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RESUMEN 

La actual tesis informa la realización de un sistema web para el control de la fuerza 

de ventas en la empresa H&L Bussines, al no tener un sistema a nivel web no tenía 

control de sus ventas y sus costos, junto con los elementos que intervienen en todo 

el equipo de ventas. 

El objetivo principal fue determinar cómo influye el sistema web en el control de la 

fuerza de ventas en la empresa H&L Bussines y verificar el efecto sobre la eficacia 

de las ventas y el control de los costos. La metodología empleada es la 

Programación Extrema (XP), al ser ágil se acoplaba a los requerimientos para el 

desarrollo del sistema. La investigación es aplicada - experimental y un enfoque 

cuantitativo. La población ha sido conformada por los registros de ventas 

estratificados en 20 días. La técnica observación directa y como instrumento la ficha 

de registro. 

La implementación del sistema web permitió incrementar la eficacia en ventas, sin 

la implementación tuvo como resultado 69.65%, ya con el sistema el resultado fue 

89.25% verificando así la mejora del 19.6%. Para el umbral de la rentabilidad sin el 

sistema obtuvo 26.45%, con el sistema obtuvo 20.80% verificando así la 

optimización del 5.65%. Con los resultados se concluyó que el sistema web mejoró 

el control de la fuerza de ventas de la empresa H&L Bussines en el distrito de Ate. 

Palabras clave: Sistema web, control de fuerza de ventas, metodología XP. 
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ABSTRACT 

The current thesis informs the realization of a web system for the control of the sales 

force of the company Lubricants H&L, because before the implementation of the 

web system didn't have control of your sales and your costs, along with the elements 

involved in the entire sales team. 

The main objective was to determine the grade web system influence in the control 

of the sales force in the company Lubricants H&L and check the effect on the 

effectiveness about the sales and cost control. The methodology used is Extreme 

Programming (XP), for being an agile methodology was coupled to the requirements 

and stages of the project. 

The type of research was applied, with pre-experimental design and a quantitative 

approach. The population has been made up of 20 sales records and 20 cost 

records for breakeven point. The sampling is simple random probabilistic. The direct 

observation technique and as an instrument the registration form, which were 

validated by experts. 

The implementation of the web system increased sales efficiency, without the 

implementation resulted in 69.65%, thus verifying the improvement of the 89.25% 

already with the system the result was 19.6%. For the breakeven point without the 

system, he obtained 26.45%, with the system he got 20.80% thus verifying the 

optimization of the5.65% with the results it was concluded that the web system 

improved control of the sales force in the company Lubricants H&L in the district of 

Ate. 

Keywords: web system, control of the sales force, methodology XP. 
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I. INTRODUCCIÓN

A través del tiempo se va globalizando el uso o integración de las tecnologías, en 

el cual ha causado un cambio en la vida cotidiana de cada persona, pues mediante 

recursos tecnológicos se facilita la transferencia de información, no solo a nivel 

personal sino en el ámbito empresarial, como se sabe toda entidad económica 

denominada empresa no solo es una combinación de recursos humanos, 

materiales y financieros, actualmente se integra también la tecnología. 

Un conjunto de datos adquiridos de las diferentes áreas relacionadas, establecidos 

de forma adecuada en base a lo requerido dentro de una organización es llamado 

sistema de información, dando respuestas necesarias para afrontar decisiones de 

negocio empresarial (Heredero, López, Romo y Medina, 2019, p. 4). 

Ahora las tecnologías aportan mucho en el crecimiento de la empresa ya que se 

integra y alinea con las necesidades que tiene una empresa. Por ello se requiere 

acorde a las tecnologías actuales que las empresas innoven, para alinearse a la 

competencia empresarial. 

La Agencia Internacional de la Energía (AIE), en su informe especial del año 2020 

“World Energy Outlook” analizó el impacto de la pandemia a nivel energético y cómo 

puede afectar las perspectivas de una transición ecológica ver la Figura N°1, la AIE 

señaló que la industria petrolera es esencial para afrontar el mayor desafío que 

tiene la sociedad a escala global: el cambio climático.  
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En línea con la AIE, la unión europea y las compañías fabricantes de lubricantes 

encaran el futuro más inmediato con una apuesta para dar soluciones a través de 

propuestas innovadoras y tecnológicamente viables que contribuyan al reto de salir 

de la crisis, así como se muestra en la Figura N°2. 

En el Perú tenemos tanto el sector privado como público en lubricantes, a nivel 

privado Repsol que tiene la mayor posición en el mercado, menciona en su 

comunicado de prensa abril 2021, que durante el 2020 registró un margen de 

EBITDA de -0.1%, el nivel más bajo de los últimos años, en el cual se debió a la 

baja demanda de combustibles a causa del aislamiento social dictado por el 

gobierno en marzo 2020 y los bajos precios internacionales del crudo, como 

consecuencia registró una disminución de volumen de ventas a un 37.9% respecto 

de diciembre 2019. 
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A nivel público la INEI (2022) en su informe técnico menciona, que el índice de la 

sector minera y de hidrocarburos en febrero 2022 registró un aumento de 0.06%, 

como resultado del desempeño positivo del subsector hidrocarburos que creció un 

13.10%, se muestra en la Figura N°3. 

El avance del sector hidrocarburos estuvo asociado a la mayor demanda de 

combustibles por la reactivación progresiva que se dio en los ámbitos económicos 

del país. El petróleo a nivel internacional en febrero 2022 registró por segundo mes 

consecutivo la aceleración de los precios a causa de las tensiones geopolíticas 

entre ucrania y Rusia por consiguiente incremento de precios de los hidrocarburos 

a nivel mundial. 

La tesis se llevó a cabo en la empresa H&L Bussines situada en el distrito de Ate-

Vitarte Huaycán zona A (mercado señor de los milagros), donde su actividad 

principal es la venta de lubricantes también, ventas de repuestos, piezas y 

accesorios de diferentes marcas de vehículos automotores. 

En la entrevista ver Anexo n°1 que se generó al jefe de ventas Edward Castro (uno 

de los dueños de la empresa), se logró identificar la siguiente problemática, el no 

tener un mejor control de los registros de ventas, los pedidos ingresados, las 

entradas y salidas de sus productos de venta, se verificó también que el registro lo 

realizaba de forma manual en cuaderno; generando así el de no poder determinar 

con exactitud los productos disponibles en el momento de la venta. Es por eso que 

la fuerza de ventas no estaba dando los resultados deseados a la línea de negocio 

de la empresa, sin tener una herramienta tecnológica se perdía también el control 

de las ventas realizadas y requeridas para la estabilidad de la empresa, también no 

se podía generar tener una verificación rápida de los productos actuales en el 

almacén, esto generaba que al momento de realizarse la venta se demore, 

generando así una larga espera al cliente, en el cual al no confirmarse aún la venta, 

siempre se generaba el riesgo de una venta caída por la competitividad de la zona, 

perdiendo incluso fidelización del cliente. Es aquí donde al no tener un control 

óptimo surge los errores de facturación, pues se sumaba de forma manual, y así 

verificar la cantidad total del día, así como también no había un control de los gastos 
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que tiene la empresa como los costos fijos y variables, en donde no se conocía si 

las ventas cubrían los gastos generales de la empresa. 

En base a lo expuesto la investigación estuvo enfocado en la implementación de 

un sistema web para el control de la fuerza de ventas, el cual permitió tener un 

mejor control de los ingresos y gastos que se tiene por las ventas, disminuyendo 

así los errores de registro de las ventas, aminorando caídas de ventas, y teniendo 

disponible la información de sus productos para las ofertas a sus clientes. 

El alcance de esta investigación buscó mejorar el control de la fuerza de Ventas, 

cumpliendo los requerimientos establecidos y respetando los objetivos que se había 

planteado, así también para mantener el control de los gastos e ingresos y la 

evolución de las ventas. 

Se consideró como problema general: ¿Cómo influye el sistema web en el control 

de la fuerza de ventas de la empresa H&L Bussines? y como problemas 

específicos: ¿Cómo influye el sistema web en la Eficacia de la empresa H&L 

Bussines?, ¿Cómo influye el sistema web en el Umbral de Rentabilidad de la 

empresa H&L Bussines? 

Se puede mencionar que la investigación se justifica de acuerdo Hernández y 

Mendoza (2018), conforme a los objetivos y preguntas de investigación, exponiendo 

la razón para realizarlo y los beneficios que se obtendrían por necesario e 

importante (p. 44). 

De acuerdo a Hernández Y Mendoza (2018), para una justificación práctica la 

investigación debe cumplir interrogantes reales, si ayudó a resolverlos o si generó 

nuevos procesos (p. 45). La presente investigación brindó una solución práctica 

implementando un sistema web para el control de la fuerza de ventas, generando 

así nuevos procesos para un mejor manejo de los factores que intervienen en sus 

ventas. 

Se puede mencionar para la justificación teórica de acuerdo a Hernández y 

Mendoza (2018), si llegará a generar nuevos conocimientos que llenen vacíos, si 

los conocimientos serán útiles para utilizarlos, desarrollarlos o probar una teoría (p. 

45). La investigación desarrollada generó resultados que se pueden medir con otras 
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investigaciones con resultados similares, generando así consistencia y nuevos 

procesos para la variable trabajada, cumpliendo las hipótesis propuestas. 

Hernández y Mendoza (2018), indica para la justificación metodológica la 

investigación debe generar aportes o métodos nuevos en técnicas de investigación, 

definiendo conceptos de una o más variables y como se relacionan, generar 

opciones de un mejor estudio para una población, algunas veces solo se cumple 

un criterio (p. 45). En esta investigación se usó la técnica del fichaje, y como 

instrumento la ficha de registro para obtener datos cuantitativos, con la finalidad de 

utilizarlos en el pre - test y post – test en la población de estudio, este conocimiento 

servirá para futuros estudios de investigación el cual ayudará en generar nuevos 

conocimientos. 

Se consideró como objetivo general: Determinar el grado de influencia del sistema 

web en el control de la fuerza de ventas en la empresa H&L Bussines. Objetivos 

específicos: Determinar el grado de influencia del sistema web en el margen de 

contribución total en el control de la eficacia en la empresa H&L Bussines, 

determinar el grado de influencia del sistema web en el margen de contribución total 

en el control del umbral de rentabilidad en la empresa H&L Bussines. 

Así mismo se describe la hipótesis general: El sistema web mejora el control de la 

fuerza de ventas en la empresa H&L Bussines, y como hipótesis específicos: El 

sistema web mejora la eficacia en la empresa H&L Bussines, el sistema web 

optimiza el umbral de rentabilidad en la empresa H&L Bussines. 
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II. MARCO TEÓRICO 

Después de una revisión de la literatura se puede mencionar los antecedentes 

nacionales e internacionales que aportaron mayor medida a esta investigación. Los 

antecedentes nacionales son: 

En Lima – Perú, el autor Villegas La Torre Jean Carlos en el año 2018, desarrolló 

la tesis titulada “Datamart para el Pronóstico de ventas en la empresa Braco 

Inversiones S.A.C.” desarrollado en la universidad Cesar Vallejo. Se identificó la 

problemática en la investigación en el cual la empresa tenía inconvenientes en una 

proyección de sus ventas para épocas bajas, en el cual no tenía un control 

adecuado para generar un pronóstico adecuado de ventas, en las áreas que 

intervienen la información que se obtuvo no ayudó para realizar la proyección de 

ventas y alcanzar los objetivos de las ventas. Se empleó la metodología Hefesto. 

La investigación tiene un enfoque cuantitativo de tipo aplicada, su diseño es pre – 

experimental, tuvo como población 1200 documentos de pagos y su muestra quedo 

conformado por 292 estratificado por días. Quedando conformado por 26 fichas de 

registro, los resultados obtenidos en el aumento del nivel de eficacia fue del 57 % 

al 67%, igualmente el crecimiento de las ventas del 2% al 27.73%, teniendo como 

conclusión de la mejora del proceso de ventas teniendo los resultados favorables y 

generando beneficios en la rentabilidad de la organización. 

De este antecedente, se tomó como aporte el indicador del nivel de eficacia y como 

sirvió de soporte para el crecimiento en el proceso de ventas de la empresa, se 

tomará los datos de la mejora para la discusión de resultados. 

