiza el tiempo 

promedio de atención a los clientes en la empresa MLS Diseño y Construcción 

S.A.C. 

Asimismo, el primer indicador del análisis inferencial, según el test de 

normalidad de Shapiro-Wilk, se comprobó que el 1er indicador presentó datos con 

distribución no normal, por lo que se realizó la prueba de rango de Wilcoxon para 

verificar la hipótesis, (tabla 14). Retornando un valor z de -4.346 que se ubica en 

una zona que rechaza la hipótesis nula con un valor de significancia 0.000, valor 

que es inferior a 0.005, entonces se rechaza la hipótesis nula y se admite la 
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hipótesis alterna, por ende, se afirma que la web optimiza el tiempo promedio de 

atención al cliente en el proceso de venta. 

 

Este resultado es semejante al resultado de (Parra, 2020), quien afirma que 

el sistema web redujo en un 54% el tiempo promedio de atención a los cliente de la 

Ferretería Claveles S.A.C. en Lima. También con el resultado de (Arteaga, 2021) 

quien aseguró que el sistema web optimizó el tiempo promedio de atención a los 

padres de familia en una institución educativa. De la misma forma, (Charles-Peralta, 

2022) afirman que haciendo uso del sistema web obtuvieron una reducción de 5 

minutos cada atención a los clientes, haciendo el proceso más fácil y rápido. 

Lo mencionado previamente está en relación con el variable independiente 

sistema web, el cual se define como aplicación web el cual se ingresa por medio de 

navegador atreves de internet (Serna, 2021) , el indicador Tiempo promedio de 

atención al cliente, el cual según (Téran, 2020), la atención al cliente es un factor 

importante ya que se mide en el lapso de tiempo que se emplea para culminar el 

proceso de venta hasta emitir la boleta electrónica que describe la venta de un bien 

o servicio, la cantidad y el precio acordado. Asimismo (Serna, 2021) indica que al 

brindarle una buena experiencia de usuario al cliente, se le inspira confianza y un 

servicio eficiente. 

Respecto al Objetivo General 

Respecto al objetivo general, después de las descripciones hechas 

anteriormente, es posible afirmar que el sistema web optimizó el proceso de ventas 

en la empresa MLS Diseño y Construcción, 2022, porque se obtuvieron resultados 

óptimos en los tres indicadores de la variable dependiente proceso de ventas, como 

se describen a continuación. 

En el primer indicador denominado tiempo promedio del proceso de 

facturación, se encontró una reducción considerable del 62.21% del tiempo 

promedio empleado en la prueba post test después de implementar el sistema web 

en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C., adicionalmente en el análisis 

inferencial, luego de aplicar el test de rangos de Wilcoxon, los resultados obtenidos 

rechazaron la hipótesis nula y aceptaron la hipótesis alterna afirmando que el 
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sistema web optimiza el tiempo promedio del proceso de facturación en la empresa 

MLS Diseño y Construcción S.A.C., 2022. 

Igualmente, en el segundo indicador denominado cantidad promedio de 

ventas facturadas, se encontró que el porcentaje mejoró considerablemente un 

32.90% de la cantidad de ventas facturadas por día en la prueba post test después 

de implementar el sistema web en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C., 

adicionalmente en el análisis inferencial, luego de aplicar el test de rangos de 

Wilcoxon, los resultados obtenidos rechazaron la hipótesis nula y aceptaron la 

hipótesis alterna afirmando que el sistema web aumentó la cantidad promedio de 

ventas facturadas en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C., 2022. 

También, en el tercer indicador denominado tiempo promedio de la atención 

al cliente, se encontró que existe una reducción considerable del 40.99% del tiempo 

promedio empleado en la atención al cliente del post test después de implementar 

el sistema web en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C., adicionalmente 

en el análisis inferencial, luego de aplicar el test de rangos de Wilcoxon, los 

resultados obtenidos rechazaron la hipótesis nula y aceptaron la hipótesis alterna 

afirmando que el sistema web optimizó el tiempo promedio de la atención al cliente 

en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C., 2022. 

En conclusión, es posible afirmar que el sistema web optimiza el proceso de 

ventas en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C. Piura, 2022. 

Lo mencionado previamente esta acorde con los autores (Perez, 2021), 

(Nolberto & Carranza, 2020) (Quezada, 2021), (Rodriguez, 2021), (Calero, 2021), 

(Perez, 2021), que resumidamente aseguraron que el sistema web optimizó y 

mejoró los procesos en la empresa, permitiendo a la organización optimizar tiempo 

y reducir costos. 

