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RESUMEN

En la presente tesis se tiene como objetivo general Mejorar la gestion de ventas en la
Libreria Art Book a través de un sistema comercial via web utilizando facturacion
electronica, en cuanto al disefio de investigacion sera experimental de tipo pre
experimental usando el pre y post test, en donde se considerd una poblacion de 80 ventas
diarias en donde se contabiliza a la semana serian 480 ventas, para el desarrollo del
sistema se utilizo el lenguaje de programacion PHP, gestor de base de datos MySQL vy
para la documentacién se utilizé la metodologia de desarrollo ICONIX, referente al
primer indicador el tiempo promedio en la busqueda de los productos que se encuentran
en el almacén con el sistema actual es 297.85 segundos y con el sistema propuesto 45.69
obteniendo un decremento del 84.66%, referente al segundo indicador el tiempo
promedio en el registro de los productos adquiridos con el sistema actual es 228.53
segundos y con el sistema propuesto 39.43 obteniendo un decremento del 82.75%,
referente al tercer indicador el tiempo el tiempo promedio en el registro de las ventas con
el sistema actual es 359.40 segundos y con el sistema propuesto es 75.43 obteniendo un
decremento del 79.01% y referente al cuarto indicador el tiempo promedio en los reportes
de las ventas realizadas en la empresa con el sistema actual es 408.43 segundos y con el

sistema propuesto es 45.25 obteniendo un decremento del 88.92%.

Palabras claves: Comercial, facturacion electronica, gestion, ventas.



ABSTRACT

The general objective of this thesis is to improve sales management in the Art Book
Bookstore through a web-based commercial system using electronic invoicing. In terms
of research design, it will be experimental, using the pre-test and post-test, where a
population of 80 daily sales was considered, where 480 sales were counted per week, for
the development of the system the PHP programming language, MySQL database
manager was used and for the documentation the development methodology was used
ICONIX, referring to the first indicator, the average time in the search of the products
that are in the warehouse with the current system is 297.85 seconds and with the proposed
system 45.69 obtaining a decrease of 84.66%, referring to the second indicator the
average time in the registration of the products acquired with the current system is 228.53
seconds and with the proposed system 39.43 obtaining a n decrease of 82.75%, referring
to the third indicator, the average time in the sales record with the current system is 359.40
seconds and with the proposed system is 75.43, obtaining a decrease of 79.01% and
referring to the fourth indicator the average time in the reports of the sales made in the
company with the current system is 408.43 seconds and with the proposed system is 45.25
obtaining a decrease of 88.92%.

Keywords: Commercial, electronic invoicing, management, sales.
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INTRODUCCION

1.1.

Realidad problemética

Cuando se toca el tema del comercio nos fijamos en la época antigua en
donde la forma de comercio era el sistema de trueque que consistia en
cambiar distintos productos como por ejemplo 1 kilo de arroz por 1 kilo de
papa, es asi que el sistema del trueque vendria a ser el sistema mas antiguo
de comercio que existe. Segun (Humphrey, y otros, 2012): “El trueque
deberia ser visto como un modo de intercambio entre otros”. Entonces por
ese tiempo se veia al trueque como el impulsador de la econdémica, como el

unico sistema de comercio que existia.

Pero con la aparicién de la tecnologia, hoy en dia la tecnologia estéa presente
en todos los procesos que existen y no puede ser ajena al comercio. Segun
(Seoane Balado, 2015): “La historia del comercio se ve ligada a la propia
historia de la web”. Entonces el avance de la tecnologia va de la mano con
el comercio en este caso se podria decir el comercio electrénico que ya esta

presente en la mayoria de empresas del pais.

Es asi que el comercio electronico nace a raiz de que las empresas se ven en
la necesidad de intercambio de datos entre ellas. Segun (de Vicufia Ancin,
2012): “El comercio electronico ha evolucionado de ser un simple catalogo
de productos o servicios a un medio de primer orden en ventas de producto

y servicios”.

Entonces que es un sistema comercial, viene a ser el apoyo que tiene la
empresa para hacer llegar sus productos o lo que oferta a los distintos
clientes es asi que por un lado estan los consumidores finales y por las otras

empresas que compran el producto final que sirven de intermediarios.

Segun (Serrano Gomez, 2016): “El sistema comercial es el encargado de
poner en contacto y relacionar el polo de la produccion con el polo del
consumo”. Entonces estos intercambios tienen unos protagonistas
esenciales en la fluidez de la circulacion de los bienes en la economia, los

intermediarios que configuran los canales y redes de distribucion y realizan

12



un conjunto de actividades y cumplen sus funciones que hacen posible el

comercio moderno.

En lo que respecta a la facturacion electronica en el 2008 era utilizado por
11500 contribuyentes aproximadamente, y cuando observamos de cerca
dicha cifra nos damos con la sorpresa que es relativamente baja en
comparacion con economias que estan mas desarrolladas, existen distintas
formas de utilizar la facturacion electronica ya que pueden desarrollar un
software a medida o acceder al portal tributario para este segmento (Canseco
Terry, 2011).

Existe un tipo de documento que sirve como comprobante denominado
FACTURA que se emite de acuerdo a necesidad y elaborado por los
distintos sistemas de contribuyentes y existe actualmente la facturacion
electrénica que se agrega a los distintos sistemas transaccionales que existen
(Sunat, 2017).

En cuanto a la gestion de ventas es un requisito indispensable para aumentar
las ganancias en cualquier empresa 0 negocio, pero aunque para llegar a ese
nivel se requiero de alguien que este inmerso en el proceso para poder
hacerlo eficiente, porque no se trata de tener el mejor producto o servicio a
un costo optimo sino de una planeacién constante para poder vender ese

producto o servicio (Antunez Gordillo, 2015).

Segun (Garcia Arca, y otros, 2010): “Nunca debemos de olvidarnos de que
el principio basico de la gestion de ventas es aumentar la capacidad de
reaccion de la empresa ante los cambios imprevistos”. ESto se consigue
gracias a una rapida interpretacion de lo que suponen esos distintos cambios

y asi adoptar medidas que ayuden a eliminar esos efectos de la empresa.

Luego de haber realizado un examen exhaustivo en la Libreria Art Book se
puedo identificar los siguientes problemas que aquejan a la empresa en

estudio a continuacion, se detallan los problemas encontrados:

P1: Stock de los productos existentes no es acorde al stock que se encuentran

en hojas de célculo Excel; debido a que no se realiza adecuadamente la

13



descarga de informacién de los productos vendidos o que ingresan al
negocio; causando pérdidas de informacion, stocks inexactos, incomodidad

por parte de los trabajadores y clientes.

P2: Existe demora en lo que respecta al registro de los productos que
ingresan a la empresa; debido a que tal registro se lleva a cabo manualmente
en hojas o cuadernos antes de ser descargados en las hojas de calculo ya que
no existe un sistema adecuado para tal fin; ocasionando perdida de
informacion, malestar en los trabajadores y malestar en nuestros

proveedores.

P3: No existe un control adecuado de las ventas de los productos; debido a
que las ventas realizadas son anotadas en cuaderno u hojas para
posteriormente ser descargadas a hojas de calculo Excel debido a que no
existe un sistema para tal fin; ocasionando demora en el registro de las

ventas, informacion inexacta, malestar en los trabajadores.

P4: Demora excesiva en los reportes de las distintas ventas; debido a que
toda la informacion de productos esta en desorden o en hojas de papel para
ser descargadas a hojas de célculo de Excel; ocasionando malestar en

gerencia por la demora y poca exactitud de los reportes.
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1.2.

Trabajos previos

Internacional

Titulo: “Disefio de un modelo como herramienta para el proceso de

gestion de ventas y marketing” (NUfiez Garcés, y otros, 2011).
Universidad: Universidad de Chile.

Autores: Daniela Andrea Nufiez Garcés, Marcelo Sebastian Parra

Cruces y Francisco Javier Villegas Pinuer.

Resumen: Cuando se utiliza el modelo de analisis explicativo o
exploratorio se juntan las distintas variables para poder generar el
respectivo entendimiento en lo que se refiere en los distintos procesos
de Gestion de marketing y todo lo relacionado a las ventas que son
orientadas a las distintas segmentaciones de los clientes. Es asi entonces
que al mostrar el modelo nos permite como sera el funcionamiento del
proceso de ventas dentro de la institucion en donde se podré generar
una retroalimentacion que serd activa y en todo momento real de
acuerdo a las estrategias de ventas en donde el objetivo principal de la
presente tesis se entregara una vision real de todos los elementos.
Cuando se pide generar algun reporte ya sea de los productos ofertados
0 de sus ventas este proceso se logré mejorar en un 75% aumentando la

rapidez con la que se elaboran lo reportes.

Aporte: La presente aporto a mi investigacion en la cultura
organizacional con la que cuentan las empresas en el extranjero y que
es viable la implementacion de herramientas que nos ayuden en la
gestion de ventas que es el proceso principal de las empresas dedicadas

a ese rubro.
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Nacional

Titulo: “Propuesta de implementacion de un sistema para la mejora de
la gestion de ventas en la empresa Compuplanet — Tumbes 2015”
(Lopez Garcia, 2015).

Universidad: Universidad Catélica los Angeles de Chimbote —

Tumbes.
Autor: José Raymundo Lopez Garcia.

Resumen: La presente tesis fue desarrollada en la Universidad Catolica
Los Angeles de Chimbote — Escuela Profesional de Ingenieria de
Sistemas y se baso en la linea de investigacion correspondiente a la
implementacion de tecnologias de informacion y comunicacion y asi
mismo la empresa en estudio corresponde a Compuplanet en el afio
2015 que la presente investigacion sera la implementacion de un
sistema informético el mismo que mejorara la gestion en la empresa
antes mencionada. Para la investigacion se considero al personal que
labora en la empresa que son 4 trabajadores y los clientes ya registrados
en la misma que son 30, es asi que la poblacion general para la presente
investigacion serdn 34 personas. Entonces el sistema informatico nos
permitird controlar las ventas, clientes y trabajadores de la empresa y
permitird elaborar distintos reportes de acuerdo a necesidad. En el
tiempo en que se realiza una venta se mejoro en un 72.32% con respecto
a las ventas antes de la investigacién por lo cual se mejora el proceso

de venta en la empresa.

Aporte: La presente aporto a mi investigacion en la mejora continua
que brinda un sistema que se encargue de la gestion de ventas de una
empresa y en el uso de software libre para el desarrollo del sistema

como es el Gestor de Base de datos MySQL.
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Local

Titulo: “Sistema web para la mejora de la gestion comercial de la
empresa negocios & servicios generales Leon S.A.C., de Trujillo”

(Anselmo Rios, y otros, 2017).
Universidad: Universidad Nacional de Trujillo.

Autor: Macvander Stiben Anselmo Rios y Santos Ricardo Garcia

Reyes.

Resumen: La empresa en estudio no cuenta con un sistema de gestion
comercial por lo cual el objetivo principal de la presente es el desarrollo
e implementacion de un sistema web que nos ayudara a mejorar la
gestion comercial en la empresa que sera estudiada que es negocios y
servicios generales ledn, dicho sistema nos va a permitir guardar y
registrar las distintas ventas, para la documentacion del sistema se
utilizd6 la metodologia de desarrollo robusta RUP la misma que nos
ayudara para detallar los pasos del desarrollo y llevar un control 6ptimo
de los avances del sistema y en lo que respecta al desarrollo del codigo
se utilizo el lenguaje de programacion PHP y el gestor de base de datos
PostgreSQL, es asi que se permitird mitigar el problema con el que
cuenta la empresa y sobre todo que la informacion que manejaran sera
confiable y veras., permitiendo reducir los tiempos en el registro
control, basqueda y generacion de reportes en un 75% y cumplir con

los objetivos y metas de la empresa.

Aporte: La presente aporto a mi investigaciéon en la gran ayuda que
genera un sistema comercial en la empresa en donde se implemente, y
en el uso del lenguaje de programacién PHP en lo que respecta a

sistemas web.

17



1.3.

Teorias relacionadas al tema

1.3.1.

1.3.2.

Comercio

Segun (Ballesteros Roman, 2011):” EI comercio es tan antiguo
como cualquier otra actividad econémica viendo asi la gran

importancia qgue es para cualquier pais”.

Entonces el comercio es una actividad destinada a los intercambios
de bienes y servicios que se lleva a cabo entre la empresa y el
cliente o viceversa regulado por ciertas normas de acuerdo a cada

pais.
Sistema Comercial

Segun (Serrano Gomez, 2016): “El sistema comercial es el
encargado de poner en contacto y relacionar el polo de la

produccion con el polo del consumo”.

Existen grandes grupos de sistemas comerciales que estan divididos

en 3 grupos (Milinillo Jiménez, 2012):

1. Comercio independiente, caracterizado por que las
organizaciones acttan en el que canal de forma independiente y
existen dos tipos que son mayoristas Yy minoristas

independientes.

2. Comercio asociado, que se supone la unién de varios
intermediarios para conseguir un mayor poder dentro de un canal

manteniendo su independencia.

3. Comercio integrado, es donde se relne todos aquellos
intermediarios que realizan de forma conjunto la funcién de

mayorista 0 minorista.

18



1.3.3. Sistema web y escritorio

Tabla 1: Comparacion de Sistemas web y escritorio.

Sistema WEINETES

Desventajas

- Se puede usar desde

cualquier lugar.

- Se centralizan los

robustas.

- Tiempo de respuesta

mas répido.

respaldos. - Requiere conexién a la
Web
- No se necesita red.
instalacion.
- No se usa un sistema
operativo Unico.
N - Requiere instalacion en
- Facilita el uso de las ]
. cada cliente.
teclas en caliente.
) - Generalmente se hacen
o - Pueden ser mas ]
Escritorio para un sistema

operativo en especifico.

Se requiere actualizar

en cada cliente.

Fuente: (Katcheroff, 2011)

19



1.3.4. Facturacion Electrénica

Es el tipo de comprobante de pago denominado FACTURA, emitido
a traves del sistema de emision electronica desarrollado desde los
sistemas del contribuyente. Mediante el Sistema de Emision
Electrénica desde los sistemas desarrollados por el contribuyente, se
emiten también las Notas de Débito y Crédito vinculadas a la Factura
Electronica desde el Contribuyente (Sunat, 2017).

Caracteristicas (Sunat, 2017):

1. La emision se realiza desde los sistemas desarrollados por el
contribuyente, por lo que no necesita ingresar a la web de la
SUNAT.

2. Es un documento electronico que tiene todos los efectos
tributarios del tipo de comprobante de pago FACTURA

(sustenta costo, gasto, crédito fiscal para efectos tributarios).

3. La serie es alfanumérica de cuatro digitos comenzando con la

letra F.

4. Lanumeracion es correlativa, comienza en 1y es independiente

a la numeracién de la factura fisica.

5. Se emite a favor del adquiriente que cuente con RUC, salvo en
el caso de las facturas electronicas emitidas a sujetos no
domiciliados por las operaciones de exportacion.

6. Se puede utilizar para sustentar el traslado de bienes.

7. La autenticidad de los documentos electronicos emitidos desde
los sistemas del contribuyente se puede consultar en el portal
web de la SUNAT.

20



1.3.5. Gestion de ventas

Cuando se habla de gestion de ventas estan inmersos distintos
procesos para recibir una debida atencion en el negocio y pueda
crecer y por lo tanto obtener mayores beneficios a continuacién se
muestran unos pasos para una correcta gestion de ventas (Adams,
2008).

1. Control del proceso de ventas

2. Planificacion de ventas

3. Contratacion de talentos para las ventas
4. Capacitacion del equipo

1.3.6. Gestores de base de datos

Tabla 2: Comparacion de Gestores de base de datos.

Gestor \EIETES Desventajas
- Multiplataforma. - Multiplataforma.
- Sin configuracion. - Sin configuracion.
SQL.ite
- Sin servidor. - Sin servidor.
- Acceso rapido. Acceso rapido.
- Transacciones en
grupos.
MySQL - Distintos - Capacidad limitada.
almacenamientos.
- Sencilla instalacion.
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PostgreSQL

Software libre.

Gran volumen de

datos.