En Lima – Perú, el autor Gutarra Trujillo Greysi Teresina en el año 2019, desarrolló 

la tesis titulada “E-Commerce basada en la Metodología Scrum para el proceso de 

ventas en la Empresa Grupo Vialumix S.A.C.” realizado en la universidad César 

Vallejo. Se halló la problemática en sus ventas ya que empieza con una proyección 

de ventas en el día que se desea lograr, en el cual realizado la venta efectiva surge 

la demora de entrega del pedido en un promedio de 15 minutos causando 

insatisfacción con el cliente y teniendo la posibilidad de que se caiga la venta, 

evidenciando un enorme problema con el índice de venta por pedido, ocasionando 

el que no se pueda cumplir con las ventas proyectadas. El objetivo propuesto de la 
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tesis fue implementar el E-Commerce empleando la metodología Scrum generando 

un mejor control de sus ventas. La investigación tiene un enfoque cuantitativo de 

tipo aplicada, su diseño es pre – experimental, tuvo como población y muestra 26 

fichas de registro documentos de pagos y su muestra quedo conformado por 292 

estratificado por días. Quedando conformado por 26 fichas de registro, los 

resultados obtenidos en el aumento del nivel de eficacia donde alcanzó un resultado 

de 0.80%, teniendo un aumento de 0.29%, teniendo como conclusión de la mejora 

del proceso de ventas teniendo los resultados favorables, debido al aumento de las 

cifras gracias a los indicadores. 

De este antecedente, se logró resaltar la importancia del indicador de nivel de 

eficacia generando un mejor control de las ventas para la empresa estudiada, 

también se tomó como referencia para la discusión de resultados. 

En Chiclayo - Perú, el autor Zapata Luna Jhon Claudio en el año 2019, desarrolló 

la tesis titulada “Aplicación del modelo Inbound Marketing para incrementar las 

ventas en la empresa de Transportes Chiclayo S.A. 2018” desarrollado en la 

Universidad Cesar Vallejo. La problemática identificada fue directo a las ventas, en 

los tiempos anteriores los resultados de las ventas no fueron satisfactorias respecto 

al crecimiento de su sector, ya que ha tenido como una alternativa para la empresa 

mostrar sus servicios por el Facebook, y no es suficiente convertir usuarios extraños 

a clientes, pues al no tener registros y controles de esfuerzos como indicadores, 

solo se enfocaba en promocionar sus servicios, desde esa perspectiva se identificó 

la falta de estrategias de parte de la empresa para incrementar sus ventas. El 

objetivo propuesto de la tesis es implementar estrategias basadas en el modelo 

Inbound Marketing dándole opciones para el aumento de sus ventas en la empresa. 

2018, diagnosticando las ventas en la empresa. El tipo de investigación fue 

experimental y el diseño de tipo pre – experimental, la población son todos los 

documentos financieros se tomó como muestra 2 segmentos; el primero se tomó 

de los últimos 23 meses referente a las ventas, y en la segunda se consideró a un 

total de 384 clientes dentro de la edad de 18 a 30 años, que están ubicados en las 

provincias de Chiclayo y Lambayeque. Como resultados obtuvo una tasa de 

crecimiento de 3.7%, mejorando lo promediado en los meses anteriores que fue de 
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1.5%, superando también el promedio de 2.83% en el sector interprovincial de 

pasajeros.  

De esta tesis se tiene como aporte el factor de su realidad problemática en la falta 

de control de las ventas optimizando modelos de. También se consideró la 

estructura del análisis de pronóstico que realiza en esta investigación. 

En Lima – Perú, el autor Challco Manzano Kadir en el año 2022, realizó la tesis con 

el título “Implementación de un sistema de Información Financiero para la Toma de 

Decisiones en la Empresa Netbankdes S.A.C, Lima 2021”, como problemática 

presentó que el área comercial cuenta con un sistema logístico en la empresa, el 

cual no genera los reportes necesarios para la toma de decisiones, el personal toma 

la información directa utilizando hojas de cálculo, donde recién se pasa a procesar 

la información requerida para la gerencia para que ejerza la toma de decisión que 

corresponde, también se evidenció que para saber el retorno de inversión no está 

considerando el capital empleado. El objetivo propuesto de la tesis fue generar un 

sistema de nivel financiero que servirá para evaluar decisiones necesarias en lo 

requerido de la empresa. La investigación fue de tipo aplicada experimental con 

diseño pre experimental, la investigación estableció una población de 32 ítems, 

concluyendo en el incremento de la rotación de cartera en un aumento de 0.5706, 

también en la disminución del punto de equilibrio en el cual fue de 1,439, de igual 

forma en el retorno de inversión obtuvo un incremento de 28.3%, cumpliendo así 

los objetivos propuestos en esta tesis. 

En la tesis nos brinda como aporte la evaluación de la disminución del punto de 

equilibrio, ya que optimizó y facilitó la toma de decisiones mediante información 

fiable generada. Será necesario para la discusión de resultados. 

Antecedente de Trujillo – Perú año 2017, Bazán Chávez Jorge Víctor, elaboró la 

tesis con título “La incidencia de los costos operativos en la rentabilidad de la 

Institución Educativa Particular “Gran Chimú” Año 2016” la problemática de la 

investigación es en el desconocimiento de poder usar de forma adecuada y correcta 

los costos, sin tener en cuenta  las consecuencias que tiene de forma directa en los 

objetivos de la empresa sobre la rentabilidad, generando así deudas que se 

generan de forma continua, no aprovechar los beneficios tributarios y una mala 
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gestión de los activos que tiene la empresa. El objetivo de la tesis fue como incide 

en la rentabilidad de la empresa los costos operativos, poder tener en claro en la 

institución la realidad de los costos que se usan para cumplir el funcionamiento 

requerido, analizando de forma financiera la rentabilidad que tiene la empresa y 

también como interactúa con los costos operativos por medio del punto de equilibrio 

de la institución. La investigación fue de nivel descriptivo, con diseño no 

experimental, teniendo una estructura de costos fijos y variables por el punto de 

equilibrio, se llegó a concluir que se relacionan de forma adecuada los costos con 

la rentabilidad que maneja la institución. 

Este antecedente sirvió como aporte teórico para el punto de equilibrio, en el cual 

describe como se aplica a una empresa y los beneficios directos que trae al tener 

un control óptimo para este indicador. 

Se generó también un análisis a nivel internacional y a continuación tenemos los 

antecedentes internacionales con aportes necesarios para la tesis: 

En Guayaquil – Ecuador año 2017, los autores Pérez Cesar y Jiménez Catherine 

elaboraron la tesis “Desarrollo de una Aplicación móvil y una plataforma web para 

el control y gestión de la Fuerza de ventas en las pequeñas y medianas empresas 

de la ciudad de Guayaquil, Ecuador”, el problema planteado lo realizó mediante 

encuestas en el rubro de las ventas de productos o servicios, se identificó que es 

necesario para los gerentes tener un control sobre los equipos de vendedores que 

realizan las acciones requeridas en las transacciones con los clientes, donde el 

problema inició sobre la falta de conocimiento de soluciones que faciliten los 

procesos que realizan las fuerza de ventas, teniendo un mejor panorama de los 

costos que interactúan, ajustándose al presupuesto de las empresas. Su objetivo 

general de la tesis fue realizar un aplicativo usando el framework Ionic para las 

ventas integrado con una plataforma web donde se realiza el control de los equipos 

de las fuerzas de ventas; los objetivos específicos son elaborar una aplicación móvil 

para la fuerza de ventas donde se registre la información de los lugares que ha 

visitado el vendedor y con la plataforma web realizar el control adecuado sobre el 

equipo que integra la fuerza de ventas, reportes para los recorridos de las rutas 

mediante el uso de GPS en el móvil. La metodología empleada fue Scrum, teniendo 
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como conclusiones que el sistema ayudó a los supervisores a la planificación y 

control de la fuerza de ventas, así como registros de clientes, sus datos, los 

productos y tarifas. El sistema aportara con información de los resultados que se 

tiene en el proceso de las ventas por los equipos de vendedores, teniendo en claro 

las decisiones en base al cumplimiento de los objetivos que se tiene trazado en las 

ventas. 

Se rescata de esta tesis la estructura del sistema enfocado al control de la fuerza 

de ventas en base a los objetivos que tiene las empresas de forma genérica, tener 

un mejor enfoque de los costos ajustando el presupuesto requerido en la empresa. 

En Addis Ababa – Etiopia año 2017, el autor Meheret Woubishet W/Ammanuel 

realizó la tesis “The effect of sales force automation adoption on job performance: 

the case of East África bottling share company”, el análisis realizado por el autor es 

referente a las organizaciones de su país en el cual la automatización de las fuerza 

de ventas mediante recursos tecnológicos son muy necesarios, considerar las 

inversiones necesarias para las herramientas tecnológicas para la fuerza de ventas 

ya que tienen un papel importante relacionada con las tecnologías de hoy. Como 

objetivo de la investigación de la tesis planteada por el autor es investigar el efecto 

del uso de la tecnología de SFA (sales force automation), en el desempeño de las 

ventas comerciales de las empresas. Fue de enfoque cuantitativo su investigación, 

utilizó datos de una muestra de 142 vendedores en East Africa Bottling Share 

Company, donde 71 eran usuarios de SFA, Como indicador clave que se tiene para 

medir el desempeño de las fuerzas de ventas, fue ventas promedio diarias de cajas 

con bebidas de Coca Cola. Se obtuvo como resultados que los vendedores que 

utilizan SFA obtuvieron un mejor volumen de ventas, esto implica que el uso de 

SFA genera un mejor desempeño de la fuerza de ventas y se recomienda que se 

continúe en la inversión de SFA de la mano con capacitaciones sobre el uso de las 

nuevas tecnologías. 

El aporte de este antecedente demuestra el efecto que trae la automatización de la 

fuerza de ventas como un papel importante para las tecnologías de hoy y en el 

desempeño de las ventas en las empresas. 
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En Bangladesh – New Zealand año 2019, el autor Nurul Islam realizó la tesis “Sales 

Force Automation (SFA) in a Fast Moving Consumer Goods (FMCG) Industry: New 

Zealand Dairy Products Bangladesh Ltd (NZDPBL)” la tesis se ha realizado sobre 

la automatización comercial en el día a día que tienen las diferentes áreas de una 

organización involucrados en las ventas, la SFA (automatización de la fuerza de 

ventas) es un sistema utilizado para la fuerza de ventas facilitando el flujo de 

información del cliente final a la empresa, la mayoría de los SR (representante de 

venta) han identificado que SFA ha aumentado la eficiencia al ahorrar tiempo para 

tomar pedidos por punto de venta, proporcionando conocimiento y cálculo preciso 

sobre las promociones, proporcionando posición de stock y preparación de 

resumen de pedidos. Los supervisores también percibieron la eficiencia para 

preparar el resumen de ventas y monitorear el desempeño. SFA permite que los 

vendedores sean inteligente con los dispositivos y obtenga información del cliente 

sobre la marcha. La gestión del cambio fue el principal obstáculo a superar para la 

implementación exitosa de SFA. En especial, los vendedores de edad de 40 años 

y más son menos propensos a aceptar el cambio, porque han desarrollado su 

propio estilo de trabajo. SFA se ha convertido en una fuente de información única 

para la organización para acumular información confiable sobre ventas, inventario 

y cobranza. El objetivo del estudio fue examinar si la implementación de SFA ha 

mejorado en términos de eficacia y eficiencia en sus ventas, los desafíos que tiene 

la implementación y elaborar los beneficios percibidos en las partes que interactúan 

en las distintas características de SFA. Tuvo como alcance de estudio abarcar la 

implementación de la automatización de la fuerza de ventas, en el cual la 

contribución de SFA para mejorar los objetivos de ventas. Concluyendo en que la 

SFA se relaciona con la automatización de las demás áreas de la organización 

integrándolos, convirtiéndose en un punto de fuente de información, para poder 

difundirlos. La eficacia y la eficiencia en la automatización se ha medido en función 

de los comentarios de las fuerza de ventas ahorrando el tiempo en los pedidos y el 

proceso. 

De la tesis mencionada se analizó el indicador eficacia y la relación directa que 

tiene con la automatización de la fuerza de ventas, la integración con todas las 

áreas de una organización mediante la información obtenida. 
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En Colombo – India año 2019, el autor D.M.M.S.D. Dissanayaka realizó la tesis 

“Sales Force Mobile Application for Arpico Local Manufacturing and Distribution 

Sector”, la problemática fue directamente en las ventas en el cual la fuerza de 

ventas que estaba distribuida a nivel local, realizaba los pedidos de forma manual 

con los inconvenientes de no tener una información actualizada del stock que se 

maneja, teniendo así posibles caídas de las ventas ya que ni los vendedores tienen 

la información disponible en el momento de realizarse la venta. El objetivo principal 

del proyecto fue agilizar el proceso de pedidos de la distribución necesario para 

mejorar la productividad y el rendimiento. Se realizó una aplicación móvil para la 

fuerza de ventas, automatizando el proceso, con seguimientos de los pedidos de 

las ventas y poder evaluar también el desempeño que realizan los vendedores, y 

así ayudar a la gerencia para la toma de decisiones, Para lograr este objetivo, el 

sistema propuesto se ha dividido en varios niveles mediante el uso de la última 

versión del patrón arquitectónico MVC (modelo-vista-controlador), que utiliza 

ingeniería de software durante mucho tiempo. Se concluyó la automatización de la 

fuerza de ventas es un concepto que ayudará a la organización a manejar todas las 

fuerzas de ventas que tienen y también para reducir los costos innecesarios que 

pueden incurrir durante las operaciones en el campo. Esto se verá en dos aspectos 

que uno se concentrará en la reducción de costos así como dar un servicio de valor 

agregado a los clientes dando un servicio rápido y confiable como además de ser 

preciso. 