Respecto a la metodología de investigación 

La metodología empleada en esta investigación facilitó él logró de todos los 

objetivos planteados, fue hecha empleando el diseño experimental puro, que 

consistió en recolectar datos de forma aleatoria realizando un pre test y un post 

test, luego gracias a los resultados se pudo realizar una comparación de ambos 

casos y así demostrar el efecto que tiene la variable independiente sobre la variable 
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dependiente, gracias a esto se logró concluir satisfactoriamente. Adicionalmente se 

emplearon guías de observación con el fin de la recolección de los datos, asimismo 

se emplearon tecnologías de software como el SPSS v. 25, para tratar y procesar 

todos los datos que fueron recolectados.  

Para la correcta implementación del sistema, se utilizó la metodología RUP, 

lenguaje de programación (Php, html, JavaScript, framework) y BD MySQL, porque 

es un requerimiento funcional de la empresa ya que tienen sus estándares y usan 

estas herramientas.  

Referente a los indicadores, fueron muy útiles en el presente trabajo para 

poder medir la variable dependiente de una forma óptima y precisa. 

Además, es importante resaltar que la presente tesis contribuye a la 

comunidad científica aportando conocimientos, además de facilitar una opción para 

la mejora del proceso de ventas utilizando la tecnología de los sistemas web. 
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VI. CONCLUSIONES 

 

Primero Gracias a los resultados obtenidos se puede concluir que el sistema 

web mejoró significativamente el proceso de ventas de la empresa MLS 

Diseño y Construcción S.A.C., ya que los tres indicadores denominados 

tiempo promedio del proceso de facturación, cantidad promedio de 

ventas facturadas y tiempo promedio de la atención al cliente, se 

optimizaron considerablemente en la prueba post test gracias a la 

implementación del sistema web, además se verificó correctamente la 

hipótesis empleando el test de rangos de Wilcoxon. 

Segundo  El sistema web optimizó el tiempo promedio del proceso de facturación, 

ya que según los resultados existe una reducción considerable del 

62.21% del tiempo promedio empleado en el post test a comparación 

del tiempo empleado en el pre test, adicionalmente se verificó 

correctamente la hipótesis empleando el test de rangos de Wilcoxon, 

cuyo valor z fue de -6.102 con una significancia de 0.032, donde el valor 

de significancia es inferior a 0.05, por lo tanto se concluye con la 

aceptación de la hipótesis alterna y el rechazo de la hipótesis nula. 

Tercero    El sistema web mejoró significativamente la cantidad promedio de ventas 

facturadas por día, ya que según los resultados existe un aumento 

considerable del 32.90% de la cantidad de ventas facturadas por día 

en el post test a comparación de la cantidad de ventas facturadas por 

día en el pre test, adicionalmente se verificó correctamente la hipótesis 

empleando el test de rangos de Wilcoxon, cuyo valor z fue de -6.156 

con una significancia de 0.044, donde el valor de significancia es 

inferior a 0.05, por lo tanto se concluye con la aceptación de la hipótesis 

alterna y el rechazo de la hipótesis nula. 

Cuarto       El sistema web mejoró significativamente el tiempo promedio de la 

atención al cliente, ya que según los resultados existe una reducción 

considerable del 40.99% del tiempo promedio empleado en la atención 

al cliente del post test a comparación del tiempo empleado en el pre 

test, adicionalmente se verificó correctamente la hipótesis empleando 
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el test de rangos de Wilcoxon, cuyo valor z fue de -6.052 con una 

significancia de 0.049, donde el valor de significancia es inferior a 0.05, 

por lo tanto se concluye con la aceptación de la hipótesis alterna y el 

rechazo de la hipótesis nula. 
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VII. RECOMENDACIONES

Primero Con el fin de que los resultados sigan mejorando para el sistema web 

para optimizar el proceso de ventas de la empresa MLS Diseño y 

Construcción S.A.C., se recomienda realizar capacitaciones constantes 

a los colaboradores de la empresa sobre el uso de la plataforma. 

Segundo Con el fin de que los resultados sigan mejorando para el sistema web 

para optimizar el proceso de ventas de la empresa MLS Diseño y 

Construcción S.A.C., se recomienda diseñar un plan de acción ante 

cualquier eventualidad o cambio que se pueda presentar en las 

normativas de la SUNAT con respecto a la Facturación Electrónica para 

actuar oportunamente. 

Tercero Con el fin de que los resultados sigan mejorando para el sistema web 

para optimizar el proceso de ventas de la empresa MLS Diseño y 

Construcción S.A.C., se recomienda realizar mantenimiento de forma 

periódica al sistema, asimismo evaluar las posibilidades de ir 

añadiendo nuevas funcionalidades al sistema de acuerdo a las 

necesidades del negocio para la mejora continua del sistema web. 

Cuarto Con el fin de que los resultados sigan mejorando para el sistema web 

para optimizar el proceso de ventas de la empresa MLS Diseño y 

Construcción S.A.C.,  se recomienda realizar un manual de usuario 

para que así los colaboradores de la empresa que harán uso del 

sistema se puedan orientar en todo momento y realicen un manejo 

eficiente del sistema. 