Transacciones y

disparadores.

Respuesta lenta.
Requiere hardware.

No es intuitivo.

Fuente: Elaboracion Propia.
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1.3.7.

Lenguajes de programacion

Tabla 3: Comparacion lenguajes de programacion web.

Lenguaje

Ventajas

Desventajas

PHP

- Fécil.
Lenguaje muy popular.
- Répido.
- Multiplataforma.
- Varias funciones

- Combinado junto a
html.

Muchos servicios de

alojamiento.

Bastante documentado.

- Necesita servidor.

- Todo el trabajo se

realiza en el servidor.

RUBY

Maneja excepciones.

- Multiplataforma.

- Software libre.

Poca documentacion

por ser nuevo.
No esta muy difundido.

Necesita servidor.

Python

Cadigo fuente abierto.

Lenguaje de propdsito

general.

- Portable.

Relativamente lento.

Fuente: Elaboracion Propia.
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1.3.8. Metodologias de desarrollo

Tabla 4: Comparacion de Metodologias de desarrollo.

Metodologia Ventajas Desventajas

- Logros por objetivos. - Se saltan pasos

- Seotorgaroles a Importantes.
Scrum todos los implicados. - Demasiadas
- Entregables en reuniones para poco

tiempo y forma. avance.

- Comunicacién y - Dificultad para

realimentacion. determinar el costo

del proyecto.
XP - Poca documentacidn.
- Seusa

- Disminuye traza de principalmente en

errores. proyectos pequefios.
- lterativo e
incremental. - Necesita informacion
- Trazabilidad, rapida y puntual de
Iconix los requisitos, del
- Dinamica UML. disefio y de las
- Rolesy estimaciones.

responsabilidades.

Fuente: Elaboracidn propia.
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1.4.

1.5.

Formulacion del problema

¢De qué manera un sistema comercial via web utilizando facturacion

electronica influird en la gestion de ventas en la Libreria Art Book?

Justificacion del estudio

1.5.1.

1.5.2.

1.5.3.

Tecnoldgica

Actualmente en toda empresa deberia de existir un sistema comercial
que pueda servir como soporte para la gestion de ventas de las
misma, es asi que este proyecto se justifica tecnol6gicamente porque
no existe un sistema adecuado para tal fin en la empresa para lo cual
servira en la gestion de ventas de la empresa y estara a la vanguardia
de la tecnologia usando la facturacién electrénica y dicho sistema
sera desarrollado con el lenguaje de programacién PHP y Gestor de
base de datos MySQL.

Econdmica

Se obtendra ganancias gracias al sistema de comerciar ya que se
evitara la perdida de informacion, se tendré la informacion exacta de
las ventas, se tendra la informacion requerida para los reportes y todo
eso sera reflejado en el bienestar de nuestros trabajadores, clientes,
proveedores y alta gerencia. Y para la elaboracion del sistema se

utilizara software libre que no generara gasto alguno a la empresa.
Operativa

Dicho sistema comercial utilizando facturacion electronica va a
mejorar la gestion de ventas en la empresa ya que se tendra toda la
informacion a la mano, y dicha informacion sera en tiempo real de
los productos que existen en la empresa y lo mas importante que se
evitara la perdida de informacidn, demostrando asi que la tecnologia

nos ayuda en los procesos de la empresa.
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1.6.

1.7.

1.5.4. Social

Los beneficiados directos seran los trabajadores, alta gerencia y
sobre todo los proveedores y clientes ya que la atencidn sera rapida
y oportuna evitando retrasos innecesarios y se mejora la imagen

institucional de la empresa.
Hipdtesis

La implementacion de un sistema comercial via web utilizando facturacion
electronica mejora significativamente la gestion de ventas en la Libreria Art
Book.

Objetivos
1.7.1. General

Mejorar la gestion de ventas en la Libreria Art Book a través de un

sistema comercial via web utilizando facturacién electrénica.
1.7.2. Especificos

e Disminuir el tiempo en la bldsqueda de los productos que se

encuentran en el almacén.

e Disminuir el tiempo en el registro de los productos adquiridos

por la empresa.
e Disminuir el tiempo en el registro de las ventas.

e Disminuir el tiempo en los reportes de las ventas realizadas en

la empresa.
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Il. METODO
2.1.  Disefio de investigacion

Experimental — Pre Experimental usando el Pre y Post Test.

N

N

- !lslema

L] . .
— comercial via

web utilizando

facturacion
electronica

. J

NS

POST TEST]

Figura 1: Disefio de la investigacion.

2.2. Variables, operacionalizacién
2.2.1. ldentificacion de variables
e Variable dependiente
Gestion de ventas
e Variable independiente

Sistema comercial via web
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2.2.2.

Variables

Dependiente

Gestion de
Ventas

Operacionalizacién de variables

Tabla 5: Operacionalizacion de la variable.

Definicion Conceptual

Cuando se habla de gestion
de ventas estan inmersos
distintos procesos para
recibir una debida atencion
en el negocio y pueda
crecer y por lo tanto
obtener mayores
beneficios a continuacion
Se muestran unos pasos
para una correcta gestion
de ventas (Adams, 2008).

Definicion

Operacional

La gestion de ventas se
medird mediante el
tiempo de busqueda de
los productos, el
tiempo de registro de
los productos, el
tiempo en el registro
de las ventas y el
tiempo en los reportes
de dichas ventas.

Indicadores

Tiempo promedio en la basqueda de los
productos que se encuentran en el
almacén.

Tiempo promedio en el registro de los
productos adquiridos por la empresa.

Tiempo promedio en el registro de las
ventas.

Tiempo promedio en los reportes de las
ventas realizadas en la empresa.

Independiente

Sistema
comercial via
web

El sistema comercial es el
encargado de poner en
contacto y relacionar el

polo de la produccién con

el polo del consumo”
(Serrano Gomez, 2016).

Es un sistema que se
encargara de gestionar
las ventas en la
empresa almacenando
la informacion de las
mismas.

Pruebas unitarias y funcionales

Escala de
Medicion

Razén
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Indicador

Tiempo promedio en

Objetivo

Disminuir el tiempo en

Tabla 6: Indicadores.

Técnica /
Instrumento

Tiempo
Empleado

Modo de calculo

v, (TBP)i
n

TPBP =

TPBP = Tiempo promedio en la busqueda de los

la busqueda de los la busqueda de los Medicién de duct " Ll .
productos que se productos que se tiempo / Diario productos que se encuentran en el aimacen.
encuentran en el encuentran en el cronémetro TBP = Tiempo en la basqueda de los productos que
almacen. almacén. se encuentran en el almacén.
n = ndmero de productos.
*  (TRP)i
rprp = 2=t (TRP)E
Tiempo promedio en Disminuir el tiempo en Medicion de TPRP = Tiempo promedio en el registro de los
el registro de los el registro de los . . productos adquiridos por la empresa.
o - tiempo / Diario
productos adquiridos productos adquiridos cronometro . .
por la empresa. por la empresa. TRP_'I_'lempo promedio en el de los productos
adquiridos por la empresa.
n = ndmero de productos.
" (TRV)i
rpry = 2=t TRV
T|em|c_)0 promedio en Dlsml_nmr el tiempo en Med|0|on de o TPRV = Tiempo promedio en el registro de las
el registro de las el registro de las tiempo / Diario ventas
ventas. ventas. cronémetro

TRV = Tiempo promedio en el registro de las
ventas.
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n = ndmero de ventas.

Tiempo promedio en
los reportes de las
ventas realizadas en la
empresa.

Disminuir el tiempo en
los reportes de las
ventas realizadas en la
empresa.

Medicion de
tiempo /
cronémetro

Diario

TPRVE = i1 (TRVE)E

TPRVE = Tiempo promedio en los reportes de las
ventas realizadas en la empresa.

TRVE = Tiempo en los reportes de las ventas
realizadas en la empresa.

n = nimero de reportes.
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2.3. Poblacion y muestra
2.3.1. Poblacién

La poblacion para el presente trabajo de investigacion se tomara el

conteo de las ventas que se realiza en la empresa.

Se considera un aproximado de 80 ventas diarias y contabilizado a

la semana que son 6 dias vendria a ser 480 ventas.

2.3.2. Muestra

_ N*Zzamp*q
(N—1)=E?+Z?=+=p=q

n

Dénde:

n: Es el tamaiio de la muestra

Z : Coeficiente de confianza al 95% (1.96)
p ¢ Es la probabilidad de éxito

q + Es la probabilidad de fracaso

N : Es el tamano de la poblacion

E : Es el maximo error o coeficiente de error

Datos:

n=;?

Z =196

p =05
gq=1—p=205
N = 3000

E =0.05
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(480)1.962 (0.5)(0.5)

™ = 480 — 1) (0.05)2 + (1.96)2 (0.5)(0.5)

2.3.3. Poblacién, muestra y muestreo por indicador

n =214

Tabla 7: Indicador 01.

Indicador Poblacion Muestra Muestreo

Tiempo promedio en la busqueda de (115)1.962 (0.5)(0.5) Muestreo
los productos que se encuentran en el 115 ne (115 — 1) (0.05)2 + (1.96)2 (0.5)(0.5) probabilistico

almacén. aleatorio simple.
n =89
Tabla 8: Indicador 02.

Indicador Poblacion Muestra Muestreo

Tiempo promedio en el registro de (115)1.962 (0.5)(0.5) Muestreo
los productos adquiridos por la 115 ne (115 — 1) (0.05)2 + (1.96)2 (0.5)(0.5) probabilistico

empresa.

n =389

aleatorio simple.




Tabla 9: Indicador 03.

Indicador Poblacion Muestra Muestreo
2 Muestreo
Tiempo promedio en el registro de n= (480)1.967 (0.5)(0.5) o
| . 480 (480 — 1) (0.05)% + (1.96)2 (0.5)(0.5) probabilistico
as ventas.

aleatorio simple.
n =214

Tabla 10: Indicador 04.

Indicador Poblacion Muestra Muestreo

2 Muestreo

Tiempo promedio en los reportes de n= (480)1.96% (0.5)(0.5) o
480 (480 — 1) (0.05)2 + (1.96)2 (0.5)(0.5) probabilistico

las ventas realizadas en la empresa. o
aleatorio simple.
n =89




2.4.

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y

confiabilidad

2.4.1. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos.

Tabla 11: Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

Técnica Instrumento Fuente Informante
) ) Trabajadores de la ]
Encuesta Cuestionario o Trabajadores
Libreria
Medicion ) Objetivos i
] Cronémetro . Indicadores
del tiempo Especificos

2.4.2. Validez del instrumento

2.4.3.

La encuesta fue revisada por un Experto Estadista dando por

validada dicha encuesta y se procedio a aprobar el instrumento.

Confiabilidad del instrumento

Pregunta_01

5

@|~o o~ w o

11
12
13
14

16
17
18

20
21
22
23
24
25

27
28
29
30
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Pregunta_02 Pregunta_03
5 5
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Pregunta_04 Pregunta_05 Pregunta_06

5
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4
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Figura 2: Confiabilidad del instrumento.
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Pregunta_07 Pregunta_08
5 5
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Nombre Tipo
Pregunta_01 Numérico
Pregunta_02 Numérico
Pregunia_03 Numérico
Pregunta_04 Numeérico
Pregunta_05 Numérico
Pregunta_06 MNumérico
Pregunta_07 Mumérico
Pregunta_08 Numeérico

@ ~| oo el

Figura 3: Confiabilidad del instrumento - Vista variables.

Anchura Decimales Etiqueta

© @ m o mm oo
coeocooe oo

Valores
Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno

Perdidos  Columnas  Alineacién

Ninguno
Ninguno
Hinguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ningune
Ninguno

1
1
1"
1"
10
1
1
12

3 Centrado
3 Centrado
= Centrado
& Centrado
3 Centrado
= Centrado
= Centrado
I Centrado

Escala: ALL VARIABLES

Resumen de procesamieno de casos

H %
Casos  Wilide 0 100.0
Excluido® ] o
Titad 20 100.0

2. La eliminacién por ista e basa enlodas
|a% vanables ded procadimiants.

Estidisticas de fabilidad
Alfa da
Cronbach
basada en
alamanios
Allada eslandanzad Mde
Cranbach o8 alsmahlod
A80 S0 -

Figura 4: Alfa de Cronbach.

Tabla 12: Valores alfa de Cronbach.

Apreciacién

Medida
# Escala
# Escala
# Escala
# Escala
& Escala
# Escala
# Escala
& Escala

Rol
“ Entrada
“ Entrada
v Entrada
™ Entrada
“ Entrada
“ Entrada
“ Entrada
“ Entrada

[095a*>

Muy Elevada o Excelente

0.90 -

0.95 =

Elevada

0.85 -

0.90 =

Muy Buena

0.80 -

0.85=

Buena

0.75 -

0.80 =

Muy Respetable

0.75=

Respetable

0.65 -

0.70 =

Minimamente Respetable

0.40 -

0.65 =

Moderada

[
[
[
[
[0.70 -
[
[
[

0.00 -

0.40 =

Inaceptable

La estadistica de fiabilidad arrojo un resultado de 0.880 estando en

la apreciacion Muy Buena.
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2.5.  Métodos de analisis de datos
Prueba Z
Formulas a utilizar para la Prueba Z:

» Para Calcular el promedio:

X Xi

e
Il

> Para calcular la VVarianza:

T (y - D)2
g2 = Zima(x—%)?

> Para Hallar Zc:

(fsa - fs }
p

2
gs P Jsza
—_ _I_ —t il
, (nsa nsp)

Region Aceptacion

Valor Critico tx

Lo =

VI

Region de rechazo
(Valor tabular)

Figura 5: Prueba Z.

» Contrastacion de Hipdtesis
Hipotesis Nula
Ho:pp— pa =0

Hipotesis Alternativa

Ho:pp — pa >0
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I1l. RESULTADOS
3.1. Contrastacion de hipdtesis

Indicador 01: Tiempo promedio en la basqueda de los productos que se

encuentran en el almacén.
a. Definicion de variables

TPBPa = Tiempo promedio en la busqueda de los productos que se

encuentran en el almacén con el sistema actual.

TPBPd = Tiempo promedio en la busqueda de los productos que se

encuentran en el almacén con el sistema propuesto.
b. Hipdtesis estadistica

Hipdtesis Ho = Tiempo promedio en la basqueda de los productos que se
encuentran en el almacén con el sistema actual es menor o igual que el
Tiempo promedio en la busqueda de los productos que se encuentran en el

almacén con el sistema propuesto.
Ho = TPBP, — TPBP, <0

Hipdtesis Ho = Tiempo promedio en la busqueda de los productos que se
encuentran en el almacén con el sistema actual es mayor que el Tiempo
promedio en la basqueda de los productos que se encuentran en el almacén

con el sistema propuesto
Ha = TPBP,— TPBP,; >0
c. Nivel de significancia
Se define el margen de error con una confiabilidad del 95%.

Usando un nivel de significancia del 5% (a = 0.05). Por lo tanto, el nivel
de confianza sera del 95% (1 — a = 0.95).
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d. Estadigrafo de contraste

Puesto que n = 89 se utilizard la Distribucién normal Z. El tiempo sera

medido en segundos.