En este antecedente resaltó el patrón arquitectónico MVC que nos sirvió para 

esquematizar el sistema que se empleara para la investigación de tesis, mediante 

la automatización se busca reducir los costos innecesarios. 

En International Journal of Informatics and Information System, los autores Taqwa 

Hariguna y Mirra Tsamara elaboraron el artículo “E-Government Asset 

Management Using the Extreme Programming Method”, este estudio se trata de la 

gestión de los bienes del pueblo Subdistrito de Kebumen Baturraden, los problemas 

que tiene esta localidad son el registro de los activos del pueblo y la realización del 

presupuesto del pueblo, activos que aún están escritos por lo que lleva mucho 

tiempo realizarlos, el propósito de esta investigación es ayudar y facilitar el 

desempeño de la gestión en lista de activos de la aldea. Los métodos de 
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recopilación de datos se hicieron mediante observaciones, entrevistas y estudios 

de biblioteca. El Método de desarrollo de sistemas usando la metodología de 

programación extremo que consta de cuatro fases de desarrollo del sistema que 

son planificación, diseño, codificación y prueba. El resultado de la investigación es 

un gobierno electrónico de gestión de activos de la aldea que utiliza la metodología 

de programación extrema del estudio de caso de la aldea de Kebumen. La 

conclusión de esta investigación es que puede simplificar la gestión y realización 

del presupuesto de activos de la aldea debido a los dos reportes interconectados, 

que son los informes de la realización del presupuesto y el informe de Activos del 

pueblo. 

De este artículo se tomó como aporte la metodología Xp (programación extrema) 

conocer la estructura y la forma de desarrollo mediante sus fases; esta metodología 

se empleó para la investigación de tesis.  
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Ahora pasamos con las descripciones directas de nuestras variables y herramientas 

a tratar para la tesis. 

Sistema web se define como al conjunto de aplicaciones o herramientas 

informáticas que se puede acceder mediante el internet usando un navegador web. 

Una aplicación web según Boada y Gómez (2018), es toda aplicación generado 

mediante un lenguaje de programación sincronizado con los navegadores web en 

el cual se ejecutan desde allí, teniendo una arquitectura de cliente-servidor, Figura 

N°4, habilitada para un usuario desde cualquier acceso web, con un servidor que 

provee los recursos y servicios para el usuario (p. 14). 

Arquitectura cliente-servidor 

 

 

De acuerdo a esta arquitectura para las aplicaciones en red, el cliente genera la 

utilización del interfaz de usuario generando el control y el ingreso de datos, 

mientras que el servidor genera la respuesta mediante opciones de cálculo o 

ingresos de datos para la interacción; tenemos como un ejemplo para esta 

arquitectura la que usa World Wide Web, en el cual mediante páginas web o 

páginas HTML se usa este navegador, y este diálogo que se dá es mediante el 

protocolo HTTP (Bandiera, 2019, p. 4). 

Según Quiñones (2019), el internet es considerado el sistema global 

intercomunicado por redes informáticos utilizando protocolos de internet (TCP/IP), 

tiene muchos recursos y servicios, así la World Wide Web o la Web es uno de los 

servicios de internet considerado un conjunto de páginas conectadas a nivel web, 
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mediante el hipertexto (HTTP) o protocolo de transferencia, el cual es el lenguaje 

utilizado en la Web (p. 14). 

La intranet se establece de forma privada dentro de una constitución para el uso 

interno de los que lo integran, usándolo en la transferencia de información, 

facilitando el trabajo organizado teniendo como ventaja acortar el tiempo y costes, 

así mismo para las áreas que la integran. El extranet mayormente considerado red 

semipública habilitado para usuarios externos relacionados con la organización no 

parto todo público, el ingreso para el acceso es mediante nombre de usuario y 

contraseña, y tendrá disposición de la información que habilite la organización 

privada (Carvajal, Ormeño y Sanz, 2021, p. 20). 

Las ventajas que dan el intranet y el extranet a nivel interno es tener mejor alineado 

el intercambio de información a nivel de áreas, teniéndolo disponible ante cualquier 

consulta necesaria y estructurada en base a la línea de negocio que tiene la 

empresa, mejorando la integración en la cultura empresarial. El extranet las 

ventajas es tener disponible información actualizada para los usuarios externos 

(clientes) sea promociones, productos nuevos, consultas, etc. y dan una buena 

imagen de la empresa. 

A continuación se va a detallar las estructuras y herramientas utilizadas para el 

desarrollo del sistema web en la empresa H&L Bussines. 

Para Soria, Huillcen y Palomino (2021), el MVC es un patrón de diseño de software  

que divide el sistema en la interacción de tres componentes o considerado también 

capas, como se muestra en la Figura N°5. La primera capa es el modelo donde se 

considera que aquí va la lógica del negocio, almacenamiento de datos y todas las 

operaciones que se realicen. La segunda capa es el controlador el cual es 

considerado el intermediario entre la vista y el modelo, recibe la solicitud de parte 

de la vista hacia el modelo y de ahí con el dato procesado lo devuelve al controlador 

hacia la vista. La tercera capa es la vista es donde se envía las solicitudes para el 

controlador y recibe una respuesta, las plantillas aquí son almacenadas como 

archivos HTML, CSS Y JS; una vista puede ser un archivo HTML (p. 249). 
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MVC (modelo-vista-controlador). 

 

 

Pizarro (2020) menciona, la mayoría de páginas web son dinámicas, pues su 

contenido se genera en el momento que se realizó la petición. Para generarlos se 

encuentras muchos lenguajes de programación y técnicas, uno de los más 

utilizados es PHP y para estructurar la información se requiere base de datos 

basados en el lenguaje SQL, MySQL o MariaDB (p. 92).  

Hypertext Markup Languaje (HTML), es el lenguaje de programación estándar para 

crear páginas web, muestra cómo está estructurado la página web mediante 

elementos que indicar al navegador como mostrar el contenido. Personal Home 

Page (PHP) se usa para web dinámicas y permite incorporar HTML, PHP es 

considerado un lenguaje de código abierto ya que se ejecuta en la mayoría de 

sistemas y servidores (Flórez y Hernández, 2021, p. 3). 

De acuerdo a Nixon (2020), MySQL es un sistema de base de datos potente fácil 

de usar, pues brinda todo lo que páginas web necesita para encontrar e interactuar 

con la navegadores en la transferencia de datos, PHP y MySQL juntos son 

esenciales para desarrollar sitios web con la función de almacenar y recuperar 

datos. JavaScript permite el acceso de la programación de elementos en un 

documento HTML para la interacción mediante páginas web con el usuario, ver 

Figura N°6, es por eso que es responsable de lo que hay detrás de las páginas 

web dinámicas que cambian con solo un botón. 
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Proceso de Interacción de un Usuario 

Conociendo la arquitectura de un sistema web, ante las nuevas tecnologías se 

adquiere nuevos conocimientos y mejoras, de ahí el poder analizar los datos 

adquiridos creando opciones de poder utilizarlo en beneficio de la empresa, una 

forma es poder predecir lo que necesita un cliente. Una forma de lograr esta 

predicción es mediante la Inteligencia Artificial (IA), donde la IA busca simular al 

cerebro, en las funciones que puede realizar, analizar y resolver, muy diferente a 

una maquina; de ahí la Red Neuronal Artificial (RNA) surge como una forma de 

opción para así poder llegar al resultado que se busca, que en nuestra investigación 

sería predecir promociones para los clientes mediante el sistema web. 

Sossa y Reyes (2021), define a la IA ciencia e ingeniería de las máquinas que 

actúan de manera inteligente, si una maquina en base a las circunstancias que 

presenta puede decidir o aprender mejorar en base a las experiencias, se dice que 

es una maquina inteligente (p. 12). 

De acuerdo a Valbuena (2021), una RNA es un tipo de IA, un modelo computacional 

para simplificar funciones cerebrales, así como detección de patrones, la toma de 

decisiones y la predicción, está diseñada como un complejo sistema interconectado 

con elementos que procesan información, cada elemento tiene un adecuado 

número de entradas y salidas, y son modelados para reproducir una salida 

adecuada (p. 233). 
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Beunza, Puertas y Condés (2020), afirman el Perceptrón es considerado un modelo 

matemático que tiene una estructura y función inspirado en una neurona biológica, 

esta técnica funciona acortando entre valores reales y deseados mediante el ajuste 

de los pesos del modelo de red neuronal, así la red aprende y generaliza una 

secuencia de entradas para realizar predicciones precisas sobre representaciones 

de datos no vistos (p. 66). 

 

 

 

 

 Red Neuronal 

Artificial 

Fuente Valbuena (2021) 

 Perceptrón 

Fuente Aprendeia.com 
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Se analizó la investigación de autores y libros un análisis de literatura para la 

variable dependiente control de la fuerza de ventas. 

El control de la fuerza de ventas según Artal (2017), no solo es un sistema enfocado 

a los objetivos mediante un instrumento innovador, sino también por una labor 

directiva, donde compara, aprueba o corrige los objetivos, mediante el control se 

genera la acción que corrige el rumbo de las ventas y vendedores (p. 104). 

García (2016), menciona el concepto de Fuerza de Ventas es el conjunto de las 

personas que interactúan en labores de negocio dentro de la empresa sea de forma 

interna o de forma externa según los criterios vinculados con la compañía (p. 3).  

Según Arenal (2018), los equipos de ventas está conformado por personas con 

diferentes cargos que influyen en las ventas y segmentado por áreas; también se 

debe considerar los recursos materiales, así como el lugar donde está situado la 

empresa, la tecnología de comunicación que se utiliza, capacitaciones para 

opciones de mejora, etc. En toda empresa se entiende como fuerza de ventas los 

elementos que intervienen en la línea de negocio en el cual representan un rubro o 

mercado (p. 20). 

Caballero (2019) menciona, en la mayoría de las empresas un factor prioritario lo 

tiene la fuerza de ventas ya que es un papel esencial en la línea de negocio e 

importante porque es la imagen de la empresa para el cliente, teniendo como un 

objetivo primordial el cierre de la venta con el cliente, el tener una correcta gestión 

de fuerza de ventas, requiere tener estructurado la fuerza de ventas por territorio, 

producto y cliente, y se busca maximizar los recursos que interviene en el proceso 

de la venta. 

Arenal (2018) menciona, los objetivos de ventas se define de muchas formas, pero 

en si lo que busca es ganar más utilidades y esto se dará conforme al incremento 

de las ventas, clientes y evitar caídas de las ventas realizadas siendo necesario en 

un rango de tiempo. También se puede optar en función a los productos es útil 

generar promociones y descuentos. 

García (2016), Tener un volumen correcto de la fuerza de ventas de una empresa 

es una decisión básica esencial, en base al presupuesto que se tiene en el área 
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comercial se podrá saber el número de vendedores que se tendrá, también por nivel 

de ventas o área geográfica. 

Según Acosta, Salas, Jiménez y Guerra (2018), mencionan que, es necesario 

conocer el entorno a la organización, el sistema de planeación, la gerencia de 

ventas, y las funciones administrativas; teniendo así un adecuado control de la 

fuerza de ventas, que son sometidos a los resultados, costes, y rentabilidad de las 

ventas 

Para Artal (2017), el control de ventas se tiene que dar en todos los elementos que 

intervienen para que se realice la venta y así poder controlar las ventas dentro de 

un periodo determinado, también otros factores como número de visitas, pagos 

realizado y no realizado, devoluciones, afiliar nuevos clientes y factores 

complementarios. 

Según Artal (2017), los resultados son las cifras de ventas, que se obtiene por los 

vendedores con cuotas ventas establecidos controlando los otros factores que 

intervienen como productos promocionales, cliente de mayor rango, ganancias y 

pérdidas. 

La Eficacia, la fórmula muestra el total de lo que se vendió y la Cuota de Venta, 

expresado en tanto por uno. Si supera la unidad representa una productividad alta, 

muy diferente si es menor a uno, considerado rendimiento bajo. Se muestra en la 

Figura N°7. 

Fórmula Indicador Eficacia 

  

 

Artal (2017) menciona, saber en qué gastar y como invertir o tener ordenado los 

gastos o costos que se dan en el proceso de la venta, ayudara a tener una mejor 

visión de oportunidades y generar más ventas, toda finalidad de una empresa es 

ganar dinero gastando menos. Para un análisis se tiene dos métodos, el sistema 

𝑬𝑭𝑰𝑪𝑨𝑪𝑰𝑨 =
𝑽𝑬𝑵𝑻𝑨

𝑷𝑨𝑹
 

VENTA: Venta 
PAR: Cuota Venta 

 Indica

dor Eficacia 
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de coste completo, indica que lo mejor es prorratear los costes indirectos, pues en 

los costes directos no hay inconvenientes. Sistema de margen por contribución este 

método deduce si los gastos son fijos o variables para así obtener el margen de 

contribución. 