Quinto Con el fin de contribuir a futuras investigaciones, se recomienda utilizar 

tecnologías más modernas, potentes y escalables para asegurar una 

mejor experiencia a los usuarios que hacen uso del sistema, por 

ejemplo, usar Frameworks como Laravel de PHP o Angular JS de 

JavaScript en la fase de programación para otorgarle un rendimiento 

más potente y óptimo a todo el sistema web. 
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ANEXOS 

Anexo 1: Matriz de consistencia 

TÍTULO:  Sistema web para optimizar el proceso de ventas en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C., 2022. 

AUTOR:  Purizaca Martinez, Luis Mario &  Ramirez Rivas, Leydi Lizbeth 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLES E INDICADORES 

Problema principal: 

¿Cómo el sistema web 

optimiza el proceso de 

ventas de la empresa MLS 

Diseño y Construcción 

S.A.C. - Piura; 2022? 

Problemas específicos: 

¿Cómo el sistema web 

reduce el tiempo promedio 

de facturación en la 

empresa MLS Diseño y 

Construcción S.A.C. - Piura; 

2022? 

Objetivo principal: 

 Determinar como el 

sistema web optimiza el 

proceso de ventas de la 

empresa MLS Diseño y 

Construcción S.A.C. - 

Piura; 2022 

Objetivos específicos: 

Determinar como el 

sistema web reduce el 

tiempo promedio de 

facturación en la 

empresa MLS Diseño y 

Hipótesis principal: 

 El sistema web optimiza 

significativamente el 

proceso de ventas de la 

empresa MLS Diseño y 

Construcción S.A.C. - Piura; 

2022 

Hipótesis específicas: 

El sistema web reduce 

considerablemente el 

tiempo promedio de 

facturación en la empresa 

Variable Independiente 

Sistema Web 

Variable dependiente:  

Proceso de Venta 

Indicadores 

Unidad de 

medida () 

Tiempo 

Promedio del 

proceso de 

facturación. 

Porcentaje 

Cantidad 

promedio de 

ventas 

facturadas 

porcentaje 
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¿Cómo el sistema web 

aumenta la cantidad 

promedio de ventas 

facturadas en la empresa 

MLS Diseño y Construcción 

S.A.C. - Piura; 2022? 

¿Cómo el sistema web 

disminuye el tiempo 

promedio de la atención al 

cliente en la empresa MLS 

Diseño y Construcción 

S.A.C. - Piura; 2022? 

Construcción S.A.C. - 

Piura; 2022. 

Determinar como el 

sistema web aumenta la 

cantidad promedio de 

ventas facturadas en la 

empresa MLS Diseño y 

Construcción S.A.C. - 

Piura; 2022. 

Determinar como el 

sistema web disminuye 

el tiempo promedio de 

la atención al cliente en 

la empresa MLS Diseño 

y Construcción S.A.C. - 

Piura; 2022. 

MLS Diseño y Construcción 

S.A.C. - Piura; 2022. 

El sistema web aumenta 

considerablemente la 

cantidad promedio de 

ventas facturadas en la 

empresa MLS Diseño y 

Construcción S.A.C. - Piura; 

2022. 

El sistema web disminuye 

considerablemente el 

tiempo promedio de la 

atención al cliente en la 

empresa MLS Diseño y 

Construcción S.A.C. - Piura; 

2022 

Tiempo 

promedio de la 

atención al 

cliente 

porcentaje 
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       Metodología 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

TIPO Y DISEÑO POBLACIÓN Y 

MUESTRA 

TÉCNICAS E 

INSTRUMENTOS 

TIPOS DE ESTADÍSTICAS EMPLEADAS 

Tipo: 

Aplicada 

 

Enfoque: 

Cuantitativo 

  

Diseño: 

Experimental – Pre 

experimental 

Población:  

500 observaciones  

 

Tamaño de 

muestra:  

25 

 

Muestreo: 

No probabilístico 

por conveniencia. 

Técnicas:  

Observación 

 

Instrumentos:  

Guía de observación 

Descriptiva: 

(Lozada, 2018) menciona que la estadística 

descriptiva permite resumir de forma clara a través de 

gráficos, figuras o tablas la información recolectada 

por cada indicador en las etapas del pre test y post 

test, así se puede visualizar de forma sencilla el efecto 

de la variable independiente sobre la variable 

dependiente. 

 

Inferencial: 

Se empleó el test de Wilcoxon para validar la hipótesis 

general y las específicas después de procesar todos 

los datos recolectados comprobando su impacto. 
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Anexo 2: Matriz de Operacionalización de Variables 

 

TÍTULO: Sistema web para optimizar el proceso de ventas en la empresa MLS Diseño y Construcción S.A.C., 2022. 