Z. =

T
=1

n

XX

n

Xg— Xp+ Xa— Xp

2
04

GE+ D)

ng Np

Tabla 13: Tiempos del Indicador 01

Antes ‘ Después Antes Después Antes Después
TPBPa TPBPd [ TBPa in:—;Pa (_T%)z (_T%)z
343 57 45,15 11,31 2038,17 128,02
287 53 -10,85 7,31 117,81 53,50
277 40 -20,85 -5,69 434,89 32,32
302 59 4,15 13,31 17,19 177,28
246 52 -51,85 6,31 2688,83 39,87
259 51 -38,85 531 1509,63 28,25
293 54 -4,85 8,31 23,56 69,13
360 33 62,15 -12,69 3862,13 160,92
295 31 -2,85 -14,69 8,14 215,66




10 332 51 34,15 5,31 1165,95 28,25
11 337 51 39,15 5,31 1532,41 28,25
12 268 54 -29,85 8,31 891,26 69,13
13 254 44 -43,85 -1,69 1923,17 2,84

14 296 43 -1,85 -2,69 3,44 7,21

15 250 34 -47,85 -11,69 2290,00 136,55
16 330 57 32,15 11,31 1033,37 128,02
17 308 49 10,15 3,31 102,94 10,99
18 354 45 56,15 -0,69 3152,38 0,47

19 359 39 61,15 -6,69 3738,84 44,69
20 299 60 1,15 14,31 1,31 204,91
21 294 49 -3,85 3,31 14,85 10,99
22 275 33 -22,85 -12,69 522,30 160,92
23 280 52 -17,85 6,31 318,76 39,87
24 343 48 45,15 2,31 2038,17 5,36

25 352 53 54,15 7,31 2931,80 53,50
26 310 47 12,15 1,31 147,53 1,73
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27 342 49 44,15 3,31 1948,88 10,99
28 299 42 1,15 -3,69 1,31 13,58
29 325 42 27,15 -3,69 736,91 13,58
30 347 30 49,15 -15,69 2415,34 246,03
31 284 39 -13,85 -6,69 191,93 44,69
32 262 52 -35,85 6,31 1285,50 39,87
33 306 33 8,15 -12,69 66,36 160,92
34 278 36 -19,85 -9,69 394,18 93,81
35 272 48 -25,85 2,31 668,43 5,36

36 339 33 41,15 -12,69 1693,00 160,92
37 246 57 -51,85 11,31 2688,83 128,02
38 313 31 15,15 -14,69 229,40 215,66
39 339 46 41,15 0,31 1693,00 0,10

40 260 58 -37,85 12,31 1432,92 151,65
41 273 56 -24,85 10,31 617,72 106,39
42 299 52 1,15 6,31 1,31 39,87
43 244 31 -53,85 -14,69 2900,25 215,66
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44 294 49 -3,85 3,31 14,85 10,99
45 330 37 32,15 -8,69 1033,37 75,44
46 347 52 49,15 6,31 2415,34 39,87
47 294 56 -3,85 10,31 14,85 106,39
48 240 30 -57,85 -15,69 3347,08 246,03
49 324 58 26,15 12,31 683,62 151,65
50 292 33 -5,85 -12,69 34,27 160,92
51 341 33 43,15 -12,69 1861,58 160,92
52 354 35 56,15 -10,69 3152,38 114,18
53 302 42 4,15 -3,69 17,19 13,58
54 312 42 14,15 -3,69 200,11 13,58
55 292 60 -5,85 14,31 34,27 204,91
56 320 51 22,15 5,31 490,45 28,25
57 252 39 -45,85 -6,69 2102,58 44,69
58 281 41 -16,85 -4,69 284,06 21,95
59 359 50 61,15 4,31 3738,84 18,62
60 336 47 38,15 1,31 1455,12 1,73
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61 243 35 -54,85 -10,69 3008,95 114,18
62 245 34 -52,85 -11,69 2793,54 136,55
63 309 41 11,15 -4,69 124,23 21,95
64 294 42 -3,85 -3,69 14,85 13,58
65 282 56 -15,85 10,31 251,35 106,39
66 248 57 -49,85 11,31 248541 128,02
67 288 59 -9,85 13,31 97,10 177,28
68 240 34 -57,85 -11,69 3347,08 136,55
69 342 48 44,15 2,31 1948,88 5,36

70 313 31 15,15 -14,69 229,40 215,66
71 256 60 -41,85 14,31 1751,75 204,91
72 306 56 8,15 10,31 66,36 106,39
73 255 40 -42,85 -5,69 1836,46 32,32
74 276 57 -21,85 11,31 477,59 128,02
75 243 32 -54,85 -13,69 3008,95 187,29
76 338 36 40,15 -9,69 1611,71 93,81
77 283 46 -14,85 0,31 220,64 0,10
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78 322 49 24,15 3,31 583,03 10,99
79 291 53 -6,85 7,31 46,98 53,50
80 301 60 3,15 14,31 9,90 204,91
81 266 60 -31,85 14,31 1014,67 204,91
82 334 36 36,15 -9,69 1306,54 93,81
83 358 59 60,15 13,31 3617,55 177,28
84 288 52 -9,85 6,31 97,10 39,87
85 253 54 -44,85 8,31 2011,88 69,13
86 260 30 -37,85 -15,69 1432,92 246,03
87 242 41 -55,85 -4,69 3119,66 21,95
88 317 41 19,15 -4,69 366,57 21,95
89 315 38 17,15 -7,69 293,99 59,07
Total 26509 4066 109529,10 7911,19
Promedio | 297,85 45,69 1230,66 88,89
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Promedio

Varianza

g.2 =

a

Oq

Calculo z

)—( — Z?=1Xi
n

L1 TPBP, _ 26509

2 _

TPBP, = — o = 29785
—_ YR,TPBP; 4066
TPBP, = 2= = = 45.69
d n 89
n _(TPBP, — TPBP,)> 109529.10
i=1( a a)” _ = 1230.66
n 89

n (TPBP;, — TPBP_,)* 7911.19

_ 2z - ) _ 5 = 8889

c

_TPBP, — TPBP

d

c

9. o5’
=+ %)

_ (29785 — 45.69)
N 3.85

= 65.49
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Regidn critica
Para a =0.05, encontramos Zo = 1.645. Entonces la region critica de la
prueba es Ztab = < 1.645 >.

Figura 6: Regidn de rechazo — Indicador 01

Region de Rechazo

a=0.05

1-a=0.95

Regién de Aceptacion /
Zo = 1.645 Zc=65.49

Puesto que Zc = 65.49, es mayor que Za = 1.645 y estando dentro de la
region de rechazo < 1.645 >, entonces se rechaza la Ho y se acepta la Ha.

Tabla 14: Resultados Indicador 01.

% TPBPp Disminuye

297,85 100 45,69 15,34 252,17 84,66

En la tabla 14 se muestra en la primera columna con el sistema actual
(TPBPa y el %), en la tercera columna se muestra el sistema propuesto el
tiempo en segundos y el porcentaje, y por ultimo se muestra la disminucion
en el cual se obtiene entre la diferencia del TPBPa — TPBPp en donde se

representa el porcentaje que se ha disminuido.
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Indicador 02: Tiempo promedio en el registro de los productos adquiridos

por la empresa.
a. Definicién de variables

TPRPa = Tiempo promedio en el registro de los productos adquiridos por

la empresa con el sistema actual.

TPRPd = Tiempo promedio en el registro de los productos adquiridos por

la empresa con el sistema propuesto.
b. Hipotesis estadistica

Hipdtesis Ho = Tiempo promedio en el registro de los productos
adquiridos por la empresa con el sistema actual es menor o igual que el
Tiempo promedio en el registro de los productos adquiridos por la empresa

con el sistema propuesto.
Ho = TPRP,— TPRP; <0

Hipotesis Ha = Tiempo promedio en el registro de los productos
adquiridos por la empresa con el sistema actual es mayor que el Tiempo
promedio en el registro de los productos adquiridos por la empresa con el

sistema propuesto.
Ho = TPRP,— TPRP; >0
c. Nivel de significancia
Se define el margen de error con una confiabilidad del 95%.

Usando un nivel de significancia del 5% (a = 0.05). Por lo tanto, el nivel
de confianza sera del 95% (1 — a = 0.95).
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d. Estadigrafo de contraste

Puesto que n = 89 se utilizara la Distribucion normal Z. El tiempo sera
medido en segundos.

X,— Xp+ Xa— Xp

Z, =
2 2
% , 9%
G, t )

Tabla 15: Tiempo del Indicador 02

‘ Antes  Después | Antes ‘ Después Antes ‘ Después

- TPRPa TPRPd iPTI?P{)—I‘;Pa ip% (_T%)Z (_T%)Z
1 200 48 -28,53 8,57 813,85 73,50
2 233 35 4,47 -4,43 20,00 19,60
3 226 38 -2,53 -1,43 6,39 2,04
4 243 34 14,47 -5,43 209,44 29,45
5 209 31 -19,53 -8,43 381,35 71,01
6 221 49 -7,53 9,57 56,67 91,64
7 227 35 -1,53 -4.43 2,34 19,60
8 259 42 30,47 2,57 928,54 6,62
9 202 46 -26,53 6,57 703,74 43,20
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10 230 65 1,47 25,57 2,17 653,98
11 201 38 -27,53 -1,43 757,80 2,04

12 221 37 -7,53 -2,43 56,67 5,89

13 229 34 0,47 -5,43 0,22 29,45
14 250 47 21,47 7,57 461,04 57,35
15 259 40 30,47 0,57 928,54 0,33

16 225 46 -3,53 6,57 12,45 43,20
17 240 47 11,47 7,57 131,60 57,35
18 227 33 -1,53 -6,43 2,34 41,31
19 256 44 27,47 4,57 754,71 20,91
20 223 40 -5,53 0,57 30,56 0,33

21 202 32 -26,53 -7,43 703,74 55,16
22 257 47 28,47 7,57 810,65 57,35
23 231 31 2,47 -8,43 6,11 71,01
24 257 38 28,47 -1,43 810,65 2,04

25 252 36 23,47 -3,43 550,93 11,74
26 205 35 -23,53 -4,43 553,57 19,60
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27 210 40 -18,53 0,57 343,29 0,33
28 239 45 10,47 5,57 109,66 31,06
29 209 39 -19,53 -0,43 381,35 0,18
30 241 36 12,47 -3,43 155,55 11,74
31 238 38 9,47 -1,43 89,72 2,04
32 239 36 10,47 -3,43 109,66 11,74
33 244 45 15,47 5,57 239,38 31,06
34 232 42 3,47 2,57 12,05 6,62
35 217 39 -11,53 -0,43 132,90 0,18
36 201 47 -27,53 7,57 757,80 57,35
37 232 32 3,47 -7,43 12,05 55,16
38 253 36 24,47 -3,43 598,87 11,74
39 204 48 -24,53 8,57 601,63 73,50
40 242 32 13,47 -7,43 181,49 55,16
41 222 42 -6,53 2,57 42,62 6,62
42 213 36 -15,53 -3,43 241,12 11,74
43 227 44 -1,53 4,57 2,34 20,91
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44 214 33 -14,53 -6,43 211,07 41,31
45 218 34 -10,53 -5,43 110,84 29,45
46 249 30 20,47 -9,43 419,10 88,87
47 227 33 -1,53 -6,43 2,34 41,31
48 229 35 0,47 -4,43 0,22 19,60
49 216 48 -12,53 8,57 156,95 73,50
50 239 34 10,47 -5,43 109,66 29,45
51 222 46 -6,53 6,57 42,62 43,20
52 259 31 30,47 -8,43 928,54 71,01
53 220 47 -8,53 7,57 72,73 57,35
54 219 48 -9,53 8,57 90,78 73,50
55 249 31 20,47 -8,43 419,10 71,01
56 256 43 27,47 3,57 754,71 12,77
57 210 39 -18,53 -0,43 343,29 0,18
58 257 33 28,47 -6,43 810,65 41,31
59 225 34 -3,53 -5,43 12,45 29,45
60 229 36 0,47 -3,43 0,22 11,74
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61 251 30 22,47 -9,43 504,99 88,87
62 242 50 13,47 10,57 181,49 111,79
63 238 42 9,47 2,57 89,72 6,62

64 260 36 31,47 -3,43 990,48 11,74
65 251 46 22,47 6,57 504,99 43,20
66 207 40 -21,53 0,57 463,46 0,33

67 203 30 -25,53 -9,43 651,68 88,87
68 208 33 -20,53 -6,43 421,40 41,31
69 204 32 -24,53 -7,43 601,63 55,16
70 247 32 18,47 -7,43 341,21 55,16
71 213 35 -15,53 -4,43 241,12 19,60
72 213 45 -15,53 5,57 241,12 31,06
73 203 44 -25,53 4,57 651,68 20,91
74 218 33 -10,53 -6,43 110,84 41,31
75 253 44 24,47 4,57 598,87 20,91
76 256 37 27,47 -2,43 754,71 5,89

77 211 45 -17,53 5,57 307,23 31,06
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78 209 49 -19,53 9,57 381,35 91,64
79 235 33 6,47 -6,43 41,89 41,31
80 205 49 -23,53 9,57 553,57 91,64
81 224 37 -4,53 -2,43 20,50 5,89
82 206 50 -22,53 10,57 507,51 111,79
83 232 32 3,47 -7,43 12,05 55,16
84 257 35 28,47 -4,43 810,65 19,60
85 205 31 -23,53 -8,43 553,57 71,01
86 210 49 -18,53 9,57 343,29 91,64
87 239 49 10,47 9,57 109,66 91,64
88 241 36 12,47 -3,43 155,55 11,74
89 212 45 -16,53 5,57 273,18 31,06
Total 20339 3509 29612,18 3995,78
Promedio | 228,53 39,43 332,72 44,90
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Promedio

n

L1 TPRP, _ 20339

TPRP, = - 59 = 228.53
— YR, TPRP; 3509
TPRP, = == = = 39.43
d n 89
Varianza
n (TPRP,—TPRP,?* 29612.18
2 _ Zizal a a)” _ — 332.72
n 89
n (TPRP, — TPRP,)> 3995.78
o2 = 2i=1TPRPa a)” _ = 44.90
n 89
Célculo zZ

_ TPRP, — TPRP,

9. o5’
=+ %)

c

_ (228.53 — 39.43)

=91.80
¢ 2.06




f.

Regidn critica

Para a =0.05, encontramos Zo = 1.645. Entonces la region critica de la

prueba es Ztab = < 1.645 >.

Figura 7: Regidn de rechazo — Indicador 02

Region de Rechazo

a=0.05

Region de Aceptacion

774
]

Za=1.645 Zc =91.80

F 3

Puesto que Zc = 91.80, es mayor que Za = 1.645 y estando dentro de la

region de rechazo < 1.645 >, entonces se rechaza la Ho y se acepta la Ha.

Tabla 16: Resultados Indicador 02.

TPRPa % TPRPd % Disminuye %

228,53 100 39,43 17,25 189,10 82,75

En la tabla 16 se muestra en la primera columna con el sistema actual
(TPRPay el %), en la tercera columna se muestra el sistema propuesto el
tiempo en segundos y el porcentaje, y por Gltimo se muestra la disminucion
en el cual se obtiene entre la diferencia del TPRPa — TPRPp en donde se

representa el porcentaje que se ha disminuido.
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Indicador 03: Tiempo promedio en el registro de las ventas.
a. Definicion de variables

TPRVa = Tiempo promedio en el registro de las ventas con el sistema

actual.

TPRVd = Tiempo promedio en el registro de las ventas con el sistema

propuesto.
b. Hipotesis estadistica

Hipdtesis Ho = Tiempo promedio en el registro de las ventas con el sistema
actual es menor o igual que el Tiempo promedio en el registro de las ventas

con el sistema propuesto.
Ho= TPRV,— TPRV, <0

Hipotesis Ha = Tiempo promedio en el registro de las ventas con el sistema
actual es mayor que el Tiempo promedio en el registro de las ventas con el

sistema propuesto.

Ha = TPRV,— TPRV,; >0

c. Nivel de significancia
Se define el margen de error con una confiabilidad del 95%.

Usando un nivel de significancia del 5% (a = 0.05). Por lo tanto, el nivel

de confianza serd del 95% (1 — a = 0.95).
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d. Estadigrafo de contraste

Puesto que n = 214 se utilizara la Distribucion normal Z. El tiempo seré

medido en segundos.

X,— Xp+ Xa— Xp

Z, =
2 2
% , 9%
G, t )

Tabla 17: Tiempo en el Indicador 03

‘ Antes  Después | Antes ‘ Después Antes ‘ Después

N® TPRV,  TPRV, (TPRV, (TPRV,

MR IERVEN TPRV, - TPRV, — TPRV,)? - TPRV,)?