Artal (2017) menciona, el umbral de rentabilidad representa como esta nivelado la 

empresa en base a sus gastos fijos y variables acorde al tiempo transcurrido, para 

realizar acciones de mejora en las ventas y no bajar niveles. 

El Umbral de Rentabilidad, así como se muestra en la Figura N°8, si los gastos fijos 

y variables son cubiertos por las ventas se produce el beneficio cero: 

Fórmula para Umbral de Rentabilidad 

Analizaremos los marcos de trabajo o metodologías para la elaboración del sistema 

web, serian 3 y se escogerá a la más adecuada para su elaboración. 

Según Jiménez (2021), la metodología ágil eleva la satisfacción del cliente en base 

a las entregas incrementales de software, y se realiza por un equipo de trabajo de 

ingeniería simple y ligero, quiere decir adaptables a la dinámica del negocio, en 

base a la interacción de los clientes y desarrolladores. Extreme Programming (XP) 

es considerado un conjunto de principios que derivan en una serie de prácticas se 

muestra en la Figura N°9, las principales fases que la componen son: Planificación, 

en esta fase crean las historias de usuario con los requisitos que le pide el sistema, 

el equipo de trabajo colabora con los clientes alineando las historias en base a la 

urgencia y requerimientos; Diseño, el diseño que se realizará no debe ser muy 

complejo siguiendo el principio de lo más simple, en esta fase también se genera 

las tarjetas CRC (Clase, Responsabilidades, Colaboraciones) y un prototipo en 

𝑵𝒖 =
𝑮𝑭

𝑷𝒖 − 𝑮𝑽𝒖
Nu: Cantidad de unidades a considerar para beneficio 
0 (Umbral de rentabilidad) 
GF: Gastos fijos 
Pu: Precio unitario 
GVu: Gasto variable unitario 

Fórmula Umbral 

rentabilidad 
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base al incremento del diseño; Implementación, ya generado las historias con el 

diseño inicial, el equipo de trabajo se enfoca en la codificación para cuando ya se 

ha implementado pueden realizarse las pruebas, la programación es por pares, ya 

que en la practica un programados escribe el código y el otro la prueba, de ahí 

intercambian. Pruebas, esta fase se realizan los test de aceptación que son 

realizados con el cliente sobre el sistema basándose en la historia de usuarios. 

Metodología Xp (programación extrema) 

 

 

La metodología SCRUM, define una serie de roles y prácticas para el proyecto de 

alto nivel, que se realiza a través de equipos organizados el cual permite el 

desarrollo ágil. SCRUM tiene como eje principal el sprint, el cual es un lapso de 

tiempo en donde se realiza los avances del producto y la funcionalidad del prototipo 

generado, se controla mediante reuniones, así como se muestra en la Figura N°10. 

En Scrum se tiene roles fundamentales así como Scrum master, considerado el 

líder del equipo pues alinea al equipo a los procesos que tiene esta metodología 

Scrum trabajando de forma conjunta; ProductOwner, es el encargado de integrar 

todos los requerimientos y requisitos de los clientes con el equipo de proyecto; 

Equipo Scrum, son todos los que interactúan con el desarrollo del producto. Se 

tiene como herramientas la lista de requisitos (product backlog), el cual son las 

perspectiva del cliente en base a los objetivos y entrega del producto, otra 

herramienta son la lista de iteración (sprint backlog) que ya tiene requisitos por 

cumplir y demostrar al cliente al finalizar cada iteración (Hernández y Baquero, 

2020, p. 23). 
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Metodología Scrum 

De acuerdo a Guérin (2018), Rational Unified Process (RUP) es una metodología 

pesada orientada a objetos, el cual el proceso de desarrollo basado en UML. Está 

compuesto por cuatro fases con diferentes actividades que son Inicio, aquí se 

elabora la planificación del proyecto con los stakeholders el cual se realiza en corto 

tiempo y sirve como guía para definir los siguientes pasos. En la fase de elaboración 

se busca revelar casos, estudios base, o modelos para orientar el proyecto donde 

se elabora un plan de proyecto. Construcción, en esta fase el principal objetivo es 

la elaboración del producto mediante programación, también resaltar que se 

generan las pruebas para preparar la base inicial a la transición. Transición, en esta 

fase el proyecto pasa desde el punto de prueba a la implementación para ponerlo 

a disposición del usuario final y entregar el proyecto (p. 84). Figura N°11. 

Metodología RUP 

La metodología que se empleó en base a una evaluación de expertos fue, la 

metodología Xp, así mismo se validó el lenguaje de programación y la base datos. 

Ver Anexo 6. 
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III. METODOLOGÍA 

3.1. Tipo y Diseño de Investigación 

Niño (2020) afirma, la investigación científica es un proceso que busca generar 

nuevos conocimientos aplicando etapas, pasos, técnicas e instrumentos acorde al 

método científico (p. 23). El tipo de Investigación en esta tesis es Aplicada – 

Experimental. 

Pereyra (2020) menciona, la investigación aplicada se utiliza para buscar 

soluciones que ante problemas que ocurren en el contexto real, no solo se centra 

en adquirir conocimientos (p. 22). 

Hernández, Fernández y Batista (2016), el diseño pre-experimental ofrece una 

ventaja en el cual tiene un punto de referencia inicial antes del estímulo prueba 

inicial, después con el estímulo aplicado se realiza una prueba posterior al estímulo 

y analizar sus resultados (p. 141). 

El diseño de la Investigación es Pre – Experimental, se realiza un pre – test antes 

del sistema y un post – test después en la empresa H&L Bussines. 

 

3.2. Variables, Operacionalización 

De acuerdo a Ñaupas (2018), son características generales que posee un ente sea 

persona, objeto u organizaciones que expresan magnitudes que varían en el 

tiempo. Operar las variables es desglosarlo en más específicas, como dimensiones 

e indicadores (p. 260). 

Variable Independiente Sistema Web 

Definición Conceptual 

Es toda aplicación generado mediante un lenguaje de programación sincronizado 

con los navegadores web en el cual se ejecutan desde allí, teniendo una 

arquitectura de cliente-servidor, cliente habilitada para usuario desde cualquier 

acceso web y servidor el que provee los recursos y servicios para el usuario (Boada 

y Gómez, 2018, p. 14). 
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Definición Operacional 

Sistema a nivel tecnológico que ayudó a tener mejor ordenado la información de 

sus ingresos y egresos, sus fuerzas de ventas y tener una mejor calidad de servicio 

respecto a sus ventas minimizando errores, mejorando así la imagen empresarial. 

Variable Dependiente Control de la Fuerza de Ventas 

Definición Conceptual 

No solo es un sistema enfocado a los objetivos mediante un instrumento innovador, 

sino también por una labor directiva, donde compara, aprueba o corrige los 

objetivos, mediante el control se produce la retroacción que corrige el rumbo de las 

ventas y vendedores (Artal, 2017, p. 104). 

Definición Operacional 

La variable control de la fuerza de ventas será medida a través de una ficha de 

registro, con dos fórmulas para los indicadores una para la Eficacia y la otra para el 

Umbral de Rentabilidad. 

3.3. Población, muestra y muestreo 

Ñaupas (2018), define población como todas los unidades que tienen 

características que se relacionan para un mismo estudio de investigación, en las 

cuales puede ser personas objetos fenómenos u organizaciones (p. 334). 

Una muestra está conformado por una parte de la población, con mismas 

propiedades, de donde se recolectaran los datos pertinentes (Hernández-Sampieri 

y Mendoza, 2018, p. 196). 

En la investigación se tomó como población los registros de ventas que tiene la 

empresa H&L Bussines estratificado en 20 días, se realizó un censo donde se 

incluye todos los registros, no se considera muestra. 

Para Hernández-Sampieri y Mendoza (2018), no se tiene muestra cuando se ha 

generado un censo a la población de la investigación incluyendo todos los casos 

(productos, procesos, organizaciones, etc.). 
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3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

La técnica de investigación ha sido establecido como un grupo de normas que 

regulan el proceso de investigación según las etapas, desde el inicio hasta 

culminarlo, así como identificar el problema, incorporar hipótesis que son parte del 

método científico (Ñaupas, 2018, p. 273). 

Los instrumentos en forma conceptual son las herramientas o también materiales, 

que servirá para la recolección de los datos en base a los indicadores establecidos 

por la investigación de estudio para responder así a las hipótesis y variables 

(Ñaupas, 2018, p. 273). La técnica que se usó en la investigación es de un análisis 

mediante observación directa, y como instrumento la ficha de registro. 

El fichaje es una técnica de estudio de investigación que sirve para recopilar datos 

según el ámbito o características de la muestra seleccionada. La ficha de registro 

sirve para anotar los datos de revistas, libros, manuscritos entre otros más (Ñaupas, 

2018, p. 311). Las cualidades principales de los instrumentos de medición son 

validez y confiabilidad. 

Ñaupas (2018) menciona, será válido si la eficacia de un instrumento genera 

resultados de interés para el examinador, cumpliendo a lo que tiene que medir (p. 

276). 

Los instrumentos de la investigación de la tesis fueron validados mediante el juicio 

de expertos (la validación de expertos está en los anexo 5). Se presenta una Tabla 

N°01 con los resultados obtenidos.  

 

 Conformidad Juicio de expertos 

EXPERTO(A) GRADO 

CONFORMIDAD DELOS EXPERTOS PARA 
CADA INDICADOR 

EFICACIA 
UMBRAL DE 

RENTABILIDAD 

Ángeles Pinillos, Daniel Magister Si (Conforme) Si (Conforme) 

Menéndez Mueras, Rosa Magister Si (Conforme) Si (Conforme) 

Tarmeño Juscamaita Esther Magister Si (Conforme) Si (Conforme) 

Fuente: Elaboración propia 
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La confiabilidad se dará cuando los resultados obtenidos no cambian en el tiempo, 

así sea aplicado en diferentes contextos o personas con mismas capacidades 

(Ñaupas, 2018, p. 277). En la investigación tiene como instrumento el fichaje por lo 

tanto no se realiza ningún cálculo estadístico. 

3.5. Procedimientos 

Ñaupas (2018), el procedimiento de test-retest es una reaplicación de pruebas a un 

mismo grupo de personas en un rango de tiempo establecido (p. 279). 

Para la tesis los datos se recolectó mediante la ficha de registro, así se procedió a 

realizar el pre-test en el cual es necesario antes de implementar el sistema para 

poder generar un segundo análisis que es el post-test, y con los resultados 

obtenidos se verificará las diferencias significativas. 

3.6. Métodos de análisis de datos 

Teniendo listos los datos se procedió a generar un análisis cuantitativo mediante 

un ordenador, utilizando un programa computacional. Nadie ante la complejidad de 

un volumen considerable de datos lo realiza de forma manual (Hernández-Sampieri 

y Mendoza, 2018, p. 272). Ver Figura N°12. 

Proceso de Análisis de Datos 
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Spss Statistics es un programa para  los datos y analizarlos a nivel estadístico  

permitiendo a investigadores interactuar con base de datos formadas por miles de 

variables (Galindo-Domínguez, 2020, p. 41). 

En la investigación realizada fue basado en el estudio de la estadística descriptiva 

e inferencial, con estas técnicas estadísticas se analizó el control de la fuerza de 

ventas. 

La estadística descriptiva son los métodos organizados para sintetizar los datos y 

representarlos de forma informativa y ordenada, esta estadística es útil para los 

campos que se trabajan con datos cuantitativos y se emplea medidas de resumen, 

tablas o figuras (Ñaupas, 2018, p. 419). 

La estadística inferencial genera conclusiones para toda la población en base a la 

muestra en el cual se ha realizado el estudio y su grado de confiabilidad acorde a 

los resultados obtenidos, para poder utilizarlo en probar las hipótesis calculando los 

parámetros (Ñaupas, 2018, p. 429). 

Se muestra en la tesis los datos de manera informativa a través de tablas ordenadas 

y figuras, también la estadística inferencial ayudó a probar nuestras hipótesis 

generalizando los datos de muestra a toda la población. 

Pruebas de Normalidad 

Se utilizó la prueba de Shapiro-Wilk, donde la muestra es menor a 50, determinado 

bajo la prueba estadística paramétrica y los resultados de significancia obtuvo un 

valor mayor a 0.05. 

3.7. Aspectos Éticos 

Se pone las referencias bibliográficas de los autores, respetando los derechos de 

autor de investigación como se ha establecido en las normas académicas. El 

investigador de tesis se compromete a ser responsable con la información brindada 

de parte de la empresa colaboradora para la realización de las pruebas necesarias 

solicitadas para validar la tesis en la universidad César Vallejo. 
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IV. RESULTADOS

Análisis Descriptivo. 