AUTOR(ES): Purizaca Martinez, Luis Mario &  Ramirez Rivas, Leydi Lizbeth 

INDICADOR DEFINICIÓN INSTRUMENTO UNIDAD DE 

MEDIDA 

FÓRMULA 

Tiempo 

promedio del 

proceso de 

facturación 

Según (Rodríguez-Jara, 2018), tiempo que toma en 

establecer una acción o proceso determinado como 

el lapso de tiempo que se tarda en culminar todo el 

proceso de venta hasta la emisión del comprobante 

electrónico al cliente. 

Ficha de  

Registro 

Minutos (N° de minutos 

empleados en 

facturar las 

ventas) / (N° total 

de ventas) 

Cantidad 

promedio de 

ventas 

facturadas 

Según (Rodríguez, 2021), permite saber el 

promedio de ventas facturadas en un determinado 

periodo, el resultado que se obtiene sirve para poder 

identificar si el comportamiento es positivo o 

negativo respecto a la gestión que se está 

realizando. 

Ficha de  

Registro 

Porcentaje (N° total de ventas 

facturadas) / (N° 

de días) 
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Tiempo 

promedio de la 

atención al 

cliente 

Según (Rodríguez-Jara, 2018), la atención al cliente 

es un factor importante ya que se mide en el lapso 

de tiempo que se emplea para culminar el proceso 

de venta. 

Ficha de  

Registro 

Minutos (N° de minutos 

empleados en la 

atención) / (N° de 

clientes  

atendidos) 
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Anexo 3: Instrumento de Recolección de Datos 

 

Guía de observación N° 1: Tiempo promedio del proceso de facturación 

Investigadores: 
Purizaca Martinez, Luis Mario 
Ramírez Rivas, Leydi Lizbeth 

Proceso Observado: Tiempo promedio del proceso de facturación 

Pre Test 

N° 
Obs. 

Turno Fecha 

N° de 
minutos 

empleados 
en facturar 
las ventas 

N° total de 
ventas 

facturadas 

(N° de minutos 
empleados en 

facturar las ventas) / 
(N° total de ventas) 

1 M 27/07/2022 460 50 9,20 

2 M 28/07/2022 303,4 41 7,40 

3 M 29/07/2022 189 30 6,30 

4 M 01/08/2022 234,3 33 7,10 

5 M 02/08/2022 333,2 49 6,80 

6 M 03/08/2022 435 50 8,70 

7 M 04/08/2022 302,4 42 7,20 

8 M 05/08/2022 229,4 31 7,40 

9 M 08/08/2022 336 40 8,40 

10 M 09/08/2022 216 30 7,20 

11 M 10/08/2022 183 30 6,10 

12 M 11/08/2022 294 49 6,00 

13 M 12/08/2022 338,2 38 8,90 

14 M 15/08/2022 248 40 6,20 

15 M 16/08/2022 284 40 7,10 

16 M 17/08/2022 309,6 36 8,60 

17 M 18/08/2022 345,6 48 7,20 

18 M 19/08/2022 285,6 42 6,80 

19 M 22/08/2022 356,4 44 8,10 

20 M 23/08/2022 300,2 38 7,90 

21 M 24/08/2022 300,8 47 6,40 

22 M 25/08/2022 254,2 31 8,20 

23 M 26/08/2022 251,1 31 8,10 

24 M 29/09/2022 288,6 39 7,40 

25 M 30/09/2022 253,5 39 6,50 
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Investigadores: 
Purizaca Martinez, Luis Mario 
Ramírez Rivas, Leydi Lizbeth 

Proceso Observado: Tiempo promedio del proceso de facturación 

Post Test 

N° 
Obs. 

Turno Fecha 

N° de 
minutos 

empleados 
en facturar 
las ventas 

N° total de 
ventas 

facturadas 

(N° de minutos 
empleados en facturar 

las ventas) / (N° total de 
ventas) 

1 M 02/09/2022 83,6 38 2,20 

2 M 05/09/2022 139,4 34 4,10 

3 M 06/09/2022 112,5 45 2,50 

4 M 07/09/2022 124 40 3,10 

5 M 08/09/2022 133,3 31 4,30 

6 M 09/09/2022 101,4 39 2,60 

7 M 12/09/2022 116,1 43 2,70 

8 M 13/09/2022 81 45 1,80 

9 M 14/09/2022 142,8 34 4,20 

10 M 15/09/2022 54,4 34 1,60 

11 M 16/09/2022 82,8 36 2,30 

12 M 12/09/2022 92,4 42 2,20 

13 M 13/09/2022 230,3 49 4,70 

14 M 14/09/2022 54,6 39 1,40 

15 M 15/09/2022 142,6 46 3,10 

16 M 16/09/2022 52,8 33 1,60 

17 M 19/09/2022 75 50 1,50 

18 M 20/09/2022 85,1 37 2,30 

19 M 21/09/2022 127,1 31 4,10 

20 M 22/09/2022 105,6 48 2,20 

21 M 23/09/2022 127,1 41 3,10 

22 M 26/09/2022 210 50 4,20 

23 M 27/09/2022 108 40 2,70 

24 M 28/09/2022 135,3 33 4,10 

25 M 29/09/2022 68,6 49 1,40 
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Guía de observación N° 2: Cantidad promedio de ventas facturadas 

Investigadores: 
Purizaca Martinez, Luis Mario 
Ramírez Rivas, Leydi Lizbeth 

Proceso Observado: Cantidad promedio de ventas facturadas 

Pre Test 

N° 
Obs. 