1 346 68 -13,40 -7,43 179,61 55,20
2 329 74 -30,40 -1,43 924,27 2,04
3 368 79 8,60 3,57 73,93 12,75
4 355 74 -4,40 -1,43 19,38 2,04
5 411 87 51,60 11,57 2662,37 133,87
6 343 65 -16,40 -10,43 269,02 108,78
7 341 65 -18,40 -10,43 338,63 108,78
8 386 79 26,60 3,57 707,46 12,75
9 307 76 -52,40 0,57 2745,96 0,33
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10 419 66 59,60 -9,43 3551,94 88,92
11 383 63 23,60 -12,43 556,87 154,50
12 377 88 17,60 12,57 309,69 158,01
13 358 75 -1,40 -0,43 1,97 0,18

14 300 71 -59,40 -4,43 3528,58 19,62
15 387 79 27,60 3,57 761,66 12,75
16 342 69 -17,40 -6,43 302,83 41,34
17 365 71 5,60 -4,43 31,34 19,62
18 317 77 -42,40 1,57 1797,92 2,47

19 372 76 12,60 0,57 158,71 0,33

20 303 89 -56,40 13,57 3181,17 184,15
21 345 72 -14,40 -3,43 207,41 11,76
22 321 70 -38,40 -5,43 147470 29,48
23 415 86 55,60 10,57 3091,15 111,73
24 362 69 2,60 -6,43 6,75 41,34
25 389 87 29,60 11,57 876,05 133,87
26 313 76 -46,40 0,57 2153,13 0,33
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27 345 66 -14,40 -9,43 207,41 88,92
28 420 71 60,60 -4,43 3672,13 19,62
29 329 62 -30,40 -13,43 924,27 180,36
30 341 77 -18,40 1,57 338,63 2,47

31 358 65 -1,40 -10,43 1,97 108,78
32 373 81 13,60 5,57 184,91 31,03
33 310 65 -49,40 -10,43 2440,54 108,78
34 398 71 38,60 -4,43 1489,82 19,62
35 328 71 -31,40 -4,43 986,08 19,62
36 325 70 -34,40 -5,43 1183,49 29,48
37 324 89 -35,40 13,57 1253,29 184,15
38 416 85 56,60 9,57 3203,35 91,59
39 340 68 -19,40 -7,43 376,43 55,20
40 395 78 35,60 2,57 1267,23 6,61

41 316 77 -43,40 1,57 1883,72 2,47

42 349 75 -10,40 -0,43 108,20 0,18

43 307 69 -52,40 -6,43 2745,96 41,34
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44 349 82 -10,40 6,57 108,20 43,17
45 335 75 -24,40 -0,43 595,45 0,18

46 393 66 33,60 -9,43 1128,83 88,92
47 310 87 -49,40 11,57 2440,54 133,87
48 321 74 -38,40 -1,43 147470 2,04

49 399 86 39,60 10,57 1568,01 111,73
50 338 90 -21,40 14,57 458,04 212,29
51 331 81 -28,40 5,57 806,67 31,03
52 418 72 58,60 -3,43 3433,74 11,76
53 323 90 -36,40 14,57 1325,10 212,29
54 314 88 -45,40 12,57 2061,33 158,01
55 356 75 -3,40 -0,43 11,57 0,18

56 390 74 30,60 -1,43 936,25 2,04

57 378 68 18,60 -7,43 345,89 55,20
58 384 69 24,60 -6,43 605,07 41,34
59 339 80 -20,40 4,57 416,24 20,89
60 373 77 13,60 1,57 184,91 2,47
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61 380 78 20,60 2,57 424,28 6,61

62 384 62 24,60 -13,43 605,07 180,36
63 409 78 49,60 2,57 2459,97 6,61

64 378 64 18,60 -11,43 345,89 130,64
65 402 72 42,60 -3,43 1814,60 11,76
66 300 80 -59,40 4,57 3528,58 20,89
67 300 82 -59,40 6,57 3528,58 43,17
68 353 81 -6,40 5,57 40,98 31,03
69 347 86 -12,40 10,57 153,81 111,73
70 405 65 45,60 -10,43 2079,19 108,78
71 386 62 26,60 -13,43 707,46 180,36
72 321 72 -38,40 -3,43 1474,70 11,76
73 344 89 -15,40 13,57 237,22 184,15
74 365 65 5,60 -10,43 31,34 108,78
75 348 85 -11,40 9,57 130,00 91,59
76 388 62 28,60 -13,43 817,85 180,36
77 318 63 -41,40 -12,43 1714,11 154,50
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78 341 74 -18,40 -1,43 338,63 2,04

79 309 86 -50,40 10,57 2540,35 111,73
80 325 65 -34,40 -10,43 1183,49 108,78
81 382 87 22,60 11,57 510,68 133,87
82 401 74 41,60 -1,43 1730,40 2,04

83 315 85 -44,40 9,57 1971,53 91,59
84 393 80 33,60 4,57 1128,83 20,89
85 302 73 -57,40 -2,43 3294,97 5,90

86 356 84 -3,40 8,57 11,57 73,45
87 308 68 -51,40 -7,43 2642,15 55,20
88 345 62 -14,40 -13,43 207,41 180,36
89 321 87 -38,40 11,57 1474,70 133,87
90 316 86 -43,40 10,57 1883,72 111,73
91 381 74 21,60 -1,43 466,48 2,04

92 401 90 41,60 14,57 1730,40 212,29
93 391 75 31,60 -0,43 998,44 0,18

94 386 81 26,60 5,57 707,46 31,03
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95 411 60 51,60 -15,43 2662,37 238,08
96 412 89 52,60 13,57 2766,56 184,15
97 406 78 46,60 2,57 2171,39 6,61

98 384 67 24,60 -8,43 605,07 71,06
99 373 79 13,60 3,57 184,91 12,75
100 329 83 -30,40 7,57 924,27 57,31
101 372 63 12,60 -12,43 158,71 154,50
102 377 60 17,60 -15,43 309,69 238,08
103 396 69 36,60 -6,43 1339,42 41,34
104 304 61 -55,40 -14,43 3069,37 208,22
105 368 73 8,60 -2,43 73,93 5,90

106 358 72 -1,40 -3,43 1,97 11,76
107 317 71 -42,40 -4,43 1797,92 19,62
108 340 71 -19,40 -4,43 376,43 19,62
109 304 64 -55,40 -11,43 3069,37 130,64
110 363 71 3,60 -4,43 12,95 19,62
111 315 63 -44.,40 -12,43 1971,53 154,50
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112 365 76 5,60 0,57 31,34 0,33

113 331 71 -28,40 -4,43 806,67 19,62
114 336 71 -23,40 -4,43 547,65 19,62
115 390 87 30,60 11,57 936,25 133,87
116 335 62 -24,40 -13,43 595,45 180,36
117 349 66 -10,40 -9,43 108,20 88,92
118 342 61 -17,40 -14,43 302,83 208,22
119 417 89 57,60 13,57 3317,54 184,15
120 345 65 -14,40 -10,43 207,41 108,78
121 349 82 -10,40 6,57 108,20 43,17
122 327 68 -32,40 -7,43 1049,88 55,20
123 360 81 0,60 5,57 0,36 31,03
124 368 88 8,60 12,57 73,93 158,01
125 309 66 -50,40 -9,43 2540,35 88,92
126 330 88 -29,40 12,57 864,47 158,01
127 354 69 -5,40 -6,43 29,18 41,34
128 390 72 30,60 -3,43 936,25 11,76
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129 410 72 50,60 -3,43 2560,17 11,76
130 416 75 56,60 -0,43 3203,35 0,18
131 360 73 0,60 -2,43 0,36 5,90
132 310 68 -49,40 -7,43 2440,54 55,20
133 402 85 42,60 9,57 1814,60 91,59
134 407 75 47,60 -0,43 2265,58 0,18
135 365 78 5,60 2,57 31,34 6,61
136 333 74 -26,40 -1,43 697,06 2,04
137 371 62 11,60 -13,43 134,52 180,36
138 372 62 12,60 -13,43 158,71 180,36
139 406 74 46,60 -1,43 2171,39 2,04
140 378 86 18,60 10,57 345,89 111,73
141 316 77 -43,40 1,57 1883,72 2,47
142 415 76 55,60 0,57 3091,15 0,33
143 302 83 -57,40 7,57 3294,97 57,31
144 404 87 44,60 11,57 1988,99 133,87
145 350 72 -9,40 -3,43 88,40 11,76
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146 302 70 -57,40 -5,43 3294,97 29,48
147 344 79 -15,40 3,57 237,22 12,75
148 345 78 -14,40 2,57 207,41 6,61
149 354 71 -5,40 -4,43 29,18 19,62
150 342 84 -17,40 8,57 302,83 73,45
151 360 78 0,60 2,57 0,36 6,61
152 409 87 49,60 11,57 2459,97 133,87
153 317 76 -42,40 0,57 1797,92 0,33
154 367 76 7,60 0,57 57,73 0,33
155 385 81 25,60 5,57 655,26 31,03
156 372 82 12,60 6,57 158,71 43,17
157 305 76 -54,40 0,57 2959,56 0,33
158 406 77 46,60 1,57 2171,39 2,47
159 372 90 12,60 14,57 158,71 212,29
160 404 63 44,60 -12,43 1988,99 154,50
161 413 74 53,60 -1,43 2872,76 2,04
162 379 85 19,60 9,57 384,09 91,59
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163 375 83 15,60 7,57 243,30 57,31
164 382 67 22,60 -8,43 510,68 71,06
165 337 72 -22,40 -3,43 501,84 11,76
166 374 77 14,60 1,57 213,11 2,47

167 372 84 12,60 8,57 158,71 73,45
168 367 67 7,60 -8,43 57,73 71,06
169 350 84 -9,40 8,57 88,40 73,45
170 364 66 4,60 -9,43 21,14 88,92
171 413 70 53,60 -5,43 2872,76 29,48
172 316 73 -43,40 -2,43 1883,72 5,90

173 333 72 -26,40 -3,43 697,06 11,76
174 386 60 26,60 -15,43 707,46 238,08
175 383 82 23,60 6,57 556,87 43,17
176 413 81 53,60 5,57 2872,76 31,03
177 403 77 43,60 1,57 1900,80 2,47

178 318 85 -41,40 9,57 1714,11 91,59
179 416 71 56,60 -4,43 3203,35 19,62
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180 320 87 -39,40 11,57 155251 133,87
181 353 80 -6,40 4,57 40,98 20,89
182 416 74 56,60 -1,43 3203,35 2,04

183 419 79 59,60 3,57 3551,94 12,75
184 328 76 -31,40 0,57 986,08 0,33

185 343 84 -16,40 8,57 269,02 73,45
186 355 76 -4,40 0,57 19,38 0,33

187 417 89 57,60 13,57 3317,54 184,15
188 343 65 -16,40 -10,43 269,02 108,78
189 371 89 11,60 13,57 134,52 184,15
190 315 73 -44.40 -2,43 1971,53 5,90

191 315 89 -44.40 13,57 1971,53 184,15
192 305 82 -54,40 6,57 2959,56 43,17
193 361 81 1,60 5,57 2,55 31,03
194 343 90 -16,40 14,57 269,02 212,29
195 375 89 15,60 13,57 243,30 184,15
196 383 76 23,60 0,57 556,87 0,33

67



197 336 84 -23,40 8,57 547,65 73,45
198 331 89 -28,40 13,57 806,67 184,15
199 363 60 3,60 -15,43 12,95 238,08
200 301 68 -58,40 -7,43 3410,78 55,20
201 337 89 -22,40 13,57 501,84 184,15
202 376 68 16,60 -7,43 275,50 55,20
203 394 81 34,60 5,57 1197,03 31,03
204 320 74 -39,40 -1,43 155251 2,04

205 396 75 36,60 -0,43 1339,42 0,18

206 417 75 57,60 -0,43 3317,54 0,18

207 384 63 24,60 -12,43 605,07 154,50
208 415 61 55,60 -14,43 3091,15 208,22
209 414 66 54,60 -9,43 2980,96 88,92
210 415 85 55,60 9,57 3091,15 91,59
211 373 73 13,60 -2,43 184,91 5,90

212 304 74 -55,40 -1,43 3069,37 2,04

213 355 61 -4,40 -14,43 19,38 208,22
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214 318 82 -41,40 6,57 1714,11 43,17
Total 76912 16142 260095,44 15114,45
Promedio | 359,40 75,43 1215,40 70,63
Promedio
)—(= ?=1Xi
n
—— Yr,TPRV, 76912
TPRV, = = = 359.40
a n 214
— X TPRV; 16142
TPRV,; = = =75.4
d n 214
Varianza
n _(TPRV, —TPRV,?* 260095.44
2= i=1( e o) _ = 1215.40
n 214
n (TPRV,—TPRV,)* 15114.45
o_dz — 21—1( d d) — — 7063
n 214
Célculo Z

, _ TPRV, — TPRV,

c
(o_az+ 0_2)

n n

_ (359.40 — 75.43)

245 = 115.84
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g. Regiodn critica

Para o =0.05, encontramos Za = 1.645. Entonces la region critica de la

prueba es Ztab = < 1.645 >.

Figura 8: Region de rechazo — Indicador 03

Region de Rechazo

a=0.05

Region de Aceptacion

]

Zo=1.645 Zc=115.84

F 3

Puesto que Zc = 115.84, es mayor que Za = 1.645 y estando dentro de la

region de rechazo < 1.645 >, entonces se rechaza la Ho y se acepta la Ha.

Tabla 18: Resultados Indicador 03.

% TPRVp % Disminuye

359,40 100 75,43 20,99 283,97 79,01

En la tabla 18 se muestra en la primera columna con el sistema actual
(TPRVay el %), en la tercera columna se muestra el sistema propuesto el
tiempo en segundos y el porcentaje, y por Gltimo se muestra la disminucion
en el cual se obtiene entre la diferencia del TPRVa — TPRVp en donde se

representa el porcentaje que se ha disminuido.
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Indicador 04: Tiempo promedio en los reportes de las ventas realizadas en

la empresa.
a. Definicion de variables

TPRVEa = Tiempo promedio en los reportes de las ventas realizadas en la

empresa con el sistema actual.

TPRVEd = Tiempo promedio en los reportes de las ventas realizadas en la

empresa con el sistema propuesto.
b. Hipdtesis estadistica

Hipdtesis Ho = Tiempo promedio en los reportes de las ventas realizadas
en la empresa con el sistema actual es menor o igual que el Tiempo
promedio en los reportes de las ventas realizadas en la empresa con el

sistema propuesto.
Ho = TPRVE, — TPRVE; <0

Hipotesis Ha = Tiempo promedio en los reportes de las ventas realizadas
en la empresa con el sistema actual es mayor que el Tiempo promedio en

los reportes de las ventas realizadas en la empresa con el sistema propuesto.
Ha = TPRVg, — TPRVE,; >0
c. Nivel de significancia
Se define el margen de error con una confiabilidad del 95%.

