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RESUMEN

El presente proyecto abarca el desarrollo y la implementación de un sistema de
información para el proceso de ventas en la gestión comercial de la empresa Traman
Motor’s S.C.R.Ltda - San Martín.

El principal objetivo de esta investigación fue mejorar el proceso de ventas, mediante la
influencia del sistema de información reduciendo los tiempos de registro de ventas y
generación de reportes de ventas, fue por tal motivo que se planteó el desarrollo de un
sistema de información para el proceso de ventas, utilizando para su diseño la
metodología RUP por ser la más acorde y utilizada para el análisis, implementación y
documentación de sistemas en la actualidad, además la herramienta de desarrollo que se
usó fue Zend Framework con PHP y el gestor de base de datos MySql 5.

La implementación del sistema de información para el proceso de ventas redujo el
tiempo de registros de ventas al 95.21% y el tiempo de generación de reportes de ventas
en un 80.16%, mejorando de esta manera el proceso de ventas en la gestión comercial
de la empresa Traman Motor’s S.C.R.Ltda - San Martín.

En conclusión este sistema mejoró en gran medida el proceso de ventas con respecto a
la reducción de los tiempos en el registro de ventas y generación de reportes de ventas
en la empresa Traman Motor’s S.C.R.Ltda - San Martín.

PALABRAS CLAVE

PROCESO DE VENTAS - SISTEMA DE INFORMACIÓN - REGISTRO DE
VENTAS - GENERACIÓN DE REPORTES
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ABSTRACT

This project involves the development and implementation of an Information system for
the sales process in the commercial management of the company’sTruman Motor’s
S.C.R.Ltda - San Martín

The main objective of this research was to improve the sales process, through the
influence of the information system by reducing the time of recording sales and
generating sales reports, was for this reason that the development of a proposed
information system for sales process for your design using the RUP to be the most
consistent and used for analysis, implementation and documentation of systems these
days, besides the development tool used was PHP Zend Framework and the database
manager MySql 5.

The implementation of information system for the sales process reduced the time sales
record of 95.21% and time to generate sales reports 80.16%, thus improving the sales
process in the commercial management of the companyTruman Motor’s S.C.R.Ltda -
San Martín

In conclusión, this system greatly improved the sales process with respect to the
reduction of time in recording and reporting sales of sales in the company's Traman
Motor’s S.C.R.Ltda- San Martín

KEY WORDS
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