Se realiza este análisis, para poder medir los indicadores Eficacia y Umbral de la 

rentabilidad en la empresa H&L Bussines, se generó un pre-test para conocer los 

resultados que tiene los indicadores sin la implementación del sistema, ya 

implementado se hizo un post-test, y estos procedimientos mediante las fichas de 

registros por cada indicador. ver Tabla N°02. 

 Indicador Eficacia

Descriptivo eficacia 

En el pre - test con el indicador Eficacia generó un valor de 69.65%, y el post – test 

se obtuvo 89.25%, ver Figura N° 13, sobre el indicador Eficacia se verifica sin el 

sistema tiene un valor mínimo de 53.00% y después de la implementación se obtuvo 

60.00%, y los valores máximos sin el sistema tiene un valor de 90.00% y con el 

sistema se obtuvo 125.00%. Ver Tabla N°02. 

Fuente: Elaboración propia 
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 Indicador Umbral de la Rentabilidad 
 
 

 Descriptivo Umbral de la rentabilidad 

 
 

 

En el pre - test para el Umbral de la rentabilidad generó un valor de 69.65%, y el 

post – test se obtuvo 89.25%, ver Figura N° 14, sobre el indicador Umbral de la 

rentabilidad se verifica sin el sistema tiene un valor mínimo de 21.00% y después 

de la implementación se obtuvo 15.00%, y los valores máximos sin el sistema tiene 

un valor de 34.00% y con el sistema se obtuvo 30.00%. Ver Tabla N°03. 
 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Análisis Inferencial. 

Se realizó pruebas de normalidad para el indicador de eficacia y el umbral de la 

rentabilidad a través del método Shapiro – Wilk, acorde a la población que es de 20 

registros de ventas menor a 50 (n<50). 

 

Prueba de Hipótesis 1: 

 Planteamiento de Hipótesis 

HE1: La implementación de un sistema web mejora la eficacia en el control 

de la fuerza de ventas en la empresa H&L Bussines en el distrito de Ate-

2022. 

 

H0: La implementación de un sistema web no mejora la eficacia en el 

control de la fuerza de ventas en la empresa H&L Bussines en el 

distrito de Ate-2022. 

HA: La implementación de un sistema web mejora la eficacia en el 

control de la fuerza de ventas en la empresa H&L Bussines en el 

distrito de Ate-2022. 

 

 Fijación de α 

Si: α < 0.05 No Normal – Se acepta la hipótesis nula (hipótesis de trabajo). 

Si: α > 0.05 Normal – Se acepta la hipótesis alterna (hipótesis de trabajo). 

Se sometió los datos a una comprobación distributiva del indicador de la 

eficacia, para saber si los datos tienen una distribución normal o no normal. 

 Prueba normalidad eficacia 

 
  

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla N°04, en donde verifica que el resultado de la prueba del indicador de 

eficacia, el sig. (Significancia) en el pre – test es de 0.694, mayor que 0.05. 

Entonces la eficacia se distribuye normalmente. Se visualiza también el 

resultado del post – test donde el sig. es de 0.970, este valor es mayor que 

0.05. Entonces la eficacia se distribuye normalmente, para los dos casos. 

Ver las Figuras N° 15, 16. 

 

Figura N°15 el histograma pre – test se observa la muestra de 20, la media 

69.65 y la desviación estándar 9.315. 

 

Figura N°16 el histograma post – test se observa la muestra de 20, la media 

89.25 y la desviación estándar 16.641. 
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La diferencia para el indicador, ver Figura N° 17. 

 

 Decisión Estadística 

Se contrasta las muestras relacionadas del pre-test es de 69.6500 < 89.2500 

del post-test, se confirma que los resultados con el sistema son mayores, ver 

Tabla N°5. 

 

 Muestras relacionadas 

 

 

Se aplica la Prueba T-Student, se verifica la distribución normal (pre-test y 

post-test). T tiene valor contraste de -4.454, es menor que -1.729. Ver Tabla 

N° 6. 
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Caja y bigote del indicador Eficacia 

Fuente: Elaboración propia 
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 Muestras relacionadas 

 

 

Entonces se admite la hipótesis alterna con un 95% de confianza y se 

rechaza la hipótesis nula. Se verifica el valor T obtenido se ubica en la zona 

de rechazo. Entonces el sistema web mejora la Eficacia en el control de la 

Fuerza de Ventas de la empresa H&L Bussines Ate. 

 Conclusión 

Por lo tanto se muestra en la Figura N° 18 la mejora de la Eficacia, se verifica 

comparando las medias del pre-test y post-test, donde aumenta de 69.65% 

al 89.25%. 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Prueba de Hipótesis 2: 

 Planteamiento de Hipótesis 

HE2: La implementación de un sistema web optimiza el umbral de la 

rentabilidad en el control de la fuerza de ventas en la empresa H&L Bussines 

en el distrito de Ate-2022. 

 

H0: La implementación de un sistema web no optimiza el umbral de 

la rentabilidad en el control de la fuerza de ventas en la empresa H&L 

Bussines en el distrito de Ate-2022. 

HA: La implementación de un sistema web optimiza el umbral de la 

rentabilidad en el control de la fuerza de ventas en la empresa H&L 

Bussines en el distrito de Ate-2022. 

 

 

 Fijación de α 

Si: α < 0.05 No Normal – Se acepta la hipótesis nula (hipótesis de trabajo). 

Si: α > 0.05 Normal – Se acepta la hipótesis alterna (hipótesis de trabajo). 

Se sometió los datos a una comprobación distributiva del indicador del 

Umbral de la rentabilidad, para saber si los datos tienen una distribución 

normal o no normal. 

 Prueba normalidad Umbral de Rentabilidad 

 

 

Tabla N°07 en donde se visualiza que el resultado de la prueba del Umbral 

de la rentabilidad, el sig. en el pre – test es de 0.88, mayor que 0.05. 

Entonces el Umbral de la rentabilidad se distribuye normalmente. Se 

visualiza también el resultado del post – test donde el sig. es de 0.30, este 

valor es mayor que 0.05. Entonces la eficacia se distribuye normalmente, 

para los dos casos. Ver las Figuras N° 19, 20. 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura N°19 el histograma pre – test se observa la muestra de 20, la media 

26.45 y la desviación estándar 3.65. 

 

 

Figura N°20 el histograma post – test se observa la muestra de 20, la media 

20.80 y la desviación estándar 4.238. 
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La diferencia para el indicador Umbral de la rentabilidad, ver Figura N° 21. 

 Decisión Estadística 

Se contrasta las muestras relacionadas del pre-test es de 26.4500 < 20.8000 

del post-test, del post-test, se confirma que los resultados con el sistema son 

optimizados, ver Tabla N°8. 

 Muestras relacionadas 

 

 

Se aplica la Prueba T-Student, se verifica la distribución normal (pre-test y 

post-test). T tiene valor contraste de 4.465, es mayor que 1.729. Ver Tabla 

N° 9. 

 

 

 

 

Fu
en

te
: E

la
b

o
ra

ci
ó

n
 p

ro
p

ia
 

Caja y bigote del indicador Umbral de la Rentabilidad 
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 muestras relacionadas 

 

 

Entonces se admite la hipótesis alterna con un 95% de confianza y se 

rechaza la hipótesis nula. Se verifica el valor T obtenido se ubica en la zona 

de rechazo. Entonces el sistema web optimiza el Umbral de la Rentabilidad 

en el control de la Fuerza de Ventas de la empresa H&L Bussines Ate. 

 Conclusión 

Por lo tanto se muestra en la Figura N° 22 se optimiza el Umbral de la 

Rentabilidad, se verifica comparando las medias del pre-test y post-test, 

donde optimiza de 26.45% al 20.80%. 

 

 

  

Fuente: Elaboración propia 
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V. DISCUSIÓN 

 

En la presente tesis realizada se procedió a realizar una comparativa de los 

indicadores Eficacia y Umbral de la Rentabilidad en el control de la fuerza de 

ventas de la empresa H&L Bussines. 

 

El indicador de eficacia para el control de la fuerza de ventas tuvo resultados 

favorables, mejoró de 69.65% a 89.25%, teniendo una diferencia de mejora 

de 19.6&. De igual manera Villegas Jean en su tesis con el título datamart 

para el pronóstico de ventas en la empresa Braco Inversiones, donde los 

resultados que obtuvieron fueron para su pre-test en el nivel eficacia de 57%, 

en el post-test ya con el sistema el resultado fue de 67%, obteniendo así una 

mejora de 10% para este indicador. De igual manera Gutarra Greysi en su 

tesis con título e-commerce basada en la metodología Scrum para el proceso 

de ventas en la empresa Grupo Vialumix S.A.C. donde los resultados que 

obtuvieron fueron para su pre-test en el nivel eficacia de 54%, en el post-test 

ya con el sistema el resultado fue de 83%, obteniendo así una mejora de 

29% para este indicador. 

 

Para Schnarch Alejandro (2021), la continuidad de muchas empresas recae 

en el desempeño de las fuerzas de ventas, pues es el elemento que 

mantiene en pie un negocio o empresa, por eso se debe dar la importancia 

que se requiere, sea en cualquier tipo de venta muchas veces lo que decide 

la compra no es solo el producto, publicidad u otras ofertas, sino la persona 

que lo ofrece en base a su atención y servicio cubriendo las expectativas del 

cliente (p. 6). 
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El indicador de Umbral de la Rentabilidad para el control de la fuerza de 

ventas tuvo resultados favorables, optimizó de 26.45% a 20.80%, teniendo 

una diferencia de mejora de 5.65&. De igual manera Challco Kadir en su tesis 

con título implementación de un sistema de información financiero para la 

toma de decisiones en la empresa Netbankdes S.A.C, Lima 2021, donde los 

resultados que obtuvieron fueron para su pre-test en el umbral de la 

rentabilidad de 6.5%, en el post-test ya con el sistema el resultado fue de 

5.1%, obteniendo así una mejora de 1.4% para este indicador. 

 

Para Reveles Ricardo (2019), tener una contabilidad correcta de costos trae 

consigo la reducción de los gastos, así como costos de producción, 

distribución y administración. La mayoría de las empresas buscan una buena 

determinación de sus costos, debido a que se está volviendo constante de 

las empresas en actividad competitiva, con la finalidad de bajar sus costos 

con eficiencia en el trabajo; los costos controlados generan mejores opciones 

para decidir y así aprovechar mejor sus bienes y recursos (p. 12). 
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VI. CONCLUSIONES 

 

Con la adaptación del sistema web para el control de la fuerza de ventas en 

la empresa H&L Bussines se concluye que mejoró en un 19.6 % la eficacia 

en un periodo de 20 días, ya que sin el sistema obtuvo un resultado de 

69.65% en el pre-test, con el sistema en marcha ya implementado se obtuvo 

como resultado 89.25%, resultando así una mejora de 19.6% y se confirma 

la hipótesis la implementación de un sistema web mejora la eficacia en el 

control de la fuerza de ventas en la empresa H&L Bussines en el distrito de 

Ate-2022. 

Con la adaptación de un sistema web para el control de la fuerza de ventas 

en la empresa H&L Bussines se concluye que optimizó en un 5.65 % el 

umbral de la rentabilidad en un periodo de 20 días, ya que sin el sistema 

obtuvo un resultado de 26.45% en el pre-test, con el sistema en marcha ya 

implementado se obtuvo como resultado 20.80%, resultando así una mejora 

de 5.65% y se confirma la hipótesis la implementación de un sistema web 

optimiza el umbral de la rentabilidad en el control de la fuerza de ventas en 

la empresa H&L Bussines en el distrito de Ate-2022. 

Confirmando con la adaptación del sistema web se obtuvieron buenos 

resultados en los análisis estadísticos del post-test con los indicadores 

eficacia y umbral de la rentabilidad, necesarios para tener un control 

adecuado entonces, se concluye que el sistema web mejora el control de la 

fuerza de ventas en la empresa Lubricantes H&L. 
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VII. RECOMENDACIONES 

 

Ante la creciente innovación tecnológica que surge no solo en el Perú y a 

nivel global, las organizaciones se acoplan a actualizadas estrategias 

tecnológicas, por la competencia y por los clientes, es por eso que se 

recomienda que las micro y pequeñas empresas adapten sus procesos 

internos, a herramientas tecnológicas para así tener un mejor panorama de 

sus ganancias, sus gastos, sus objetivos y sobretodo un mejor control de los 

mismos, el cual brinda la facilidad de poder decidir ante una mejora o 

proyectos que tiene la empresa. 

 

Toda empresa lo que busca es obtener más ganancias gastando poco, por 

eso primero se recomienda alinear bien sus fuerzas de ventas, no solo con 

los vendedores, sino con las áreas que interactúan ante el proceso de la 

venta, tener una interacción adecuada será beneficioso para todos, por eso 

hay que capacitar en las empresas que lo primordial es tener una buen 

equipo de fuerza de ventas. 