Usando un nivel de significancia del 5% (a = 0.05). Por lo tanto, el nivel
de confianza sera del 95% (1 — a = 0.95).
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d. Estadigrafo de contraste

Puesto que n = 214 se utilizara la Distribucion normal Z. El tiempo seré
medido en segundos.
i X

7= 2=t
n

X - X

n

2z _

Xg— Xp+ Xa— Xp

Z, =
2 2
% 4 %
Gt )

Tabla 19: Tiempos del Indicador 04

Antes  Después Antes Después ‘ Antes ‘ Después
TPRVEa = TPRVEd iP %‘;Ea iP %;Ea (_T%)Z (_T%) )

1 435 53 26,57 7,75 705,97 60,10
2 401 32 -7,43 -13,25 55,20 175,50
3 371 54 -37,43 8,75 1401,00 76,60
4 443 53 34,57 7,75 1195,09 60,10
5 444 40 35,57 -5,25 1265,23 27,54
6 386 43 -22,43 -2,25 503,10 5,05
7 410 37 1,57 -8,25 2,47 68,02
8 433 31 24,57 -14,25 603,69 203,00
9 389 54 -19,43 8,75 377,52 76,60
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10 364 46 -44,43 0,75 1974,02 0,57

11 439 59 30,57 13,75 934,53 189,13
12 366 56 -42,43 10,75 1800,30 115,61
13 406 46 -2,43 0,75 5,90 0,57

14 422 50 13,57 4,75 184,15 22,58
15 408 35 -0,43 -10,25 0,18 105,01
16 448 59 39,57 13,75 1565,79 189,13
17 434 38 25,57 -7,25 653,83 52,53
18 365 50 -43,43 4,75 1886,16 22,58
19 413 35 4,57 -10,25 20,89 105,01
20 364 54 -44.43 8,75 1974,02 76,60
21 421 41 12,57 -4,25 158,01 18,04
22 440 35 31,57 -10,25 996,67 105,01
23 423 39 14,57 -6,25 212,29 39,03
24 422 51 13,57 5,75 184,15 33,09
25 372 57 -36,43 11,75 1327,14 138,12
26 439 59 30,57 13,75 934,53 189,13
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27 371 47 -37,43 1,75 1401,00 3,07

28 428 36 19,57 -9,25 382,99 85,52
29 442 36 33,57 -9,25 1126,95 85,52
30 366 33 -42,43 -12,25 1800,30 150,01
31 394 53 -14,43 7,75 208,22 60,10
32 421 55 12,57 9,75 158,01 95,11
33 385 30 -23,43 -15,25 548,96 232,49
34 417 54 8,57 8,75 73,45 76,60
35 428 51 19,57 5,75 382,99 33,09
36 391 38 -17,43 -7,25 303,80 52,53
37 387 33 -21,43 -12,25 459,24 150,01
38 366 31 -42,43 -14,25 1800,30 203,00
39 379 42 -29,43 -3,25 866,12 10,55
40 390 59 -18,43 13,75 339,66 189,13
41 370 56 -38,43 10,75 1476,86 115,61
42 417 43 8,57 -2,25 73,45 5,05

43 443 58 34,57 12,75 1195,09 162,62
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44 396 46 -12,43 0,75 154,50 0,57

45 441 48 32,57 2,75 1060,81 7,58

46 362 34 -46,43 -11,25 2155,74 126,51
47 407 47 -1,43 1,75 2,04 3,07

48 371 36 -37,43 -9,25 1401,00 85,52
49 444 46 35,57 0,75 1265,23 0,57

50 422 36 13,57 -9,25 184,15 85,52
51 446 40 37,57 -5,25 1411,51 27,54
52 384 56 -24,43 10,75 596,82 115,61
53 436 30 27,57 -15,25 760,11 232,49
54 440 56 31,57 10,75 996,67 115,61
55 433 57 24,57 11,75 603,69 138,12
56 365 30 -43,43 -15,25 1886,16 232,49
57 367 57 -41,43 11,75 1716,44 138,12
58 422 57 13,57 11,75 184,15 138,12
59 403 39 -5,43 -6,25 29,48 39,03
60 444 59 35,57 13,75 1265,23 189,13
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61 448 57 39,57 11,75 1565,79 138,12
62 444 52 35,57 6,75 1265,23 45,59
63 436 52 27,57 6,75 760,11 45,59
64 414 40 5,57 -5,25 31,03 27,54
65 426 47 17,57 1,75 308,71 3,07

66 392 39 -16,43 -6,25 269,94 39,03
67 391 56 -17,43 10,75 303,80 115,61
68 440 50 31,57 4,75 996,67 22,58
69 432 34 23,57 -11,25 555,55 126,51
70 365 47 -43,43 1,75 1886,16 3,07

71 403 54 -5,43 8,75 29,48 76,60
72 410 51 1,57 5,75 2,47 33,09
73 391 30 -17,43 -15,25 303,80 232,49
74 434 60 25,57 14,75 653,83 217,63
75 408 35 -0,43 -10,25 0,18 105,01
76 383 37 -25,43 -8,25 646,68 68,02
77 379 39 -29,43 -6,25 866,12 39,03
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78 378 48 -30,43 2,75 925,98 7,58
79 423 41 14,57 -4,25 212,29 18,04
80 398 39 -10,43 -6,25 108,78 39,03
81 422 52 13,57 6,75 184,15 45,59
82 450 46 41,57 0,75 1728,07 0,57
83 431 45 22,57 -0,25 509,41 0,06
84 375 56 -33,43 10,75 1117,56 115,61
85 448 40 39,57 -5,25 1565,79 27,54
86 388 32 -20,43 -13,25 417,38 175,50
87 442 55 33,57 9,75 1126,95 95,11
88 389 44 -19,43 -1,25 377,52 1,56
89 395 37 -13,43 -8,25 180,36 68,02
90 450 46 41,57 0,75 1728,07 0,57
91 414 48 5,57 2,75 31,03 7,58
92 377 53 -31,43 7,75 987,84 60,10
93 383 44 -25,43 -1,25 646,68 1,56
94 428 34 19,57 -11,25 382,99 126,51
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95 386 52 -22,43 6,75 503,10 45,59
96 405 48 -3,43 2,75 11,76 7,58

97 381 48 -27,43 2,75 752,40 7,58

98 425 37 16,57 -8,25 274,57 68,02
99 413 60 4,57 14,75 20,89 217,63
100 413 36 4,57 -9,25 20,89 85,52
101 392 40 -16,43 -5,25 269,94 27,54
102 409 35 0,57 -10,25 0,33 105,01
103 445 36 36,57 -9,25 1337,37 85,52
104 413 57 4,57 11,75 20,89 138,12
105 406 47 -2,43 1,75 5,90 3,07

106 410 49 1,57 3,75 2,47 14,08
107 418 37 9,57 -8,25 91,59 68,02
108 362 32 -46,43 -13,25 2155,74 175,50
109 446 54 37,57 8,75 1411,51 76,60
110 404 47 -4,43 1,75 19,62 3,07

111 421 44 12,57 -1,25 158,01 1,56
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112 429 52 20,57 6,75 423,13 45,59
113 426 59 17,57 13,75 308,71 189,13
114 378 40 -30,43 -5,25 925,98 27,54
115 447 54 38,57 8,75 1487,65 76,60
116 430 42 21,57 -3,25 465,27 10,55
117 395 48 -13,43 2,75 180,36 7,58

118 406 39 -2,43 -6,25 5,90 39,03
119 376 32 -32,43 -13,25 1051,70 175,50
120 401 36 -7,43 -9,25 55,20 85,52
121 370 46 -38,43 0,75 1476,86 0,57

122 439 35 30,57 -10,25 934,53 105,01
123 440 54 31,57 8,75 996,67 76,60
124 392 42 -16,43 -3,25 269,94 10,55
125 446 44 37,57 -1,25 1411,51 1,56

126 368 42 -40,43 -3,25 1634,58 10,55
127 386 43 -22,43 -2,25 503,10 5,05

128 376 41 -32,43 -4,25 1051,70 18,04
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129 421 55 12,57 9,75 158,01 95,11
130 404 33 -4,43 -12,25 19,62 150,01
131 394 43 -14,43 -2,25 208,22 5,05

132 387 58 -21,43 12,75 459,24 162,62
133 408 57 -0,43 11,75 0,18 138,12
134 430 41 21,57 -4,25 465,27 18,04
135 449 45 40,57 -0,25 1645,93 0,06

136 377 40 -31,43 -5,25 987,84 27,54
137 408 33 -0,43 -12,25 0,18 150,01
138 388 36 -20,43 -9,25 417,38 85,52
139 365 60 -43,43 14,75 1886,16 217,63
140 396 41 -12,43 -4,25 154,50 18,04
141 425 41 16,57 -4,25 274,57 18,04
142 418 53 9,57 7,75 91,59 60,10
143 431 48 22,57 2,75 509,41 7,58

144 423 41 14,57 -4,25 212,29 18,04
145 402 55 -6,43 9,75 41,34 9511
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146 445 57 36,57 11,75 1337,37 138,12
147 393 57 -15,43 11,75 238,08 138,12
148 447 48 38,57 2,75 1487,65 7,58

149 396 56 -12,43 10,75 154,50 115,61
150 436 31 21,57 -14,25 760,11 203,00
151 436 33 21,57 -12,25 760,11 150,01
152 380 42 -28,43 -3,25 808,26 10,55
153 375 56 -33,43 10,75 1117,56 115,61
154 406 40 -2,43 -5,25 5,90 27,54
155 406 38 -2,43 -7,25 5,90 52,53
156 402 48 -6,43 2,75 41,34 7,58

157 444 51 35,57 5,75 1265,23 33,09
158 422 32 13,57 -13,25 184,15 175,50
159 407 53 -1,43 7,75 2,04 60,10
160 382 59 -26,43 13,75 698,54 189,13
161 375 42 -33,43 -3,25 1117,56 10,55
162 369 59 -39,43 13,75 1554,72 189,13
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163 415 48 6,57 2,75 43,17 7,58

164 378 52 -30,43 6,75 925,98 45,59
165 411 43 2,57 -2,25 6,61 5,05

166 444 41 35,57 -4,25 1265,23 18,04
167 394 38 -14,43 -7,25 208,22 52,53
168 418 34 9,57 -11,25 91,59 126,51
169 434 55 25,57 9,75 653,83 95,11
170 363 35 -45,43 -10,25 2063,88 105,01
171 445 40 36,57 -5,25 1337,37 27,54
172 410 42 1,57 -3,25 2,47 10,55
173 397 38 -11,43 -7,25 130,64 52,53
174 425 41 16,57 -4,25 274,57 18,04
175 382 46 -26,43 0,75 698,54 0,57

176 360 49 -48,43 3,75 2345,46 14,08
177 449 46 40,57 0,75 1645,93 0,57

178 373 54 -35,43 8,75 1255,28 76,60
179 429 30 20,57 -15,25 423,13 232,49
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180 383 49 -25,43 3,75 646,68 14,08
181 391 55 -17,43 9,75 303,80 9511
182 429 48 20,57 2,75 423,13 7,58

183 433 35 24,57 -10,25 603,69 105,01
184 393 53 -15,43 7,75 238,08 60,10
185 450 38 41,57 -7,25 1728,07 52,53
186 424 37 15,57 -8,25 242,43 68,02
187 386 59 -22,43 13,75 503,10 189,13
188 441 38 32,57 -7,25 1060,81 52,53
189 425 39 16,57 -6,25 274,57 39,03
190 422 31 13,57 -14,25 184,15 203,00
191 428 43 19,57 -2,25 382,99 5,05

192 439 42 30,57 -3,25 934,53 10,55
193 387 46 -21,43 0,75 459,24 0,57

194 389 58 -19,43 12,75 377,52 162,62
195 384 52 -24,43 6,75 596,82 45,59
196 438 45 29,57 -0,25 874,39 0,06
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197 418 54 9,57 8,75 91,59 76,60
198 409 49 0,57 3,75 0,33 14,08
199 388 59 -20,43 13,75 417,38 189,13
200 399 32 -9,43 -13,25 88,92 175,50
201 395 32 -13,43 -13,25 180,36 175,50
202 429 60 20,57 14,75 423,13 217,63
203 417 33 8,57 -12,25 73,45 150,01
204 379 46 -29,43 0,75 866,12 0,57

205 418 45 9,57 -0,25 91,59 0,06

206 423 56 14,57 10,75 212,29 115,61
207 386 37 -22,43 -8,25 503,10 68,02
208 415 51 6,57 5,75 43,17 33,09
209 416 49 7,57 3,75 57,31 14,08
210 430 45 21,57 -0,25 465,27 0,06

211 448 32 39,57 -13,25 1565,79 175,50
212 389 50 -19,43 4,75 377,52 22,58
213 365 45 -43,43 -0,25 1886,16 0,06
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214 387 42 -21,43 -3,25 459,24 10,55
Total 87404 9683 142188,45 16011,87
Promedio | 408,43 45,25 664,43 74,82
Promedio
)—( — ?=1 Xi
n
—  XYL,TPRVE, 87404
TPRVE, = = = 408.43

n 214

-1 TPRVE, _ 9683

TPRVE,; = = 45.2
d 214 525
Varianza
" (TPRVE, — TPRVE,)?> 142188.45
6,2 = 2iztl a a)” _ — 664.43
n 214
n TDDVE \2
, _2i-1i(TPRVE; —TPRVE;)?  16011.87
04" = - =~ = 74.82
Célculo Z

, _ TPRVE, — TPRVE,

c
(o_az+ 0_2)

n n

_ (408.43 — 45.25)

. T = 195.40
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h. Region critica

Para o =0.05, encontramos Za = 1.645. Entonces la region critica de la

prueba es Ztab = < 1.645 >.

Figura 9: Region de rechazo — Indicador 04

Region de Rechazo

a=10.05

/
7

Region de Aceptacion

]

Zo=1.645 Zc =195.40

Puesto que Zc = 195.40, es mayor que Za = 1.645 y estando dentro de la

region de rechazo < 1.645 >, entonces se rechaza la Ho y se acepta la Ha.

Tabla 20: Resultados Indicador 03.

TPRVEa % TPRVEp Disminuye

408,43 100 45,25 11,08 363,18 88,92

En la tabla 20 se muestra en la primera columna con el sistema actual
(TPRVEa y el %), en la tercera columna se muestra el sistema propuesto
el tiempo en segundos y el porcentaje, y por ultimo se muestra la
disminucion en el cual se obtiene entre la diferencia del TPRVEa —

TPRVEp en donde se representa el porcentaje que se ha disminuido.
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IV. DISCUSION

Para la elaboracion de la documentacion del sistema se utilizo la metodologia de
desarrollo ICONIX en donde se detallara sus distintas fases, en la fase | se muestran
el andlisis de requerimientos en la figura 10 se muestran los requerimientos
funcionales en donde se muestran los principales procesos que estan inmersos en el
sistema, en la figura 11 se muestran los requerimientos no funcionales en donde se
detalla las principales caracteristicas del sistema, en el rango de figuras 12 al 29 se
muestran los prototipos del sistema en donde se muestran como quedara el sistema,
en la figura 30 se muestran los casos de uso del sistema en donde se consideran los

procesos principales y los casos de uso ascienden a 11 casos de uso.

En la figura 31 se muestran los casos de uso mantenimiento en donde se muestran
al actor del sistema que en este caso es administrador y los casos de uso que son 4
gue estan inmersos en el proceso del uso del mantenimiento, en la figura 32 el caso
de uso almacén se muestra con su actor el administrados y sus casos de uso que
integran el proceso de almacén, en el caso de uso registrar compras se muestra en
la figura 34 mostrando el proceso principal asi como sus casos de uso include y el
actor que es el administrador. En la figura 36 se muestra el caso de uso registrar
ventas en donde interacttan dos actores que son el administrador y el vendedor y
los casos de uso include para poder generar las ventas. En la figura 40 el modelo de

dominio mostrando los objetos de dominio que son 12.

En la fase Il el andlisis y disefio preliminar se muestran los diagramas de robustez
en la figura 41 se muestra el diagrama a de robustez registrar producto que viene a
ser la secuencia que se sigue hasta llegar a registrar el producto, el diagrama de
robustez de registrar compras se muestra en la figura 42 se muestra el proceso hasta
registrar compras, figura 43 diagrama de robustez registrar ventas, en la figura 44
se muestra el caso de uso actualizado mostrando los procesos y sub procesos para
posteriormente mostrar en la figura 45 el modelo de dominio actualizado en donde
todos los objetos de dominio tienen su cardinalidad, y en la figura 46 se muestra el
modelado de la base de datos en donde por cada tabla se muestra el nombre y sus

atributos con su respectiva cardinalidad.
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En la figura 47 se muestra el diagrama de componentes que sera MVC (modelo,
vista, controlador). En la figura 48 se muestra el diagrama de despliegue mostrando
la ubicacion fisica de los distintos artefactos a utilizar. En la fase 1V que es la
implementacion se muestra el caso de prueba unitaria en donde se utiliza la técnica
de caja blanca mostrando parte del codigo para seleccionar los principales caminos
es asi que se llega a utilizar a calcular la complejidad ciclomatica encontrando 3
caminos. Y también para los principales procesos como son producto y compras se

utilizé la herramienta katalon studio que sirve para verificar la fluidez del sistema.