Turno Fecha 
N° total de 

ventas 
facturadas 

N° de días 
(N° total de ventas 
facturadas) / (N° de 

días) 

1 M 27/07/2022 38 1 38,00 

2 M 28/07/2022 50 1 50,00 

3 M 29/07/2022 48 1 48,00 

4 M 01/08/2022 39 1 39,00 

5 M 02/08/2022 49 1 49,00 

6 M 03/08/2022 39 1 39,00 

7 M 04/08/2022 50 1 50,00 

8 M 05/08/2022 40 1 40,00 

9 M 08/08/2022 46 1 46,00 

10 M 09/08/2022 49 1 49,00 

11 M 10/08/2022 42 1 42,00 

12 M 11/08/2022 37 1 37,00 

13 M 12/08/2022 48 1 48,00 

14 M 15/08/2022 41 1 41,00 

15 M 16/08/2022 44 1 44,00 

16 M 17/08/2022 43 1 43,00 

17 M 18/08/2022 39 1 39,00 

18 M 19/08/2022 46 1 46,00 

19 M 22/08/2022 44 1 44,00 

20 M 23/08/2022 43 1 43,00 

21 M 24/08/2022 44 1 44,00 

22 M 25/08/2022 43 1 43,00 

23 M 26/08/2022 42 1 42,00 

24 M 29/09/2022 47 1 47,00 

25 M 30/09/2022 42 1 42,00 
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Investigadores: 
Purizaca Martinez, Luis Mario 
Ramírez Rivas, Leydi Lizbeth 

Proceso Observado: Cantidad promedio de ventas facturadas 

Post Test 

N° 
Obs. 

Turno Fecha 
N° total de 

ventas 
facturadas 

N° de 
días 

(N° total de ventas 
facturadas) / (N° de 

días) 

1 M 02/09/2022 70 1 70,00 

2 M 05/09/2022 61 1 61,00 

3 M 06/09/2022 65 1 65,00 

4 M 07/09/2022 63 1 63,00 

5 M 08/09/2022 67 1 67,00 

6 M 09/09/2022 69 1 69,00 

7 M 12/09/2022 67 1 67,00 

8 M 13/09/2022 66 1 66,00 

9 M 14/09/2022 70 1 70,00 

10 M 15/09/2022 62 1 62,00 

11 M 16/09/2022 64 1 64,00 

12 M 12/09/2022 66 1 66,00 

13 M 13/09/2022 67 1 67,00 

14 M 14/09/2022 62 1 62,00 

15 M 15/09/2022 65 1 65,00 

16 M 16/09/2022 69 1 69,00 

17 M 19/09/2022 63 1 63,00 

18 M 20/09/2022 64 1 64,00 

19 M 21/09/2022 70 1 70,00 

20 M 22/09/2022 62 1 62,00 

21 M 23/09/2022 62 1 62,00 

22 M 26/09/2022 61 1 61,00 

23 M 27/09/2022 61 1 61,00 

24 M 28/09/2022 68 1 68,00 

25 M 29/09/2022 65 1 65,00 
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Guía de observación N° 3: Tiempo promedio de la atención al cliente 

Investigadores: 
Purizaca Martinez, Luis Mario 
Ramírez Rivas, Leydi Lizbeth 

Proceso Observado: Tiempo promedio de la atención al cliente 

Pre Test 

N° 
Obs. 

Turno Fecha 

N° de 
minutos 

empleados 
en la 

atención 

N° de 
clientes  

atendidos 

(N° de minutos 
empleados en la 
atención) / (N° de 

clientes  atendidos) 

1 M 27/07/2022 464,6 46 10,10 

2 M 28/07/2022 448 40 11,20 

3 M 29/07/2022 516,6 42 12,30 

4 M 01/08/2022 344,1 31 11,10 

5 M 02/08/2022 465,3 33 14,10 

6 M 03/08/2022 409,5 39 10,50 

7 M 04/08/2022 553,5 41 13,50 

8 M 05/08/2022 475,8 39 12,20 

9 M 08/08/2022 676,8 48 14,10 

10 M 09/08/2022 712,8 44 16,20 

11 M 10/08/2022 414,8 34 12,20 

12 M 11/08/2022 627,8 43 14,60 

13 M 12/08/2022 592 40 14,80 

14 M 15/08/2022 790 50 15,80 

15 M 16/08/2022 602,7 41 14,70 

16 M 17/08/2022 759 46 16,50 

17 M 18/08/2022 499,5 37 13,50 

18 M 19/08/2022 619,4 38 16,30 

19 M 22/08/2022 571,5 45 12,70 

20 M 23/08/2022 509,6 49 10,40 

21 M 24/08/2022 625,6 46 13,60 

22 M 25/08/2022 499,5 45 11,10 

23 M 26/08/2022 452,4 39 11,60 

24 M 29/09/2022 640,7 43 14,90 

25 M 30/09/2022 421,2 39 10,80 
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Investigadores: 
Purizaca Martinez, Luis Mario 
Ramírez Rivas, Leydi Lizbeth 