 

Además, se recomienda tener claro que es necesario un sistema de control 

tanto para la fuerza de ventas y costos que tiene la empresa, en el proceso 

de venta, muy necesario hoy en día ante la alta competitividad que tienen las 

empresas por lograr sus objetivos. 
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ANEXOS 

DESARROLLO DE LA METODOLOGÍA 

 

FASE I: PLANIFICACIÓN 

 Conformación de Roles 

Roles Actores 

Cliente Lubricantes H&L 

Programador Calisto Domínguez Junior Miguel 

Téster Luis Castro Navarro 

Guía Rodríguez Baca, Lisset Sulay 

 Conformación de roles 
 

 Conformación de Responsabilidades 

Roles Responsabilidades 

Cliente Valida Historias del usuario. 

Utilizará el sistema desarrollado. 

Genera conformidad del sistema o lo 

desaprueba. 

Programador Evalúa el tiempo de cada historia. 

Desarrolla los módulos y el sistema. 

Téster Propone ajustes al sistema en el 

transcurso del desarrollo. 

Diseñador Desarrollo de la estructura y 

requerimientos del sistema. 

Guía Genera propuesta y soluciones 

durante el desarrollo de la Tesis. 

 Conformación de responsabilidades 
 

 Historias de Usuario 

N° Historia de Usuario 

1 Ingreso al sistema 

2 Generar usuarios de empleados 

3 Registrar Proveedores 

4 Registrar productos 
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5 Registrar clientes 

6 Registrar ventas 

7 Generar reportes 

8 Mostrar Promociones 

 Historias de Usuario 

 

 

Historia de usuario 

Numero: 1 Usuario: Empleado 

Nombre de Historia: Ingreso al Sistema 

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo 

Iteración: 1 

Responsable: Calisto Domínguez Junior Miguel 

Descripción: Como el usuario quiero visualizar la primera pantalla con 

un login para el acceso al sistema, mediante usuario y contraseña. 

Observación: Cada usuario tendrá acceso permitidos en base el cargo 

que tiene en la empresa. 

 Ingreso al sistema 
 

Historia de usuario 

Numero: 2 Usuario: Empleado 

Nombre de Historia: Generar usuarios de empleados 

Prioridad: Media Riesgo: Bajo 

Iteración: 1 

Responsable: Calisto Domínguez Junior Miguel 

Descripción: Como el usuario quiero habilitar accesos de ingreso para 

los que usaran el sistema con ciertas prioridades. 

Observación: Los accesos estarán relacionados con las ventas que se 

registraran en el sistema. 

 Generar usuarios de empleados 
 

Historia de usuario 

Numero: 3 Usuario: Empleado 

Nombre de Historia: Registrar Proveedores 
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Prioridad: Baja Riesgo: Bajo 

Iteración: 2 

Responsable: Calisto Domínguez Junior Miguel 

Descripción: Como el usuario quiero tener registrado a los proveedores 

que tienen relación directa, para tener acuerdos y convenios. 

Observación: El registro lo realiza el usuario con alto cargo para esa 

función. 

 Registrar Proveedores 
 

Historia de usuario 

Numero: 4 Usuario: Empleado 

Nombre de Historia: Registrar productos 

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo 

Iteración: 2 

Responsable: Calisto Domínguez Junior Miguel 

Descripción: Como el usuario quiero registrar los productos para saber 

los costos y precios de venta. 

Observación: El registro lo realiza el usuario con alto cargo para esa 

función. 

 Registrar productos 
 

Historia de usuario 

Numero: 5 Usuario: Empleado 

Nombre de Historia: Registrar clientes 

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo 

Iteración: 3 

Responsable: Calisto Domínguez Junior Miguel 

Descripción: Como el usuario quiero registrar clientes para realizar las 

ventas. 

Observación: El registro lo realiza el usuario con acceso al sistema. 

 Registrar clientes 
 

Historia de usuario 

Numero: 6 Usuario: Empleado 

Nombre de Historia: Registrar ventas 
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Prioridad: Alta Riesgo: Bajo 

Iteración: 3 

Responsable: Calisto Domínguez Junior Miguel 

Descripción: Como el usuario quiero registrar las ventas para poder 

modificarlos, anularlos, usar su información. 

Observación: Cada usuario tendrá acceso permitidos en base el cargo 

que tiene en la empresa. 

 Registrar ventas 
 

Historia de usuario 

Numero: 7 Usuario: Empleado 

Nombre de Historia: Generar reportes 

Prioridad: Media Riesgo: Medio 

Iteración: 4 

Responsable: Calisto Domínguez Junior Miguel 

Descripción: El usuario podrá generar reportes de sus ventas diarias. 

Observación: Cada usuario tendrá acceso permitidos en base el cargo 

que tiene en la empresa. 

 Generar reportes 
 

Historia de usuario 

Numero: 8 Usuario: Empleado 

Nombre de Historia: Mostrar Promociones 

Prioridad: Baja Riesgo: Bajo 

Iteración: 4 

Responsable: Calisto Domínguez Junior Miguel 

Descripción: Como el usuario quiero mostrar las promociones para los 

clientes. 

Observación: Cada usuario tendrá acceso permitidos en base el cargo 

que tiene en la empresa. 

 Mostrar Promociones 
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 Planificación de los lanzamientos 

Se identifica las historias de usuario y se define los baremos para cada 

historia. 

 

 

Prioridad Descripción 

Baja Un servicio se ve afectado pero no impide su uso. 

Media 
Un servicio se ve afectado impidiendo su uso pero no 

afectando a actividades críticas de negocio. 

Alta 

Un servicio se ve afectado de manera severa 

impidiendo su uso y afectando a actividades críticas 

de negocio. 

 Baremo Prioridad 

 

Riesgo Descripción 

Bajo 
Fallo de baja ocurrencia, casi imposible, que no ha 

pasado. 

Medio 
Fallo o suceso que no ocurre a menudo, en algunas 

ocasiones. 

Alto 
Fallo o Suceso repetitivo, de ocurrencia más de una 

vez al año o varias veces. 

 Baremo Riesgo 

 

Esfuerzo Descripción 

1 Se realiza dentro de un rango de 1 a 3 días. 

2 Se realiza dentro de un rango de 1 a 6 días. 

3 Se realiza dentro de un rango de 1 a 10 días. 

4 Se realiza dentro de un rango de 1 a 20 días. 

 Baremo Esfuerzo 
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La prioridad (baja, media o alta según la importancia), riesgo (bajo, medio o 

alto, es la probabilidad de fallo en cada historia de usuario), esfuerzo (se 

califica 1,2 o 3 acorde el tiempo y trabajo para el desarrollo de cada historia). 

Historia de Usuario Prioridad Riesgo Esfuerzo Iteración 

Ingreso al sistema Alta Bajo 1 1 

Generar accesos 

usuarios empleados 
Media Bajo 2 1 

Registrar 

Proveedores 
Baja Bajo 2 2 

Registrar productos Alta Bajo 2 2 

Registrar clientes Alta Bajo 3 3 

Registrar ventas Alta Bajo 3 3 

Generar reportes Media Medio 3 4 

Mostrar Promociones Baja Bajo 3 4 

 Baremos con historias 

 

 Velocidad del Proyecto 

Historia de Usuario Tiempo estimado 

Ingreso al sistema 3 días 

Generar accesos usuarios 

empleados 
6 días 

Registrar Proveedores 6 días 

Registrar productos 6 días 

Registrar clientes 6 días 

Registrar ventas 6 días 

Generar reportes 10 días 

Mostrar Promociones 10 días 

 Tiempo cada Historia 
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 Plan de Entregas 

Historia de Usuario Fecha inicio Fecha Final Fecha de Entrega 

Ingreso al sistema 01/04/2022 03/04/2022 04/04/2022 

Generar accesos 

usuarios empleados 

04/04/2022 09/04/2022 10/04/2022 

Registrar 

Proveedores 

10/04/2022 15/04/2022 16/04/2022 

Registrar productos 16/04/2022 21/04/2022 22/04/2022 

Registrar clientes 22/04/2022 01/05/2022 02/05/2022 

Registrar ventas 02/05/2022 11/05/2022 12/05/2022 

Generar reportes 12/05/2022 21/05/2022 22/05/2022 

Mostrar 

Promociones 

22/05/2022 22/05/2022 15/06/2022 

 Plan de entregas 
 

Requerimientos Funcionales 

Se muestra a continuación en la tabla N° xx, en el cual se muestra los 

requerimientos funcionales, debidamente especificados con su número de 

historia, tiempo estimado, tiempo real y prioridad. 

Requerimientos Funcionales Historias 
Tiempo 

Estimado 
Prioridad 

RF1: El sistema debe tener una 
pantalla de inicio de sesión para que 
puedan ingresar el personal de la 
empresa. 

H1 3 Alta 

RF2: El sistema de asignar roles de 
acceso para ingresar al sistema. 

H2 6 Media 

RF3: El sistema debe permitir registrar 
proveedores. 

H3 6 Baja 

RF4: El sistema debe permitir registrar 
productos. 

H4 6 Alta 

RF5: El sistema debe permitir registrar 
clientes. 

H5 6 Alta 

RF6: El sistema debe permitir registrar 
las ventas 

H6 6 Alta 

RF7: El sistema debe permitir generar 
reportes. 

H7 10 Media 

RF8: El sistema debe permitir mostrar 
promociones. 

H8 10 Baja 

 Requerimientos Funcionales 
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Plan de Iteraciones 

N° 

Iteración 

Historia Prioridad Esfuerzo Fecha Inicio Fecha 

Final 

1 H1 Alta 1 09/05/2022 12/05/2022 

1 H2 Media 2 13/05/2022 19/05/2022 

2 H3 Baja 2 20/05/2022 25/05/2022 

2 H4 Alta 2 26/05/2022 31/05/2022 

3 H5 Alta 3 01/06/2022 06/06/2022 

3 H6 Alta 3 07/06/2022 13/06/2022 

4 H7 Media 3 14/06/2022 23/06/2022 

4 H8 Baja 3 24/06/2022 03/07/2022 

 Plan de Iteraciones 

 

FASE II: DISEÑO 

 Tarjetas CRC 

Clase: Ingreso al sistema 

Responsabilidades Colaboración 

Acceder al sistema web 

Visualizar un Login de ingreso 
Empleados 

 Crc ingreso al sistema 
 

Clase: Generar accesos usuarios empleados 

Responsabilidades Colaboración 

Ingresa a roles de usuario 

Asignar roles de ingreso 
Gerente 

 Crc accesos usuarios 
 

Clase: Registrar Proveedores 

Responsabilidades Colaboración 

Ingresa a proveedores 

Ingresa datos de proveedores 
Gerente 

 Crc registrar proveedores 

 

 



 

57 
 

Clase: Registrar productos 

Responsabilidades Colaboración 

Ingresa a productos 

Ingresa datos de productos 
Gerente 

 Crc registrar productos 
 

Clase: Registrar clientes 

Responsabilidades Colaboración 

Ingresa a clientes 

Ingresa datos de clientes 
Empleados 

 Crc registrar clientes 
 

Clase: Registrar ventas 

Responsabilidades Colaboración 

Ingresa a ventas 

Registrar ventas 

Empleados 

Jefe de ventas 

 Crc registrar ventas 
 

Clase: Generar reportes 

Responsabilidades Colaboración 

Ingresa a Reportes 

Genera reportes 

Empleados 

Gerente 

 Crc registrar reportes 
 

Clase: Mostrar promociones 

Responsabilidades Colaboración 

Ingresa a promociones 

Actualiza promociones 
Gerente 

 Crc registrar promociones 
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 Prototipos del Sistema web 

Prototipo Login 

 

Prototipo Menú 
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Prototipo Dashboard 

 

 

 

Prototipo Categoría de Producto 

 

 

 

F
ig

u
ra

N
°2

7
.

p
ro

to
ti

p
o

 

d
a
s
h

b
o

a
rd

 

F
ig

u
ra

N
°2

8
.

p
ro

to
ti

p
o

 

c
a
te

g
o

rí
a
 p

ro
d

u
c
to

 



 

60 
 

Prototipo Productos 

 

 

 

Prototipo Proveedores 
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Prototipo Clientes 

 

 

 

 

Prototipo Ventas 
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Prototipo Usuarios 

 

 

 Diagramas del sistema 

Diagrama de caso de uso general de la empresa con el sistema web 
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 Caso de uso del 

sistema 
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Diagrama de Clases 

Los diagramas de clases, son unos de los tipos de diagramas UML, ya que 

trazan claramente la estructura de un sistema. A continuación el diagrama 

de clases del sistema web.  