Con respecto a la viabilidad econémica se obtuvo los siguientes resultados: VAN
es 5799.02 soles entonces el proyecto es rentable y se acepta, en el beneficio costo
se obtuvo 2.07 soles en donde por cada sol invertido se genera una ganancia de 1.07
soles, en el TIR es 65% siendo este mayor al interés que ofrece el banco de crédito
que es 45% entonces el proyecto generara ganancias y el tiempo de recuperacion

del capital sera en 8 mesesy 7 dias.

Con respecto al indicador 01 el tiempo promedio en la busqueda de los productos
que se encuentran en el almacén se obtuvo con el sistema actual es de 297.85
segundos y con el sistema propuesto es de 45.69 segundos obteniendo un
decremento del 84.66%. como hace indicador nuestro antecedente local de
(Anselmo Rios, y otros, 2017) se logrd disminuir el tiempo de busqueda de los
productos en un 75% contra nuestro 84.66% en el registro de productos dando por
hecho que el sistema web nos ayuda en lo que respecta a la busqueda de los
productos aun existentes en stock agilizando el proceso de venta o reportes que se

podrian generar.

Con respecto al indicador 02 el tiempo promedio en el registro de los productos
adquiridos por la empresa con el sistema actual es de 228.53 segundos y con el
sistema propuesto es de 39.43 segundos obteniendo un decremento del 82.75%.
Segun nuestro antecedente local de (Anselmo Rios, y otros, 2017) en la empresa en
estudio se logro mejorar el registro de los productos en un 75% mientras que en la
presente investigacion se logré mejorar el tiempo del registro de los productos en
un 82.75% estando por encima del valor de nuestro antecedente local demostrando
asi la efectividad de nuestro sistema comercial el mismo que nos ayuda en la gestion

de ventas.
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Con respecto al indicador 03 el tiempo promedio en el registro de las ventas con el
sistema actual es de 359.40 segundos y con el sistema propuesto es de 75.43
segundos obteniendo un decremento del 79.01%. Segln nuestro antecedente
nacional de (Lopez Garcia, 2015) se logré mejorar el proceso dela venta asi como
su registro en un 72.32% y en nuestro caso se logré mejorar el tiempo de registro
de las ventas en un 79.01% ya que ahora esta automatizado en el sistema y ya no se
emplean hojas o cuadernos para poder anotar dicha informacion es de esta premisa

que se parte que en toda empresa se deberia ir de la mano con la tecnologia.

Con respecto al indicador 04 el tiempo promedio en los reportes de las ventas
realizadas en la empresa con el sistema actual es de 408.43 segundos y con el
sistema propuesto es de 45.25 segundos obteniendo un decremento del 88.92%.
Segun nuestro trabajo previo Internacional de (NUfiez Garcés, y otros, 2011) en lo
que respecta a los reportes tuvieron una mejora de 75% mientras que en esta
investigacion se obtuvo una mejora del 88.92% haciendo mas rapido y fluido este
proceso de los reportes al igual que nuestro trabajo previo por lo cual nos damos
cuenta que gracias a un sistema que se encargue de la gestion de ventas ayuda en

dicho a agilizar dicho proceso.
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V. CONCLUSION
Se concluye lo siguiente:

e Se logro disminuir el tiempo en la busqueda de los productos que se

encuentran en el almacén en un 84.66%.

e Se logro disminuir el tiempo en el registro de los productos adquiridos por la
empresa en un 82.75%.

e Se logro disminuir el tiempo promedio en el registro de las ventas en un
79.01%.

e Se logro disminuir el tiempo en los reportes de las ventas realizadas en la

empresa en un 88.92%.
e Con respecto a la viabilidad econdmica se obtuvo los siguientes resultados:

o VAN es 5799.02 soles y por ser mayor a cero entonces el proyecto se

acepta.

o C/Bes 2.07 soles entonces por cada sol invertido se genera una ganancia
de 1.07 soles.

o TIRes65% y al ser mayor al interés que ofrece el banco de crédito (45%)

entonces el proyecto generara ganancias.
o El tiempo de recuperacion de capitas sera en 8 meses y 7 dias.

e La implementacion de un sistema comercial vi web utilizando facturacion
electronica mejoro significativamente la gestion de ventas en la Libreria Art
Book.
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VI. RECOMENDACIONES
Se recomienda lo siguiente:

e Seguir automatizando los procesos en la empresa para lo cual se recomienda
crear modulos por cada area de la empresa y agregar al sistema ya

desarrollado.

e Crear su aplicativo mdvil para la empresa de tal manera que puedan verificar

stock desde cualquier lugar mediante el teléfono movil.
e Crear politicas de seguridad con la finalidad de salvaguardar la informacién,

e Tener como base la presente investigacion para futuros proyectos.
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ANEXOS

ANEXO 01: REALIDAD PROBLEMATICA.

Anexo 01 — 1: Arbol de problemas o espina de pescado (Ishikawa)

Stock de productos
inexactos

Demora excesiva en
generar los reportes de
las ventas.

Mejorar La Gestion De Ventas
En La Libreria Art Book

Demora en el registro de
productos que ingresan a

la empresa.

Control inadecuado de las
ventas realizadas en la
empresa.
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Demora en el registro de

Stock de productos .
productos que ingresan a

inexactos
la empresa.
Malestar en los
Pérdida de informacidn, trabajadores y
stocks inexactos. proveedores.

B

\/

»

Informacién almacenada en Mejorar La
cuadernos. Gestlén De

Ingreso de productos
manualmente en hojas o Excel.

Ventas En La
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270]0]2¢

Ventas anotadas en cuadernos
y hojas.
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»
»

Demora en el registro de las
Desorden en la informacién.

ventas
Demora excesiva en Control inadecuado de las
generar los reportes de ventas realizadas en la
las ventas. empresa.




Anexo 01 — 2: Encuesta

“Encuesta dirigida a los trabajadores que estan inmersos en el proceso de venta de

Libreria Art Book”

=  Marque su respuesta con ¥ o
= Seleccione sélo una respuesta por pregunta.

1. ;El registro de los productos que ingresan a la empresa es el adecuado?
[0 Definitivamente si
[0 Probablemente si
[0 Indeciso
O Probablemente no
[0 Definitivamente no
2. (Esadecuada la forma en que realizan la contabilidad de los productos en el almacén?
O Definitivamente si
O Probablemente si
O Indeciso
O Probablemente no
[ Definitivamente no
3. (Es adecuada la forma en que guardan la informacién de cada venta realizada en la
empresa?
O Definitivamente si
[0 Probablemente si
[0 Indeciso
O Probablemente no
[0 Definitivamente no
4. ;Estds de acuerdo con ¢l tiempo en que se demoran para realizar los reportes de las
distintas ventas?
O Definitivamente si
[ Probablemente si
[0 Indeciso
O Probablemente no

[ Definitivamente no
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5.

6.

7.

8.

(Esta de acuerdo con el control que se lleva al realizar una venta?
[ Definitivamente si
[ Probablemente si
[ Indeciso
[0 Probablemente no

[ Definitivamente no

(El sistema con el que cuentan es el adecuado para el proceso de venta?
O Definitivamente si
[0 Probablemente si
O Indeciso
O Probablemente no
[ Definitivamente no
;Ud., considera que el control actual de las ventas es bueno?
[0 Definitivamente si
[ Probablemente si
O Indeciso
O Probablemente no
[0 Definitivamente no
;Ud., considera su nivel de satisfaccion como trabajador con respecto a la venta es
bueno?
[0 Definitivamente si
[0 Probablemente si
O Indeciso
[ Probablemente no

[ Definitivamente no
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ANEXO 02: METODOLOGIA DE DESARROLLO

Anexo 02 — 1: Seleccion de metodologia por expertos.

Formato de Encuesta a Expertos para la Seleccién de Metodologia

Objetivo: Reunir informacion esencial para la seleccion de la metodologia a aplicar en

el desarrollo de la tesis.

Dirigido a: Profesionales con experiencia en metodologias de desarrollo para la

elaboracion de la tesis.

1. Nombres y Apellidos: Yw 7 U‘V"V e C Ye?

2. Generalidades:
2.1. Profesion:
Ing. de Sistemas (X) Ing. Informatico ()
Ing. de Software () Otros ()
2.2. Aiios de Experiencia:
1-5() 5-10( ) 10 a mas afios (X)
2.3. Eleccion de la Metodologia:
Para la eleccion de la Metodologia se aplicaran los siguientes criterios:

v" Flexibilidad: Se refiere a la adaptabilidad de la metodologia frente a la
multiplicidad de acontecimientos que tienen lugar en el proceso de

desarrollo de software.

v' Informacién: Se refiere a si existe informacion (bibliografia,

antecedentes, etc.) de la metodologia.
v" Compatibilidad: Si es 0 no compatible para el desarrollo web.

v Costo de desarrollo: Se refiere a que tanto cuesta el desarrollo de software

como consecuencia de usar la metodologia.




v" Tiempo de desarrollo: Si la metodologia ayuda a extender un poco de

tiempo de desarrollo del proyecto, sin perjudicarlo.

v" Herramienta a medida: Se refiere a que si hay una herramienta de

modelamiento exclusiva para esta metodologia.

V' Participacién del cliente: Se refiere a la participacion que tiene el cliente

en el proceso de desarrollo de software.

Para la adicion de la puntuacion de seguird la siguiente escala de Valorizacion:

| VALORACION  ESCALA

Pésimo 1
Malo 2
Regular 3
Bueno 4
Excelente S

Calificacion de la Metodologia de acuerdo a Criterios y Escala de Valoracion:

CORIRRIO TR R OO SCRUM.

“Flexibilidad

Informacion

Compatibilidad

Costo de Desarrollo

Tiempo de Desarrollo

T ike b et F s

Herramienta a medida

Simplicidad

\-‘

Participacion del cliente

\Qw\rf\wﬁ¢v}

2
2
r
2
7
L/
4
(/




Formato de Encuesta a Expertos para la Seleccion de Metodologia

Objetivo: Reunir informacion esencial para la seleccion de la metodologia a aplicar en

el desarrollo de la tesis.

Dirigido a: Profesionales con experiencia en metodologias de desarrollo para la

elaboracion de la tesis.
1. Nombres y Apellidos: @d’t) H‘l}d HQ/'\&O{C’ r(dQK‘(f{

2. Generalidades:

2.1. Profesion:

Ing. de Sistemas O() Ing. Informatico ()

Ing. de Software () Otros ¢ )
2.2. Aiios de Experiencia:

1—50‘0 5-10( ) 10 a mas afios ()
2.3. Eleccion de la Metodologia:

Para la eleccion de la Metodologia se aplicaran los siguientes criterios:

V" Flexibilidad: Se refiere a la adaptabilidad de la metodologia frente a la
multiplicidad de acontecimientos que tienen lugar en el proceso de

desarrollo de software.

v Informacién: Se refiere a si existe informacion (bibliografia,

antecedentes, etc.) de la metodologia.
v" Compatibilidad: Si es 0 no compatible para el desarrollo web.

v" Costo de desarrollo: Se refiere a que tanto cuesta el desarrollo de software

como consecuencia de usar la metodologia.
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V" Tiempo de desarrollo: Si la metodologia ayuda a extender un poco de

tiempo de desarrollo del proyecto, sin perjudicarlo.

v Herramienta a medida: Se refiere a que si hay una herramienta de

modelamiento exclusiva para esta metodologia.

v Participacion del cliente: Se refiere a la participacion que tiene el cliente

en el proceso de desarrollo de software.

Para la adicion de la puntuacion de seguird la siguiente escala de Valorizacion:

'VALORACION  ESCALA

Pésimo 1
Malo 2
Regular 3
Bueno -4
Excelente 5

Calificacion de la Metodologia de acuerdo a Criterios y Escala de Valoracion:
o CHRITERIG
Flexibilidad

RUP 7

XP. | ICONIX ~SCRUM |

Informacion

Compatibilidad

Costo de Desarrollo

Tiempo de Desarrollo

Herramienta a medida

Simplicidad

Participacion del cliente

B YRR S NEN

W <[l
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Formato de Encuesta a Expertos para la Seleccion de Metodologia

Objetivo: Reunir informacion esencial para la seleccion de la metodologia a aplicar en

el desarrollo de la tesis.

Dirigido a: Profesionales con experiencia en metodologias de desarrollo para la

elaboracion de la tesis.

1. Nombres y Apellidos: _ ;/" U <

2. Generalidades:
2.1. Profesion:
Ing. de Sistemas $%9) Ing. Informatico ()
Ing. de Software () Otros ()
2.2. Aiios de Experiencia:
1-5() 5-10( ) 10 a mas afios (x)
2.3. Eleccion de la Metodologia:
Para la eleccion de la Metodologia se aplicaran los siguientes criterios:

V" Flexibilidad: Se refiere a la adaptabilidad de la metodologia frente a la
multiplicidad de acontecimientos que tienen lugar en el proceso de

desarrollo de software.

v Informacion: Se refiere a si existe informacion (bibliografia,

antecedentes, etc.) de la metodologia.
v" Compatibilidad: Si es 0 no compatible para el desarrollo web.

v Costo de desarrollo: Se refiere a que tanto cuesta el desarrollo de software

como consecuencia de usar la metodologia.
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Formato de Encuesta a Expertos para la Seleccién de Metodologia

Objetivo: Reunir informacion esencial para la seleccion de la metodologia a aplicar en

el desarrollo de la tesis.

Dirigido a: Profesionales con experiencia en metodologias de desarrollo para la

elaboracion de la tesis.

1. Nombres y Apellidos: / / :
2. Generalidades:
2.1. Profesion:
Ing. de Sistemas $%9) Ing. Informatico ()
Ing. de Software () Otros ()

2.2. Aiios de Experiencia:

1-5() 5-10( ) IOamésaﬁos(/)
2.3. Eleccion de la Metodologia:

Para la eleccion de la Metodologia se aplicaran los siguientes criterios:

V" Flexibilidad: Se refiere a la adaptabilidad de la metodologia frente a la
multiplicidad de acontecimientos que tienen lugar en el proceso de

desarrollo de software.

v Informacién: Se refiere a si existe informacion (bibliografia,

antecedentes, etc.) de la metodologia.
v Compatibilidad: Si es o no compatible para el desarrollo web.

v Costo de desarrollo: Se refiere a que tanto cuesta el desarrollo de software

como consecuencia de usar la metodologia.
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Formato de Encuesta a Expertos para la Seleccion de Metodologia

Objetivo: Reunir informacion esencial para la seleccion de la metodologia a aplicar en

el desarrollo de la tesis.

Dirigido a: Profesionales con experiencia en metodologias de desarrollo para la

elaboracion de la tesis.

1. Nombresy Apellidos: (Z 4 oln M uléozg Towes

2. Generalidades:
2.1. Profesion:
Ing. de Sistemas () Ing. Informatico X)
Ing. de Software () Otros ()
2.2. Aiios de Experiencia:
1-5() 5-10( ) 10 a mas afios (X')
2.3. Eleccion de la Metodologia:
Para la eleccion de la Metodologia se aplicaran los siguientes criterios:

V" Flexibilidad: Se refiere a la adaptabilidad de la metodologia frente a la
multiplicidad de acontecimientos que tienen lugar en el proceso de

desarrollo de software.

v' Informacién: Se reficre a si existe informacion (bibliografia,

antecedentes, etc.) de la metodologia.
v Compatibilidad: Si es 0 no compatible para el desarrollo web.

V" Costo de desarrollo: Se refiere a que tanto cuesta el desarrollo de software

como consecuencia de usar la metodologia.
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v" Tiempo de desarrollo: Si la metodologia ayuda a extender un poco de

tiempo de desarrollo del proyecto, sin perjudicarlo.

v Herramienta a medida: Se refiere a que si hay una herramienta de

modelamiento exclusiva para esta metodologia.

v’ Participacion del cliente: Se refiere a la participacion que tiene el cliente

en el proceso de desarrollo de software.