Proceso Observado: Tiempo promedio de la atención al cliente 

Post Test 

N° 
Obs. 

Turno Fecha 

N° de 
minutos 

empleados 
en la 

atención 

N° de 
clientes  

atendidos 

(N° de minutos 
empleados en la 
atención) / (N° de 

clientes  atendidos) 

1 M 02/09/2022 310 50 6,20 

2 M 05/09/2022 228,8 44 5,20 

3 M 06/09/2022 432,4 46 9,40 

4 M 07/09/2022 416,5 49 8,50 

5 M 08/09/2022 153 30 5,10 

6 M 09/09/2022 158,1 31 5,10 

7 M 12/09/2022 299,3 41 7,30 

8 M 13/09/2022 201,6 36 5,60 

9 M 14/09/2022 227,2 32 7,10 

10 M 15/09/2022 307,5 41 7,50 

11 M 16/09/2022 446,4 48 9,30 

12 M 12/09/2022 281,2 38 7,40 

13 M 13/09/2022 255 50 5,10 

14 M 14/09/2022 213 30 7,10 

15 M 15/09/2022 290,5 35 8,30 

16 M 16/09/2022 255 30 8,50 

17 M 19/09/2022 363,6 36 10,10 

18 M 20/09/2022 457,6 44 10,40 

19 M 21/09/2022 327,6 39 8,40 

20 M 22/09/2022 360,4 34 10,60 

21 M 23/09/2022 339,7 43 7,90 

22 M 26/09/2022 391,4 38 10,30 

23 M 27/09/2022 288,6 39 7,40 

24 M 28/09/2022 319,2 38 8,40 

25 M 29/09/2022 385 50 7,70 
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Anexo 4: Certificado de Validación del Instrumento de Recolección de Datos 

Validación del Experto N°1 

Variable: Proceso de Venta. 
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 Validación del Experto N°2 

 Variable: Proceso de Venta. 
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Validación del Experto N°3 

Variable: Proceso de Venta. 
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Anexo 5: Constancia de Grados y títulos de validadores 

 

Validación del Experto N°1 

Variable: Proceso de Venta. 
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Validación del Experto N°2 

Variable: Proceso de Venta. 
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Validación del Experto N°3 

Variable: Proceso de Venta. 
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Anexo 10: Autorización de la investigación 
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Anexo 11: Base de datos 

   

  

Tiempo promedio del 
proceso de 
facturación 

Cantidad promedio 
de ventas facturadas 

Tiempo promedio de la 
atención al cliente 

  I1PreTest I1PostTest I2PreTest I2PostTest I3PreTest I3PostTest 

1 9,20 2,20 38,00 70,00 10,10 6,20 

2 7,40 4,10 50,00 61,00 11,20 5,20 

3 6,30 2,50 48,00 65,00 12,30 9,40 

4 7,10 3,10 39,00 63,00 11,10 8,50 

5 6,80 4,30 49,00 67,00 14,10 5,10 

6 8,70 2,60 39,00 69,00 10,50 5,10 

7 7,20 2,70 50,00 67,00 13,50 7,30 

8 7,40 1,80 40,00 66,00 12,20 5,60 

9 8,40 4,20 46,00 70,00 14,10 7,10 

10 7,20 1,60 49,00 62,00 16,20 7,50 

11 6,10 2,30 42,00 64,00 12,20 9,30 

12 6,00 2,20 37,00 66,00 14,60 7,40 

13 8,90 4,70 48,00 67,00 14,80 5,10 

14 6,20 1,40 41,00 62,00 15,80 7,10 

15 7,10 3,10 44,00 65,00 14,70 8,30 

16 8,60 1,60 43,00 69,00 16,50 8,50 

17 7,20 1,50 39,00 63,00 13,50 10,10 

18 6,80 2,30 46,00 64,00 16,30 10,40 

19 8,10 4,10 44,00 70,00 12,70 8,40 

20 7,90 2,20 43,00 62,00 10,40 10,60 

21 6,40 3,10 44,00 62,00 13,60 7,90 

22 8,20 4,20 43,00 61,00 11,10 10,30 

23 8,10 2,70 42,00 61,00 11,60 7,40 

24 7,40 4,10 47,00 68,00 14,90 8,40 

25 6,50 1,40 42,00 65,00 10,80 7,70 
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Anexo 12: Comportamiento de las medidas descriptivas 