 

 

Diagrama de Componentes 

General 

 

 

 Diagrama de Clases 

 Diagrama de 
Componentes general 
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Diagrama de componente Lógica 

 

 

 

 

Diagrama de componente Interfaces 

 

 

 

 

 Diagrama de 

Componentes lógica 

 Diagrama de Componentes 
interfaces 
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Diagrama de componente Datos 

 

 

 

Diagrama de Despliegue 

 

 

 Diagrama de 

Componentes datos 

 Diagrama de Despliegue 
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Base de Datos 

 

 

 

FASE III: CODIFICACIÓN 

 

 Disponibilidad de los Usuarios 

Fecha 21/03/2022 

Hora 3:00 pm a 6:00 pm 

Lugar Entrevista Personal 

Actividades Se realizó la entrevista con el dueño 

de la empresa de H&L Bussines 

Objetivo Presentar la propuesta de solución a 

desarrollar. 

Resultado Aprobación de la propuesta brindado 

Participantes Calisto Domínguez Junior 

 Disponibilidad usuarios 

 

 

 

 

 Base de datos del Sistema 
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 Programación en Parejas 

Se trabaja en equipo para tener mejores resultados, alineando al negocio de la 

empresa. 

 

Cargo Integrante Descripción 

Programador Calisto Domínguez 

Junior Miguel 

Encargado de desarrollar el sistema 

web, generando los nódulos que 

requiere la empresa 

Téster Castro Luis 

Navarro 

Encargado de alinear y verificar el 

desarrollo de los módulos del 

sistema en base a los 

requerimientos de la empresa. 

 Programación en parejas 

 

 

 

 

 

 

 Programación en parejas 
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Login 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Código Login 

 Interfaz Login 
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Menú 

 

 

 

 

 Código Sidebar Menú 

 Código Menú 
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Dashboard 

 

 

 

 Interfaz Menú 

 Código Dashboard 
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Producto 

 

 

 

 Interfaz Dasboard 

 Código Producto 
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Proveedores 

 

 

 Código Producto 

 Código Proveedores 
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Clientes 

 

 

 

 Código Proveedores 

 Código Clientes 
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Ventas 

 

 

 

 Interfaz Clientes 

 Código Ventas 
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Usuarios 

 

 

 Interfaz Ventas 

 Código Usuarios 
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FASE IV: PRUEBAS 

Historias de Usuario 

N° Historia de Usuario 

1 Ingreso al sistema 

2 Generar usuarios de empleados 

3 Registrar Proveedores 

4 Registrar productos 

5 Registrar clientes 

6 Registrar ventas 

7 Generar reportes 

8 Mostrar Promociones 

 Historias de usuario 

 

 

 

 

 Código Ventas 
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ITERACIÓN 1 

El equipo realizó una presentación de la iteración el lunes 19 de Mayo a las 10:00 

a.m., la cual se realizó con el fin de determinar si se había cumplido con todo lo 

planificado y si lo desarrollado contaba con la aprobación del Product Owner. 

N° Requerimiento Estado 

1 
RF1: El sistema debe tener una pantalla de 
inicio de sesión para que puedan ingresar el 
personal de la empresa. 

Cumplido 

2 
RF2: El sistema debe asignar roles de 
acceso para ingresar al sistema. 

Cumplido 

 Requerimiento Iteración 1 

 

Matriz Casos de Pruebas Iteración 1 

N° 
N° de Historia 

de usuario 
relacionada 

Nombre del 
caso de 
Prueba 

Pre-
Condición 

Pasos de 
Ejecución 

Resultados 
Esperados 

Estado 
(Pasó/Falló) 

1 H1 
Ingresar al 

sistema 

El trabajador 
tiene un 
usuario y 

contraseña. 

1. Ir a Login. 

2.Ingresar 
usuario valido. 

3.Ingresar 
contraseña 
válida. 

4.Realizar 
click en 
Ingresar 

El usuario inicia 
sesión 

Pasó 

2 H1 
Ingresar al 

sistema 

El trabajador 
tiene un 
usuario y 

contraseña. 

1. Ir a Login. 

2. Ingresar 
usuario no 
valido. 

3. Ingresar 
contraseña no 
válida. 

4.Realizar 
click en 
Ingresar 

El sistema arroja 
un mensaje de 

usuario o 
contraseña 
incorrecta. 

Pasó 

3 H2 
Registrar Rol 

de usuario 

El 
Administrador 
del Sistema 
debe estar 

logueado en 
el Sistema. El 
administrador 
debe registrar 
usuarios para 

los 
empleados 

de la 
empresa. 

1. Ir a Acceso. 

2.Realizar 
click en nuevo 

3. Registrar 
nuevo 
usuario. 

4. Ingresar 
datos válidos. 

5.Registrar 
clave 

El usuario debe 
ser registrado 

satisfactoriamente 
Pasó 
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6. Seleccionar 
un rol. 

7. Hacer click 
en guardar. 

4 H2 
Actualizar Rol 

de usuario 

El 
Administrador 
del Sistema 
debe estar 

logueado en 
el Sistema. 

1. Ir a Acceso. 

2.Click en 
nuevo 

3. Registrar 
nuevo 
usuario. 

4. Ingresar 
datos válidos. 

5.Registrar 
clave 

6. Seleccionar 
un rol. 

7. Hacer click 
en guardar. 

El usuario debe 
ser mostrado con 

datos 
actualizados 

Pasó 

4 H2 
Desactivar 

usuario 

El 
Administrador 
del Sistema 
debe estar 

logueado en 
el Sistema 

1. Ir a Acceso. 

2. Click en 
ícono 
deshabilitar. 

3. Hacer click 
en aceptar. 

El usuario debe 
ser mostrado con 

datos 
actualizados 

Pasó 

 Casos de prueba Iteración 1 

 

En la tabla N°41 se evidencia la matriz casos de prueba iteración 1, en el cual se 

verificó y validó los tipos de ingresos que se puede presentar, mediante el login y 

los roles de usuario del sistema, respondiendo a los requerimiento con alta 

prioridad. 

ITERACIÓN 2 

El equipo realizó una presentación de la iteración el lunes 31 de Mayo a las 10:00 

a.m., la cual se realizó con el fin de determinar si se había cumplido con todo lo 

planificado y si lo desarrollado contaba con la aprobación del Product Owner. 

N° Requerimiento Estado 

1 
RF2: El sistema debe permitir registrar 
proveedores. 

Cumplido 

2 
RF3: El sistema debe permitir registrar 
productos. 

Cumplido 

 Requerimiento Iteración 2 
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Matriz Casos de Pruebas Iteración 2 

N° 
N° de Historia 

de usuario 
relacionada 

Nombre del 
caso de 
Prueba 

Pre-Condición Pasos de Ejecución 
Resultados 
Esperados 

Estado 
(Pasó/Falló) 

1 H3 
Registrar 

proveedores 

El 
Administrador 
del Sistema 
debe estar 

logueado en el 
Sistema. El 

administrador 
debe registrar 
usuarios para 
los empleados 
de la empresa. 

1. Ir a Acceso. 

2.Realizar click en 
nuevo 

3. Registrar nuevo 
proveedor. 

4. Ingresar datos 
válidos. 

5.Ingresar teléfono 

6.Ingresar correo 
electrónico 

7. Hacer click en 
guardar. 

El proveedor 
debe ser 

registrado 
satisfactoria

mente 

Pasó 

2 H3 
Actualizar 
proveedor 

El 
Administrador 
del Sistema 
debe estar 

logueado en el 
Sistema. 

1. Ir a Proveedores. 

2.Click en actualizar 

3. Actualizar datos 
válidos. 

4.Ingresar teléfono 

5.Ingresar correo 
electrónico 

6. Hacer click en 
guardar. 

El usuario 
debe ser 
mostrado 
con datos 

actualizados 

Pasó 

3 H3 
Desactivar 
proveedor 

El 
Administrador 
del Sistema 
debe estar 

logueado en el 
Sistema 

1. Ir a proveedor. 

2. Click en ícono 
deshabilitar. 

3. Hacer click en 
aceptar. 

El usuario 
debe ser 
mostrado 

desactivado 

Pasó 

4 H4 
Registrar 
Producto 

El empleado 
del Sistema 
debe estar 

logueado en el 
Sistema 

1. Ir a Productos. 

2.Click en nuevo 

3. Registrar nombre.. 

4. Ingresar datos 
válidos. 

5. Ingresar precio. 

6. Ingresar costo. 

7. Hacer click en 
guardar. 

El producto 
debe ser 

registrado 
satisfactoria

mente 

Pasó 

5 H4 
Actualizar 
producto 

El empleado 
del Sistema 
debe estar 

logueado en el 
Sistema 

1. Ir a Productos. 

2.Click en nuevo 

3. Registrar nombre. 

4. Ingresar datos 
válidos. 

5. Ingresar precio. 

6. Ingresar costo. 

7. Hacer click en 
guardar. 

El cliente 
debe ser 
mostrado 
con datos 

actualizados 

Pasó 

 Casos de prueba Iteración 2 
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En la tabla N°43 se evidencia la matriz casos de prueba iteración 2, en el cual se 

verificó y validó los registros de proveedores y de los productos, así como actualizar 

y deshabilitar, respondiendo al requerimiento con alta prioridad. 

ITERACIÓN 3 

El equipo realizó una presentación de la iteración el lunes 13 de junio a las 10:00 

a.m., la cual se realizó con el fin de determinar si se había cumplido con todo lo 

planificado y si lo desarrollado contaba con la aprobación del Product Owner.  

N° Requerimiento Estado 

1 
RF5: El sistema debe permitir registrar 
clientes. 

Cumplido 

2 
RF6: El sistema debe permitir registrar las 
ventas 

Cumplido 

 Requerimiento Iteración 3 

 

Matriz Casos de Pruebas Iteración 3 

N° 
N° de Historia 

de usuario 
relacionada 

Nombre del 
caso de 
Prueba 

Pre-Condición Pasos de Ejecución 
Resultados 
Esperados 

Estado 
(Pasó/Falló) 

1 H5 
Registrar 
clientes 

El empleado 
del Sistema 
debe estar 

logueado en el 
Sistema 

1. Ir a Clientes. 

2.Click en nuevo 

3. Registrar nuevo 
cliente. 

4. Ingresar datos 
válidos. 

5.Ingresar teléfono 

6.Ingresar correo 
electrónico 

7. Hacer click en 
guardar. 

El cliente 
debe ser 

registrado 
satisfactori

amente. 

Pasó 

2 H5 
Actualizar 

Cliente 

El empleado 
del Sistema 
debe estar 

logueado en el 
Sistema 

1. Ir a Clientes. 

2.Click en actualizar 

3. Actualizar datos 
válidos. 

4.Ingresar teléfono 

5.Ingresar correo 
electrónico 

6. Hacer click en 
guardar. 

El cliente 
debe ser 
mostrado 
con datos 
actualizad

os 

Pasó 

3 H6 
Registrar 

ventas 

El empleado 
del Sistema 
debe estar 

1. Ir a ventas. 

2. Realizar click en 
nuevo. 

Se genera 
el registro 

Pasó 
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logueado en el 
Sistema 

3.Buscar cliente 

4.Ingresar Fecha 

5. Seleccionar 
productos. 

6.Ingresar cantidad 
de productos 

7. Hacer click en 
guardar. 

de la venta 
del cliente 

4 H6 
Actualizar 

ventas 

El empleado 
del Sistema 
debe estar 

logueado en el 
Sistema 

1. Ir a ventas. 

2. Realizar click en 
actualizar. 

3.Buscar cliente 

4.Ingresar Fecha 

5. Seleccionar 
productos. 

6.Ingresar cantidad 
de productos 

7. Hacer click en 
guardar. 

La venta 
debe ser 
mostrado 
con datos 
actualizad

os 

Pasó 

4 H6 Anular ventas 

El empleado 
del Sistema 
debe estar 

logueado en el 
Sistema 

1. Ir a ventas. 

2. Realizar click en 
anular. 

3. Confirmar. 

  

 Casos de prueba Iteración 3 

 

En la tabla N°45 se evidencia la matriz casos de prueba iteración 3, en el cual se 

verificó y validó los registros de los clientes y de las ventas, así como actualizar y 

deshabilitar, respondiendo al requerimiento con alta prioridad. 

ITERACIÓN 4 

El equipo realizó una presentación de la iteración el lunes 21 de Junio a las 10:00 

a.m., la cual se realizó con el fin de determinar si se había cumplido con todo lo 

planificado y si lo desarrollado contaba con la aprobación del Product Owner 

N° Requerimiento Estado 

1 
RF7: El sistema debe permitir generar 
reportes. 

Cumplido 

2 
RF8: El sistema debe permitir mostrar 
promociones. 

Cumplido 

 Requerimiento Iteración 4 
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Matriz Casos de Pruebas Iteración 4 

N° 
N° de Historia 

de usuario 
relacionada 

Nombre del 
caso de 
Prueba 

Pre-Condición 
Pasos de 
Ejecución 

Resultado
s 

Esperados 

Estado 
(Pasó/Falló) 

1 H7 
Generar 
reportes 

El empleado 
del Sistema 
debe estar 

logueado en el 
Sistema 

1. Ir a ventas. 

2. Buscar venta. 

3. ver listado de 
ventas. 