Para la adicion de la puntuacion de seguird la siguiente escala de Valorizacion:

VALORACION |

ésm ‘ 1
Malo 2
Regular 3
Bueno 4
Excelente 5

Calificacion de la Metodologia de acuerdo a Criterios y Escala de Valoracion:

-'CRIT‘ERIO' T AT ‘ lCONIXSCRUM
e a e

5 H 5 5

Informacion L1 5 5 9
Compatibilidad 4 5 L‘ L/
Costo de Desarrollo 5 L| 5 5
Tiempo de Desarrollo & 1{ 5 ]|
Herramienta a medida 4 4 g 3
Simplicidad 3 s D/ 5

Participacion del cliente ¢ 5 4 5
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Anexo 02 — 2: Desarrollo Metodologia ICONIX

Fase I: Analisis de Requerimientos.

v' Requerimientos Funcionales

custom Requisitos funcionales /

Requerimienios Funcionales

+ Consultar Compras

+ Consultar Productos

+ Consultar Ventas

+ Registrar Camgo

+ Registrar Categona

+ Registrar CLientes’Emp

+ Registrar Compras

+ Registrar Personal

+ Registrar Producto

+ Registrar Proveedor

+ Registrar T ipoDocumento
+ Registrar Usuano

+ Registrar Ventas

+ Repoite Kardex Produdos
+ Reporite x Compras

+ Repoites x Ventas

Los requisitos funcionales desciiben las

deridicas, poitamiento, reglas de
negocio y funcionalidad general que el
sidema propuesto debe sopoitar.

Figura 10: Requerimientos Funcionales

custom Logica de negocios /J
3 Registrar
Regist=r Producto
Preedor
Regisrar Regisrar Usuario
Personal
Regigrar Cargo Regist@r
TipoDocuments
El paguete d2 mglasde negocio 2= un catdloge de
Reporte x Registmr reglasde negodo explicitas gque == deben
Compras Compzs implementar dento del proyecto actal. Las mglas
de negodo se gjecutan nomalments dumnte |a
ejecudion del programa ycontrolan 21
Reportes x Ventas - proesmient de 3 informaddn ytensacoones.
Regidrar
Clientes’Empresas)
ConalarVentas Registmr
Categoria
Conaular Consultar
Producos Comp=s
Reporie Kardex Registrar Ventas
Prductes
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v" Requerimientos No Funcionales

Figura 11: Requerimientos No Funcionales

custom Modelo de requisitos /

Dy
El paquete de requisitos no
Requisiios no funcionales | funcionales egpecifica vanos
7 + Escalabilidad [ R L)
+ 3
j ? ' da definen el entomo en el cual
j + Rendimiento existe el sitema. Edos son
+Segundad =020 [TTTTTTTTTTTT riterios que defi niveles de
+ Persistencia desempefnio, escalabilidad,
L isitos de idad, i
+ Transporte N h
_—] P de segundad, recupermcion y
otos requisitos operacionales.

v" Prototipos del Sistema

Figura 12: Acceso al sistema

wwwartbook.com

QX ) @ D

i
&

Usuario I PNEYRA ]

Clave i AR RAAARE I

| Acceder al Sistema —I
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Figura 13: Pantalla Principal del Sistema

QDX C I N CD)

(
General

& Mantenimiento >

& Almacen >

@ Compras>

@ Ventas>

& Consultar Compras>

@ Consultar Ventas>

€ Consultar Almacen>

&) Consultar Movimientos>

_ _

Figura 14: Listado Cargo

QXD

.
—_— Mantenimiento Gestionar Cargo
/'

\| ID a |Descripcion Estado

General

&) Mantenimiento >

€ Almacen >

© Compras>

€ Ventas>

€ Consultar Compras>

@ Consultar Ventas>

€ Consultar Almacen>

@ Consultar Movimientos>

>y
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Figura 15: Listado Personal

QX &
T
Al ': _
e e Mantenimiento Gestionar Personal

L~

Y| Cargo Personal DNI Sexo Celular Opciones

General

0 Mantenimiento >

@ Almacen >

& Compras>

@) Ventas>

& Consultor Compras>

&> Consultar Ventas>

€ Consultar Aimacen>

) Consultar Movimientos>

L J

Figura 16: Listado Usuarios

QDX ] & )

e e Mantenimiento Gestionar Usuario Nuevo Usuario

\| Personal Cargo Usuario Clave Estado Opciones

L~
General

c Mantenimiento >

) Almacen >

€ Compras>

) Ventas>

& Consultar Compras>

€» Consultar Ventas>

@ Consultar Almacen>

& Consultar Mouumlentonl

L
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Figura 17: Listado Tipo Documento

QO X4

] &)

Mantenimiento Gestionar Tipo Documento

ol
o\

General

ID

0 Mantenimiento >

& Almacen >

& Compras>

@ Ventas>

& Consultor Compras>

@ Consultar Ventas>

& Consultar Aimacen>

@ Consultar Movimientos>

L J

TipeDocumento

Opciones

Figura 18: Listado Categoria

QO X{(

Mantenimiento Gestionar Categoria

&)

Nueva Categoria

iy
o\

General

ID

9 Mantenimiento >

© Almacen >

& Compras>

@) Ventas>

& Consultar Compras>

€ Consultar Ventas>

& Consultar Almacen>

@ Consultar Movimientos>

. J

Categoria

Opciones
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Figura 19: Listado Productos

] &)

Mantenimiento Gestionar Producto

Nuevo Producto

|~
General

Categoria Descripcién Stock Precio

0 Mantenimiento >

@ Almacen >

& Compras>

@ Ventas>

& Consultar Compras>

@ Consultar Ventas>

) Consultor Aimacen>

@ Consultar Movimientos>

.

/

Figura 20: Listado Proveedor

QO X4

&)

Nuevo proveedor

Mantenimiento Gestionar Proveedor

A
o\

General

N

RUC Empresa Direccién Telefono Representante Opcion

& Mantenimiento >

@ Almacen >

& Compras>

@ Ventas>

& Consultar Compras>

@ Consultar Ventas>

& Consultar Almacen>

@ Consultar Movimientos>

.

S
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Figura 21: Registrar Compras

QA X

C ] @ )

H

v

Datos del Producto

-
General

™

Barras I

1®

& Mantenimiento >

© Almacen >

Produc toI

1@

& Compras>

) Ventas>

& Consultar Compras>

@ Consultar Ventas>

& Consultar Almacen>

l Codigo Ibarras |Pmducto | Precio |Cantjd ad | Stock | Eliminar I
= Total de las Compras
Personal I Pablo Neyra ] Fecha [ It ]g Hera :

&) Consultar Movimientos>

Tipo Doc I Seleccionar

_]v] N®Compra : Proveedc

.

Total

7

Figura 22: Registrar Ventas

QO X

C ) @ )

H

v

Datos del Producto

General ) Barras l —I @

€ Mantenimiento >

€ Almacen > Produc(o] _I @

© Compras> Precio ] ] Stock ] ] Cantndm: Precio :

) Ventas>

© Consultar Compras> lCodigo |Cunt|dad |Unidad lProdu-:to |Prec|a |Tota| |Stod< |Opci6n I
@ Consultar Ventas> — Total de la Venta

© Consultar Amacen> Personal I Pablo Neyra ] Fecha | /1 I g Hora :

€ Consultar Movimientos> Serie I l Numero I ] Empresa I ]RUCI l

L ) |Total [ 1
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Figura 23: Consultar Compras por proveedor

QO X C

) @ D)

il
o\

General

) Mantenimiento >

@ Almacen >

& Compras>

) Ventas>

€ Consultar Compras>

€ Consulter Ventas>

€ Consultar Aimacen>

@ Consultar Movimientos>

q J

Consultar Compras <

Seleccionar Proveedor

Figura 24: Consultar Compras por Fechas

QDXL C

) @ D

m
oh\

General

€ Mantenimiento >

€ Almacen >

& Compras>

@ Ventas>

€ Consultar Compras>

@ Consultar Ventas>

€ Consultar Almacen>

€ Consultar Movimientos>

. J

Consultar Compras Compras por Fechas

Desde g

Hasta g m
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Figura 25: Consultar Ventas por Clientes

QXL C

) @ )

i
o\

|~
General

€ Mantenimiento >

& Almacen >

&» Compras>

@ Ventas>

@ Consultar Compras>

€» Consultar Ventas>

@ Consultar Almacen>

€ Consultar Movimientos>

L J

Consultar Ventas vent

CLiente/RUC/DNI I

|3

Figura 26: Consultar Ventas por Fechas

QXN C

)@ )

i
o\

(
General

& Mantenimiento >

@ Almacen >

& Compras>

@ Ventas>

@ Consultar Compras>

€ Consultar Ventas>

€ Consultar Almacen>

& Consultar Movimientos>

. )

Consultar Ventas Ventas por Fechas

Desde @

e 169 1220

114




Figura 27: Consultar Alamcen por Categoria

QO XN C

™

General

£ Mantenimiento >

€ Almacen >

€ Compras>

€ Ventas>

@ Consultar Compras>

€» Consultar Ventas>

€ Consultar Almacen>

& Consultar Movimientos>

Q J

Consultar Almacen

] & )

R —
o\

Seleccionar Categoria L

Figura 28: Consultar Almacén por Producto

QO XN C

General

il
o\

€ Mantenimiento >

& Almacen >

&> Compras>

@ Ventas>

@ Consultar Compras>

€ Consultar Ventas>

& Consultar Aimacen>

€ Censultar Movimientos>

q J

Consultar AlmacenAina

) @ )

Producto
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Figura 29: Consultar Entrada y Salida de los Productos

QD X{C

Al

v

™

General

&) Mantenimiento >

& Almacen >

& Compras>

&) Ventas>

@ Consultar Compras>

@ Consultar Ventas>

€ Consultar Almacen>

& Consultar Movimientos>

. y

CONSULTAR ENTRADA Y SALIDA DE LOS PRODUCTOS

] & D)

INGRESAR DESCRIPCION DEL PRODUCTO

| —
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v" Caso de Uso

Figura 30: Caso de Uso del Sistema

ue Modelo de casos de usn.ﬂ.ctml/

Mantene dor Cargo

Mantenedor
Mante nedor Personal Tpoiincumento Martenedor Lsuario

ff

Mzaninimienio)

fmm Maninimie nio)

{from Mazn fimien §

M ante ne dor Producto

{fom Almacén)

{from Compras)
Registrar Com pras

ffrom Compras)

Administrador
{from Aciores)

Entrada y Salida

Productos

(feom Mo wimienios)

Mante ne dor Cliente

({from Ventas)

Registmr¥ents

(from Veniz s




Figura 31: Caso de Uso Mantenimiento

uc Mantenimiento /

S

Administrador\

Limite del sistema

Mantenedor Cargo

Mantenedor Personal

Mantenedor Usuario

Mantenedor
TipoDocumento




Figura 32: Caso de Uso Almacen

uc Almacén /

Administrador

(from Actores)

Limite del Sistema

Mantenedor

Categoria

Mantenedor Producto




Figura 33: Caso de Uso Compras

uc Compras /

Administrador\

(from Actores)

Limite del Sistema

Mantenedor
Proveedor

Registrar Compras




Figura 34: Caso de Uso Registrar Compras

uc Registrar Compras
Buscar Preducto

(from TSUH?S.? /;-zrrm Consultas)
| #
| -
| -~
-
=includex «wincludes
! Fs

| rd
| Ed
| Ed

/\/
Registrar Compras @

Administrador

(from Actores)




Figura 35: Caso de Uso Ventas

uc Ventas /

Administrador

(from Actores)

Limite del Sistema

Mantenedor Cliente

Registrar Ventas

\

/[endedor

(from Actores)




Figura 36: Caso de Uso Registrar Ventas

uc Registrar Ventas
Buscar Cliente Buscar Producto

(from Glhsultas) P =7 ffrom Conzultas)

Administrador | -
| -~
(from Actores) | -~
aincluden «includes
I -

[ e
| 4
Registrar Ventas @

Vendedor
(from Actores)




Figura 37: Caso de Uso Movimientos

uc Movimientos

Administrador

(from Actores)

Limite del Sistema

Entrada y Salida
Productos

Vendedor

(from Actores)




Figura 38: Caso de Uso Consultas del Sistema

uc Consultas /

Administrador

(from Actores)

T~

Limite del Sistema

Buscar Producto

o)

Buscar Cliente

Buscar Proveedor

\

Vendedor

(from Actores)




Figura 39: Caso de Uso Reportes

uc Reportes /

-

]

Administrador

(from Actores)

Limite del Sistema

Reporte de Compras

Reporte de Ventas

Reporte Stock

Productos

Reporte de Almacén

Vendedor

(from Actores)




v Modelo de Dominio

Figura 40: Modelo de Dominio



class Objetos del dDIﬂiniD/

Cargo

Perscna

Usuario

Categona

Producto

Ventas

Cliente

DetalleVentas

Compras

Prov eedor

DetalleCompras

TipoDocumento




Fase I1: Analisis y Disefio Preliminar.

v Diagrama de Robustez

Figura 41: Diagrama de robustez Registrar Producto

object Mantenedor Producto/

Administrador

(from Actores)

Interfaz Producto

Guardar @

O

Registrar Product

Seleccionar

—0O

Listado Productos

Mensaje "Campos
Correctamente”

o

Mensaje "Llenar Todos
los Campos
Correctamente”

Registrar Producto




Figura 42: Diagrama de robustez Registrar Compras

object Registrar Compras /

Buscar Producto

(from Consultas)

Buscar Prov eedor

-,

Administrador

Interfaz Registrar Compras (from Consultas)
(from Actores)
Si Registrar Compras
% @
Compras Mensaje "Datos
Guardados

No”" Correctamente"

Mensaje "Llenar todos
los campos’




Figura 43: Diagrama de robustez Registrar Ventas

object Registrar Ventas /

Buscar Cliente

(from Consultas)

Buscar Producto

Administrador
Interfaz Ventas

(from Consultas)

(from Actores)

-

Mensaje "Datos
Guardados
Correctamente” Registrar Ventas

Ventas

Mensaje "Llenar todos
los campos’




v' Diagrama de Caso de Uso Actualizado

Figura 44: Caso de Uso Actualizado

uc Modelo de casos de uso/

Aeons |

+ Administador
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v' Diagrama de Modelo de Dominio Actualizado

Figura 45: Modelo de Dominio Actualizado

class Objetos del dominio/

Usuario
Cargo Tiene Persona Pertenece
1 1 1 1
1
Categoria Producto ) Compras Pertenece Prov eedor
Tiene Registra
1 1
1 1 1.
1 \! 1 1
Tiene Tiene Tiene
Ventas . 1. 17 1
Tiene
TipoDocumento
DetalleCompras

| 1 1
Tiene

Pertenece

1. 1.

. DetalleVentas
Cliente




Fase I11: Analisis Detallado.
Figura 46: Modelado de la Base de Datos.
personal 7

! idPersonal INT
< Nombres VARCHAR{45) ¥ idUsuario INT

| idcargo INT > Apellidos VARCHAR(45) > Usuario VARCHAR(45)
 Descargo VARCHAR(45) |4 — — — > Direccion VARCHAR(a5) H—— — = — — _j<  Clave VARCHAR(45)
- Estado CHAR(1) I > DNI CHAR(8) > Estado CHAR(1)

= — g < Celular CHAR(3) @ idPersonal INT

> Sexo CHAR(1)

<> Email VARCHAR(45)

! idCliente INT

2 F.nacimeinto DATE

7
|
et ) - ey | B
= R | B
! idves NT
|| e —_— on I D
2 Fecha DATE
1  CodigoBarras VARCHAR(45) | | < Estado CHAR(1)
I | < Estado CHAR(1) :
I I

IS

. UnidadMedida VARCHAR(45) 4
 Producto VARCHAR(45)

< Descripcion VARCHAR(45)

< Total VARCHAR(45)  PI—
“» Subtotal VARCHAR({45)

L © Serle VARCHAR(45)
< stock INT
“ Numero VARCHAR{45
“ Pracio FLOAT )
< Hora TIME
> PrecioVlenta FLOAT ! idDetalleVentas INT —H Pl — ——— —

: @ idPersonal INT
I @ Cliente_idCliente INT
I

2 Cantidad WARCHAR(45)
< Precio VARCHAR(45)

& Utilidad VARCHAR (45)
“ idCategoria INT

e

I
I
|
I
Bl— | % idTipeDocu
> Total VARCHAR(45) mento INT :
@ idventas INT +
@ idProducto INT

! idDetalleCompras INT
<» Cantidad VARCHAR(45)

@ idCompras INT
@ idProducto INT

“ DesTipoDocumento VARCHAR(45)
! idCompras INT 2 Estado CHAR(1)

@ DATE ! idProveador INT

< Hora TIME 5 RUC CHAR(11)
“» NumeroCompra VARCHAR(45) [ » Razonsocial VARCHAR(45)

7 Total VARCHAR(45) - Direccion VARCHAR(45)
@ idProveedor INT < Celular CHAR(S)
. Comprascol VARCHAR(45) “» Representante VARCHAR(45)




Figura 47: Diagrama de Componentes.
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El modelo de componentes ilustra los componentes del software que se usaran para construir el sisterma. Se usara
el patron de arguitectura WV C (Model, View y Controller.