 

a)  Indicador 1: Tiempo promedio del proceso de facturación 

Figura 4. Comparación del comportamiento del indicador tiempo promedio del proceso de facturación 

Comparación del comportamiento del indicador tiempo promedio del proceso de facturación 
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b)  Indicador 2: Cantidad promedio de ventas facturadas 

 

Figura 5. Comparación del comportamiento del indicador cantidad promedio de ventas facturadas 

Comparación del comportamiento del indicador cantidad promedio de ventas facturadas 

 

 

 

c)  Indicador 3: Tiempo promedio de la atención al cliente 
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Figura 6. Comparación del comportamiento del indicador tiempo promedio de la atención al cliente 

Comparación del comportamiento del indicador tiempo promedio de la atención al cliente 
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Anexo 13: Metodología de desarrollo de software 

Para el desarrollo del sistema se comparó las principales metodologías. 

Figura 7 Cuadro comparativo de metodologías de desarrollo 
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Figura 8 Validación para los expertos del uso de la metodología 

  

Se 

eligió la metodología “RUP” para elaborar el sistema de ventas, ya que se adapta 

a los requerimientos planteados en el proyecto. 

Según, (Rosales, 2018), las siglas de la metodología RUP son Rational Unified 

Process (Proceso Unificado Racional), es un instrumento para desarrollar software, 

obteniendo la satisfacción de sus usuarios. La metodología RUP consta de 4 fases, 

diseño, preparación, construcción, transición. 

 

 Etapas de Metodología RUP 

 

 

 

  

 

 

 

 

Fuente, (Rosales, 2018). 
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Ejecución del proyecto 

Se realizó un análisis de requerimientos funcionales y no funcionales para 

desarrollar el sistema. 

Figura 9 Requerimientos funcionales 
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Fuente. Elaboración Propia 

 

Figura 10 Requerimientos no funcionales 
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Fuente. Elaboración Propia 

Figura 11 Actores del sistema. 
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Figura 12 Relación entre requerimientos funcionales y casos de uso 

 

Fuente. Elaboración Propia 

 

 
Figura 13 Requerimientos Funcionales (Casos de Uso). 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 14 Especificación de Casos de Uso - Acceso al sistema 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 15 Especificación de Casos de Uso - Gestión de usuarios y Creación de 
permisos 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 16 Especificación de Casos de Uso - Registro de clientes 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 17 Especificación de Casos de Uso - Registro de productos 

Caso de Uso: Registro de productos 

Actor (es): Administrador, Vendedor, Ayudante 

Descripción: 
Permite al administrador, Vendedor y 
Ayudante el registro de nuevos productos, 
editar, eliminar datos de los productos. 

Requerimientos: RF05 

Actor Sistema 

El siguiente caso inicia cuando 
el administrador, vendedor o 
ayudante presiona el menú 
productos. 

En el sistema muestra la tabla donde están 
las los productos creados. 

El administrador, crea nuevos 
productos, presionando clic en 
el botón de “nuevo producto”. 

El sistema muestra un despegable, el cual 
eliges la categoría que se relación con el 
producto, muestra el código del producto 
por defecto, la descripción, el stock, el 
precio de la compra y de la venta y un 
porcentaje que puede ser variado según el 
administrador, también te da la opción de 
seleccionar la imagen según el producto. 

El usuario presiona el botón de 
“guardar producto” 

El sistema creó al nuevo producto y se 
visualiza en el sistema, “El producto ha sido 
guardado correctamente”. 

El usuario presiona clic en el 
botón “editar” que muestra en 
la tabla de productos. 

El sistema muestra los datos de los 
productos creados para editarlos. 

El usuario presiona clic en el 
botón “eliminar 

El sistema muestra el mensaje “Estas 
seguro de borrar el producto, si no lo estas 
pueden cancelar la acción” 

Post-Condición 

1. Se ha creado un nuevo producto en el 
sistema según sus datos.                                      
2. Se editaron los datos del producto 
correctamente.                                                       
3. Se eliminó el producto correctamente 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 18 Especificación de Casos de Uso - Registro de categorías 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 19 Especificación de Casos de Uso - Registro de  ventas 
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Figura 20 Especificación de Casos de Uso - Comprobante de pago

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 21 Especificación de Casos de Uso - Reportes de  ventas 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 22 Diagrama casos de uso para el Rol Administrador. 