Se 
muestra 
en pdf lo 
requerido 

Pasó 

2 H8 
Mostrar 

Promociones 

El empleado 
del Sistema 
debe estar 

logueado en el 
Sistema 

1. Ir a ventas. 

2. Buscar 
clientes. 

3. hacer click en 
promociones. 

4. Enviar oferta.. 

Le llega al 
correo 

electrónico 
promoción 

en base 
monto de 
compra 

Pasó 

 Casos de prueba Iteración 4 

 

En la tabla N°47 se evidencia la matriz casos de prueba iteración 4, en el cual se 

verificó y valido los reportes de las ventas, así como las consultas de las ventas 

clientes, también las promociones para los clientes más habituales. 
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Anexo 2 
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Anexo 3 

 

Matriz de Operacionalización 

 
Variable 
Dependiente 

 
Definición Conceptual 

 
Definición Operacional 

 
Indicadores 

 
Preguntas/formulas 

 
Instrumento 

 

 

 

 

Control de la 

Fuerza de Ventas 

(Artal, 2017). 

 
 
 

No solo es un sistema enfocado 

a los objetivos mediante un 

instrumento innovador, sino 

también por una labor directiva, 

donde compara, aprueba o 

corrige los objetivos, mediante 

el control se produce la 

retroacción que corrige el rumbo 

de las ventas y 

vendedores.(Artal, 2017). 

 
 
 

La variable control de la 

fuerza de ventas será 

medida a través de una 

ficha de registro y 2 

formulas, una para la 

Eficacia y la otra para el 

Umbral de Rentabilidad 

 
 
 
Eficacia De Venta 

(Artal, 2017). 

 

𝐸𝐹𝐼𝐶𝐴𝐶𝐼𝐴 =
𝑉𝐸𝑁𝑇𝐴

𝑃𝐴𝑅
 

 
VENTA: Venta 
PAR: Cuota de venta 
(Artal, 2017). 

 

 

 

 

Ficha de Registro 

 
 
Umbral de 

Rentabilidad (Artal, 

2017). 

 

𝑁𝑢 =
𝐺𝐹

𝑃𝑢 − 𝐺𝑉𝑢
 

 
Nu: Cantidad de unidades a considerar 
para beneficio 0 (Umbral de rentabilidad) 
GF: Gastos fijos 
Pu: Precio unitario 
GVu: Gasto variable unitario 
(Artal, 2017). 

 

 

 

 



 

87 
 

Anexo 4 

 

Matriz de Consistencia 

Problema Objetivo Hipótesis 
Operacionalización de Variable 

Metodología Variable 
Definición 

Conceptual 
Definición 

Operacional 
Indicadores 

Escala de 
Medición General General General Independiente 

Pa: ¿Cómo influye 
el sistema web en 
el control de la 
fuerza de ventas 
de la empresa 
Lubricantes H&L? 

Oa: Determinar el 
grado de influencia 
del sistema web en 
el control de la 
fuerza de ventas en 
la empresa 
Lubricantes H&L. 

Ha: El sistema 
web mejora el 
control de la 
fuerza de 
ventas en la 
empresa 
Lubricantes 
H&L. 

Sistema web 

Es toda aplicación 
generada mediante 

un lenguaje de 
programación 

sincronizado con los 
navegadores web 

en el cual se 
ejecutan desde allí, 

teniendo una 
arquitectura de 
cliente-servidor. 

- - - 

 

 

Tipo De 

investigación: 

Aplicada 

Diseño de 

Investigación:  

Experimental, pre-

experimental 

 

 

Población: 

20 registros de 

ventas 

 

 

Secundarios Específicos Específicos Dependiente 

P1: ¿Cómo influye 
el sistema web en 

la Eficacia de 
Venta de la 

empresa 
Lubricantes H&L? 

O1: Determinar el 
grado de influencia 
del sistema web en 

el margen de 
contribución total en 

el control de la 
eficacia de venta en 

la empresa 
Lubricantes H&L. 

H1: El sistema 
web mejora la 

eficacia en 
ventas en la 

empresa 
Lubricantes 

H&L. 
Control de la 

Fuerza de 
Ventas 

no solo es un 
sistema enfocado a 

los objetivos 
mediante un 
instrumento 

innovador, sino 
también por una 
labor directiva, 

donde compara, 
aprueba o corrige 

los objetivos, 
mediante el control 
se genera la acción 
que corrige el rumbo 

de las ventas y 
vendedores 

La variable control 
de la fuerza de 

ventas será 
medida a través 
de una ficha de 

registro y 2 
formulas, una para 
la Eficacia y la otra 
para el Umbral de 

Rentabilidad 

Eficacia razón 

P2: ¿Cómo influye 
el sistema web en 

el Umbral de 
Rentabilidad de la 

empresa 
Lubricantes H&L? 

O2: Determinar el 
grado de influencia 
del sistema web en 

el margen de 
contribución total en 
el control del umbral 
de rentabilidad en la 

empresa 
Lubricantes H&L. 

H2: El sistema 
web optimiza 
el umbral de 

rentabilidad en 
la empresa 

H&L. 

Umbral de 
Rentabilidad 

razón 
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Anexo 5 
 
VALIDACIÓN DE EXPERTOS 
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VALIDACION 1 
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VALIDACIÓN 2 
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VALIDACIÓN 3 
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Anexo 6 
 
 

VALIDACIÓN DE EXPERTOS METODOLOGÍA, LENGUAJE DE 
PROGRAMACIÓN Y BASE DE DATOS. 
 
 
Validación 1: MG ROSA MENÉNDEZ MUERAS 
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Validación 2: MG DANIEL ÁNGELES PINILLOS 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

101 
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Validación 3: MG ESTHER TARMEÑO 
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Anexo 7 
 
PRE – TEST 

 
Indicador: Eficacia 

 

Nro. DE FICHA DE REGISTRO: 1 

INVESTIGADOR: CALISTO DOMINGUEZ JUNIOR 

EMPRESA DE ESTUDIO: LUBRICANTES H&L 

UBICACIÓN DE INSTITUCION: Cal.1 Nro. 23-1 A.H. Huaycán Zona A 

VARIABLE DE ESTUDIO: CONTROL DE FUERZA DE VENTAS 

TIPO DE PRUEBA: PRE - TEST 

 

DIA FECHA VENTA PAR EFICACIA 
1 1/04/2022 690 1000 0.69 

2 2/04/2022 733 1000 0.73 

3 3/04/2022 687 1000 0.69 

4 4/04/2022 900 1000 0.90 

5 5/04/2022 729 1000 0.73 

6 6/04/2022 545 1000 0.55 

7 7/04/2022 546 1000 0.55 

8 8/04/2022 715 1000 0.72 

9 9/04/2022 791 1000 0.79 

10 10/04/2022 726 1000 0.73 

11 11/04/2022 640 1000 0.64 

12 12/04/2022 676 1000 0.68 

13 13/04/2022 531 1000 0.53 

14 14/04/2022 652 1000 0.65 

15 15/04/2022 788 1000 0.79 

16 16/04/2022 748 1000 0.75 

17 17/04/2022 693 1000 0.69 

18 18/04/2022 608 1000 0.61 

19 19/04/2022 692 1000 0.69 

20 20/04/2022 818 1000 0.82 

𝐸𝐹𝐼𝐶𝐴𝐶𝐼𝐴 =
𝑉𝐸𝑁𝑇𝐴

𝑃𝐴𝑅
 



 

105 
 

 
 
 

Indicador: Umbral De Rentabilidad 
 

Nro. DE FICHA DE REGISTRO: 1 

INVESTIGADOR: CALISTO DOMINGUEZ JUNIOR 

EMPRESA DE ESTUDIO: LUBRICANTES H&L 

UBICACIÓN DE INSTITUCION: Cal.1 Nro. 23-1 A.H. Huaycán Zona A 

VARIABLE DE ESTUDIO: CONTROL DE FUERZA DE VENTAS 

TIPO DE PRUEBA: PRE - TEST 

 

ITEM FECHA GF Pu GVu Nu 

1 
1/04/2022 515 690 483 2.49 

2 
2/04/2022 515 733 513.1 2.34 

3 
3/04/2022 515 687 480.9 2.50 

4 
4/04/2022 515 900 640.8 1.99 

5 
5/04/2022 515 727 508.9 2.36 

6 
6/04/2022 515 545 381.5 3.15 

7 
7/04/2022 515 546 382.2 3.14 

8 
8/04/2022 515 715 500.5 2.40 

9 
9/04/2022 515 791 553.7 2.17 

10 
10/04/2022 515 726 497 2.25 

11 
11/04/2022 515 640 448 2.68 

12 
12/04/2022 515 676 473.2 2.54 

13 
13/04/2022 515 531 371.7 3.23 

14 
14/04/2022 515 652 456.4 2.63 

15 
15/04/2022 515 788 551.6 2.18 

16 
16/04/2022 515 748 523.6 2.30 

17 
17/04/2022 515 693 485.1 2.48 

18 
18/04/2022 515 608 425.6 2.82 

19 
19/04/2022 515 692 484.4 2.48 

20 
20/04/2022 515 818 572.6 2.10 

 

𝑁𝑢 =
𝐺𝐹

𝑃𝑢 − 𝐺𝑉𝑢
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POST-TEST 

Indicador: Eficacia 
 

Nro. DE FICHA DE REGISTRO: 1 

INVESTIGADOR: CALISTO DOMINGUEZ JUNIOR 

EMPRESA DE ESTUDIO: LUBRICANTES H&L 

UBICACIÓN DE INSTITUCION: Cal.1 Nro. 23-1 A.H. Huaycán Zona A 

VARIABLE DE ESTUDIO: CONTROL DE FUERZA DE VENTAS 

TIPO DE PRUEBA: POST - TEST 

 
DIA FECHA VENTA PAR EFICACIA VENTA 

1 1/06/2022 891 1000 0.89 

2 2/06/2022 935 1000 0.94 

3 3/06/2022 1065 1000 1.07 

4 4/06/2022 742 1000 0.74 

5 5/06/2022 755 1000 0.76 

6 6/06/2022 610 1000 0.61 

7 7/06/2022 799 1000 0.80 

8 8/06/2022 1061 1000 1.06 

9 9/06/2022 924 1000 0.92 

10 10/06/2022 1000 1000 1.00 

11 11/06/2022 810 1000 0.81 

12 12/06/2022 1005 1000 1.01 

13 13/06/2022 1252 1000 1.25 

14 14/06/2022 597 1000 0.60 

15 15/06/2022 688 1000 0.69 

16 16/06/2022 921 1000 0.92 

17 17/06/2022 886 1000 0.89 

18 18/06/2022 850 1000 0.85 

19 19/06/2022 1099 1000 1.10 

20 20/06/2022 938 1000 0.94 

 

𝐸𝐹𝐼𝐶𝐴𝐶𝐼𝐴 =
𝑉𝐸𝑁𝑇𝐴

𝑃𝐴𝑅
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Indicador: Umbral de la Rentabilidad 
 

Nro. DE FICHA DE REGISTRO: 1 

INVESTIGADOR: CALISTO DOMINGUEZ JUNIOR 

EMPRESA DE ESTUDIO: LUBRICANTES H&L 

UBICACIÓN DE INSTITUCION: Cal.1 Nro. 23-1 A.H. Huaycán Zona A 

VARIABLE DE ESTUDIO: CONTROL DE FUERZA DE VENTAS 

TIPO DE PRUEBA: POST - TEST 

 
ITEM FECHA GF Pu Gvu Nu 

1 1/06/2022 546 891 623.7 2.0 

2 2/06/2022 546 935 654.5 1.9 

3 3/06/2022 546 1065 735 1.7 

4 4/06/2022 546 742 519.4 2.5 

5 5/06/2022 546 755 528.5 2.4 

6 6/06/2022 546 610 427 3.0 

7 7/06/2022 546 799 479.3 1.7 

8 8/06/2022 546 1061 742.7 1.7 

9 9/06/2022 546 924 646.8 2.0 

10 10/06/2022 546 1000 700 1.8 

11 11/06/2022 546 810 567 2.2 

12 12/06/2022 546 1005 703.5 1.8 

13 13/06/2022 546 1252 876.4 1.5 

14 14/06/2022 546 597 417.9 3.0 

15 15/06/2022 546 688 481.6 2.6 

16 16/06/2022 546 921 644.7 2.0 

17 17/06/2022 546 886 620.2 2.1 

18 18/06/2022 546 850 595 2.1 

19 19/06/2022 546 1099 769.3 1.7 

20 20/06/2022 546 938 656.6 1.9 

 

𝑁𝑢 =
𝐺𝐹

𝑃𝑢 − 𝐺𝑉𝑢
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