Fuente. Elaboración Propia 

 

Figura 23 Diagrama de clases de inicio de sesión. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 24 Diagrama de clases de Página Principal 

 

Figura 25 Diagrama de clases para Listar Usuario 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 26 Diagrama de clases para Agregar Usuario 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 27 Diagrama de clases para Editar Usuario 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 28 Diagrama de clases para Listar Categorías 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 29 Diagrama de clases para agregar Categorías 
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 Fuente. Elaboración Propia 

Figura 30 Diagrama de clases para editar Categorías 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente. Elaboración Propia 

 

Figura 31 Diagrama de clases para Listar Productos. 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 32 Diagrama de clases para Agregar Productos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente. Elaboración Propia 

 

 

Figura 33 Diagrama de clases para Editar Productos 

 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 34 Diagrama de clases para Listar Clientes 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente. Elaboración Propia 

 

 

Figura 35 Diagrama de clases para Agregar Clientes 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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FIGURA 36 Diagrama de clases para editar clientes 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente. Elaboración Propia 

 

 

Figura 37 Diagrama de clases para Listar Ventas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 38 Diagrama de clases para Generar Ventas 

 Fuente. Elaboración Propia 

 

Figura 39 Diagrama de clases para Listar Reportes 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 40 Diagrama de Actividades para Iniciar sesión 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 41 Diagrama de Actividades para Página Principal 
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Fuente. 

Elaboración Propia 

Figura 42 Diagrama de Actividades para Listar Usuarios 

 

Figura 43 Diagrama de Actividades para Agregar Usuarios 
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Fuente. Elaboración Propia 

 

 

Figura 44 Diagrama de Actividades para Listar Categorías 
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Figura 45  Diagrama de Actividades para Agregar Categorías 

Fuente. Elaboración Propia 

 

 

Figura 46 Diagrama de Actividades para Editar Categorías 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 47 Diagrama de Actividades para Listar Productos 
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Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 48 Diagrama de Actividades para Agregar Productos 

 

Figura 49. Diagrama de Actividades para Editar Productos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 50 Diagrama de Actividades para Listar Cliente 

 

Figura 51 Diagrama de Actividades para Agregar Cliente 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 52 Diagrama de Actividades para Editar Cliente 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 Figura 53 Diagrama de Actividades para Listar Venta 
   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 54 Diagrama de Actividades para Generar Venta 

Figura 55 Diagrama de Actividades para Editar Venta 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 56 Diagrama de Actividades para Listar Reporte 

 

Figura 57 Modelo Conceptual de Base de Datos 
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Fuente. Elaboración Propia 

Figura 58 Modelo Lógico de Base de Datos 

 

Fuente. Elaboración Propia 

 

Figura 59 Modelo físico de la base de datos 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 60 Diagrama casos de uso del desarrollo de software 

 

Fuente. Elaboración Propia 

 

 

Figura 61 Base de datos del sistema 
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Fuente. Elaboración Propia 

Figura 62 Interfaz de acceso al sistema 

 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 63 Interfaz del sistema de ventas 

 

Fuente. Elaboración Propia 

 

 

Figura 64 Registrar datos de empresa 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 65 Registrar usuarios 

 

Fuente. Elaboración Propia 

 

 

 

Figura 66 Editar, eliminar usuarios 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 67 Registrar productos 

 

Fuente. Elaboración Propia 

 

Figura 68 Editar, eliminar, buscar productos 



 

107 
 

Fuente. Elaboración Propia 

 

Figura 69 Registrar clientes 

Fuente. Elaboración Propia 

 

 

Figura 70 Editar, eliminar, buscar clientes 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 71 Registrar proveedores. 

 

Fuente. Elaboración Propia 

 

 

 

 

Figura 72 Editar, eliminar, buscar proveedores 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 73 Registrar colaboradores 

 

 

Fuente. Elaboración Propia 

 

 

 

Figura 74 Editar, eliminar, buscar colaboradores 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 75 Interfaz de nueva compra 

Fuente. Elaboración Propia 

 

 

 

 

Figura 76 Editar, eliminar reporte de compras 
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Figura 77 Reporte de pagos 

Fuente. Elaboración Propia 

 

 

 

 

 

 

Figura 78 Registro de pagos 
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Figura 79 Interfaz de nueva venta 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 80 Editar, eliminar reporte de ventas 

 

 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 81 Boleta de ventas. 

 

 

Figura 82 Reporte de cobros 

Fuente. Elaboración Propia 
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Figura 83 Código Interfaz del sistema web 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Código de Acceso al sistema 
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Figura 84 Código Interfaz del sistema de ventas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

Código  Registrar Datos de Empresa 
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Figura 86 Código editar, eliminar usuarios 

 

 

  

Figura 85 Código registrar productos 
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Figura 88  Código editar, eliminar, buscar productos 

Figura 87 Código editar, eliminar, buscar clientes 
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Figura 91 Código registrar clientes 

Figura 90Código registrar proveedores 

Figura 89 Código editar, eliminar, buscar proveedores 
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Fuente. Elaboración Propia 

 

 

Figura 92 Código Registrar vendedores 

Figura 93 Código editar, eliminar, buscar vendedores 
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Figura 94 Código boleta de ventas 

Figura 95 Código reporte de cobros 
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