Figura 48: Diagrama de Despliegue.
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En el prezente diagrama de despliegue =& muestra la disposicion fisica de los artefactos.




FASE IV: IMPLEMENTACION

Caso de prueba unitaria — Técnica de caja blanca

Se procederéa a dibujar el grafo de una parte del codigo en este caso de la funcion compra.

Tunction compraf)

—
war -walil;
var txe
war txthor
war idproducto = 3{"#idproducta™).wal():
war txttotal = F("dexttotal™) .walll;
war = Math. '
war txtnumera = f{*fcxtnumerc®).walil; ——
war choproveedor = 5("#choprovesdor™) valil;
war cbhotd = §("#cbotd®).wvalil;
var THETSubT 1= 5("F Al™) .val i
war L {"EEmEIGV™) ¥, Vi
war {®*#escado®™) .valid);
var idproducto = S{"#grilla™) .children ("tbody®™) .find(®tc").length;
e

wvar cisxidproducte

Lor (1 = 07 1 < Ldproducto) 1++)
i

clexiapraducts += S{"0grilla™) .childrén ("thody™) . CARA(®EE"] . &J01) . LERA["EA™) &g (0) . RE@ml |} + *,";
]

war sodigebareaz = §("dgrilla®) . ehildren(®sbody™) , find("er®), longth;

var clexcodigob as = ;
for (i = 07 i < codigobarras; i++}
' += §(®#grilla®).children(“thody®) . find(“tr®) .eqli).find (®td®) .eqil) . heml ()} + ',-}_ @

sres = a®) .children{"tbody™) . find ("ts™) . length;

i ;i r.:mb;-ez; i++)
! ciexnosbres += §{"#grilla®), children(™tbody™) . find("er®).eq(i} . find{"td") eq(2).heml(} + "_-,-}
:rar cantidad = F("#grilla") .childn thody") . find ("tc™) . length;
- e

ad i

i= 0z < i+
i

elexeantidad + #geilla®)  children("thody®)  fimd{"tr®) .eqii) . find -egié) . rrml * =
3

var presis = §("fgrilla®) children{"thedy®) {(*tx*) . Length;
var clexprecio = =v;

for (i = 0; i < precis; it4)
i

ciexprecio += §{"#grilla®) childre thody®) . find ("er®1 .eq(i) - £ind (*td®) _eq{3) -html () + -,-;}
i

var ok = F{"#grilla®).children {"tbEody™) . Tind ("CE™) . longth;
var ciexstock = "%;

for (L = 0; 1 < stock: Lee)
i
cie ok += ${"fgrilla™}.childrsn (~thody™) { i = g5} .hEtml() + "."}
1
B

if (confirm(";Desea Guardar los Datos?")} |{

dacument . getElementById ("=enzajefrm®} . innerHTHL =
S.post(”, . /Controller/ controlleXr_compras.php”,

»</=span> Datos Guardados Correctamsnte...";

eRd: A,
codigopersona: codigopers
txtfecha: txtfe
txthora: txchora,
idproducto: idproduct:
txt al: txttotal, Cm—
txtnumere: EXEROMELS,
eboproveedor: choprowesdor,
chotd: cbotd,

tXtsubrotal: txtsubtotal,
txtIGV: txtIGV,

estado: estado,

ciexidpred ciexidproducta,
clexcantidad: clexcantidad,
ciexstock: ciexstock

on (data) {
"#mensajelmm”) Jhiml (data);




a. Dibujo del grafo de flujo

b. Calcular la complejidad ciclomatica
V(G)=a-n+2
V(G)=9-8+2
V(G)=3

c. Encontrar los caminos basicos
Cl=12734
C2=1,2,3,56,7,8.

C3=1,2,3,56,7,8,09.



Uso de la Herramienta Katalon Studio

Registrar Producto

o x

* vom@ O

I Facebook % | @ mwhasapp X | 3 La Paisana Jacinta - Capfulode * X | @1 Correo: Radl Delgado - Outiook X Sistibreria x +
€« C A Noesseguro | 192.168.0.178 Sftartboc
c o0& oD »E e m N2 a0l B @ § MicosoftPoweroin [ VENTADEHOSTING [} ONGELpdf ZY jué s a disponib W Seguridad de & inf

Mantenimiento - Gestionar Producto

Codigode Bammas 1321243

Categoria  CUADERNOS

Unidad Medids  UNIDAD

Nombres  doble raya

Descripeion  cuademo grande

stock 12

Precio Costo

Precio Venta

Urilidad

ﬂ Katalon Recorder 3.6.11 = O
(*) New (® Record [> Play [>- PlaySuite [>- PlayAll || {} Export & 8 @
Test Suites 0O+ Command Target Value -
Untitled Test Suite* click link=Nuevo Producto
o Productos * click id=txtcodigobarras
type id=txtcodigobarras 1321243
click id=cbocategoria
select id=cbocategoria label=CUADERNOS
click id=cbocategoria
click id=txtstockminimo
select id=txtstockminimo label=UNIDAD
click id=txtstockminimo
click id=txtnombres
tvne id=trtnnmhres Anhle rava M
+ 0 0 @
Command ae
Target @ QA
Passed: 0 Failed: 1 Value
Log Screenshots  Variables DataDriven  ExtensionScripts  Reference & Analytics  [3) [ v
[info] Playing test case Untitled Test Suite / Preductes -
[info] Time: Thu Dec @6 2818 B9:26:58 GMT-856@ (hora estandar de Peru) Timestamp: 1544186418862
[info] 08: Windows Version: 18
[info] Browser: Chrome Version: 78.8
[info] If the test cannot start, please refresh the active browser tab
[info] Executing: | open | http://192.168.8.17:888@8/softartbook/View/admin.php | |
[info] Executing: | click | xpath=(.//*[normalize-space(text()) and normalize-space(.)='Gestionar Producto’])[1]/following::i[1] | |
[info] Wait until the element is found




Compras

Log Screenshots Variables DataDriven  ExtensionScripts  Reference

[info] Playing test case Untitled Test Suite / Compras

[info] Time: Thu Dec €6 2818 B9:33:03 GMT-8580 (hora estandar de Peru) Timestamp: 1544186783228
[info] 0S: Windows Version: 18

[info] Browser: Chrome Version: 70.8

[info] If the test cannot start, please refresh the active browser tab

[info] Executing: | open | http://192.168.6.17:8888/softartbook/View/admin.php#

[info] Executing: | click | id=codigobarras | |

[info] Wait until the element is found

Datos del Products
Codige Producta Precio Stock
' 1521243 DOBLE RivA 250 s 5
Total de la Compra
Personal PABLO NEYRA RIOS Fecha 20181206 Hora 0934 am
TIPO DOC. BOLETA v N°.DE COMPRA 432141 PROVEEDOR v
SUBTOTAL | 1250
ﬂ Katalon Recorder 3.6.11 = O
(*) New (® Record [> Play [>- Playsuite [>Z PlayAll || {} Export O & @
Test Suites B + Command Target Value -
Untitled Test Suite* : type id=codigobarras 1321243
click xpath=(_//*[normalize-space(text()) and normali
¢ Compras* ze-space(.)="BarrasT)[1)/followingzi[1]
click id=cantidad
type id=cantidad 5
click xpath=(.//*Inormalize-space(text()) and normali
ze-space(.)="CantidadT)[1]/following:i[1]
click id=cbotd
select id=cbotd label=BOLETA
click id=cbotd
click id=txtnumero
type id=txtnumero 4534534 A
+ @ D @
Command ~
Target -3 Q
Passed: 0 Failed: 1 Value

& Analytics  [3] 1] v

-




ANEXO 03: CONTRASTACION DE HIPOTESIS

STANDARD NORMAL TABLE (2)

Entries in the table give the area under the curve
between the mean and z standard deviations above
the mean. For example, for z = 1.25 the area under
the curve between the mean (0) and z is 0.3944.

0.00 |

0.01 |

0.02 |

003 004 005 006 0.07 0.08| 0.9

Iy Y Y I Y Y Y
DN OB WN| =

-
w

Cadbod bed Ead FadDdsd Dnd I Edbd rd Pad 15 1
hlw|v=ojo|o|No|nkjw|iv=o

0.0000
0.0398
0.0793
0.1179
0.1554
0.1915
0.2257
0.2580
0.2881
0.3159
0.3413
0.3643
0.3849
0.4032
0.4192
0.4332
0.4452
0.4554
0.4641
0.4713
0.4772
0.4821
0.4861
0.4893
0.4918
0.4938
0.4953
0.4965
0.4974
0.4981
0.4987
0.4990
0.4993
0.4995
0.4997

0.0040
0.0438
0.0832
0.1217
0.1591
0.1950
0.2291
0.2611
0.2910
0.3186
0.3438
0.3665
0.3869
0.4049
0.4207
0.4345
0.4463
0.4564
0.4649
0.4719
0.4778
0.4826
0.4864
0.4896
0.4920
0.4940
0.4955
0.4966
0.4975
0.4982
0.4987
0.4991
0.4993
0.4995
0.4997

0.0080
0.0478
0.0871
0.1255
0.1628
0.1985
0.2324
0.2642
0.2939
0.3212
0.3461
0.3686
0.3888
0.4066
0.4222
0.4357
0.4474
0.4573
0.4656
0.4726
0.4783
0.4830
0.4868
0.4898
0.4922
0.4941
0.4956
0.4967
0.4976
0.4982
0.4987
0.4991
0.4994
0.4995
0.4997

0.0120 0.0160 0.0190 0.0239 0.0279 0.0319 0.0359
0.0517 0.0557 0.0596 0.0636 0.0675 0.0714 0.0753
0.0910 0.0948 0.0987 0.1026 0.1064 0.1103 0.1141
0.1203 0.1331 0.1368 0.1406 0.1443 0.1480 0.1517
0.1664 0.1700 0.1736 0.1772 0.1808 0.1844 0.1879
0.2019 0.2054 0.2088 0.2123 0.2157 0.2190 0.2224
0.2357 0.2389 0.2422 0.2454 0.2486 0.2517 0.2549
0.2673 0.2704 0.2734 0.2764 0.2794 0.2823 0.2852
0.2069 0.2995 0.3023 0.3051 0.3078 0.3106 0.3133
0.3238 0.3264 0.3289 0.3315 0.3340 0.3365 0.3389
0.3485 0.3508 0.3513 0.3554 0.3577 0.3529 0.3621
0.3708 0.3729 0.3749 0.3770 0.3790 0.3810 0.3830
0.3907 0.3925 0.3944 0.3962 0.3980 0.3997 0.4015
0.4082 0.4099 0.4115 04131 04147 0.4162 0.4177
0.4236 0.4251 0.4265 0.4279 0.4292 0.4306 0.4319
0.4370 0.4382 0.4394 0.4406 0.4418 0.4429 0.4441
0.4484 0.4495 0.4505 0.4515 04525 0.4535 0.4545
0.4582 0.4591 0.4599 0.4608 0.4616 0.4625 0.4633
0.4664 0.4671 0.4678 0.4686 0.4693 0.4699 0.4706
0.4732 04738 0.4744 04750 04756 0.4761 0.4767
0.4788 0.4793 0.4798 0.4803 0.4808 0.4812 0.4817
0.4834 0.4838 0.4842 0.4846 0.4850 0.4854 0.4857
0.4871 0.4875 04878 0.4881 0.4884 0.4887 0.4890
0.4901 0.4904 0.4906 0.4909 0.4911 0.4913 0.4916
0.4925 0.4927 0.4929 0.4931 0.4932 0.4934 0.4936
0.4943 0.4945 0.4946 0.4948 0.4949 0.4951 0.4952
0.4957 0.4959 0.4960 0.4961 0.4962 0.4963 0.4964
0.4968 0.4969 0.4970 0.4971 0.4972 0.4973 0.4974
0.4977 0.4977 0.4978 0.4979 04979 0.4980 0.4981
0.4983 0.4984 0.4984 0.4985 0.4985 0.4986 0.4986
0.4988 0.4988 0.4989 0.4989 0.4989 0.4990 0.4990
0.4991 0.4992 0.4992 0.4992 0.4992 0.4993 0.4993
0.4994 0.4994 0.4994 0.4994 0.4995 0.4995 0.4995
0.4996 0.4996 0.4996 0.4996 0.4996 0.4996 0.4997
0.4997 0.4997 0.4997 0.4997 0.4997 0.4997 0.4998




ANEXO 04: VIABILIDAD ECONOMICA

1. Inversion

> Recursos Humanos

Tabla 21: Recursos Humanos.

Personal Descripcion
Dr. Pacheco Torres Juan Francisco Asesor 80.00 640.00
Br. Pablo Antonio Neyra Rios Tesista 0.00 0.00
Br. Luisa del Carmen Baneo Maceo Tesista 0.00 0.00
Total (S/) 640.00
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» Materiales e Insumos

Tabla 22: Materiales e Insumos.

Descripcion Cantidad Precio (s/) Total (s/)
Folder Manila 10 0.45 4.50
Sobre Manila 10 0.35 3.50
Cd 03 1.50 4.50
Fotocopias 200 0.10 20.00
Anillados 5 3.50 17.50
Impresiones 100 0.25 25.00
Quemado de Cd 3 5.00 15.00
TOTAL (S/) 90.00
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» Hardware

Tabla 23: Hardware.

Descripcion Cantidad Costo (s/) Total (s/)

15.6" ldeapad 330S AMD Ryzen 3 4GB 1TB
Lenovo Gris 01 1399.00 1399.00

> Software

Tabla 24: Software.

Descripcion Cantidad Costo x unidad (s/) Total (s/)
Windows 10 Pro 1 Incluye Laptop 0.00
Oficce 2016 1 Incluye laptop 0.00
Netbeans 1 Software Libre 0.00
TOTAL (S/) 0.00
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» Servicios y Otros

Tabla 25: Servicios y Otros.

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO TOTAL
Hosting 1 170.00 170.00
Dominio 1 Incluido en hosting 0.00
Internet 12 meses 70.00 840.00

TOTAL (S/) 1010.00

» Costo de energia

Tabla 26: Costo de energia.

Potencia Consumo Costo
Equipo Costo x watt

(W) (kwh) Total (s/)

01 laptop 600 400 300 0.3793 113.79
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> Beneficios Tangibles

Tabla 27: Beneficios Tangibles

Descripcion Costo (S/) Tiempo

Menos Utiles de escritorio 340.00 12 meses 4080.00

> Beneficios Intangibles

Satisfaccion de los trabajadores.

Satisfaccion de los proveedores.

Disminucion en el tiempo de los reportes, registro de productos.

Mejorar el proceso de venta.
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2. Flujo de Caja

Figura 49: Flujo de Caja

Descripcion
INVERSION (S/)
Recursos Humanos 640.00
Materiales e Insumos 90.00
Hardware 1399.00
Software 0.00
Servicios y Otros 560.00 1010.00 1010.00 1010.00
Costo de Energia 113.79
COSTO TOTAL (S/) 2802.79 1010.00 1010.00 1010.00
BENEFICIOS
Beneficios Tangibles 4080.00 4080.00 4080.00
TOTAL (S/) 3070.00 3070.00 3070.00
FLUJO DE CAJA (S/) -2802.79 267.21 3337.21 6407.21
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3. Analisis de Rentabilidad
3.1. VAN (Valor Actual Neto)

Si VAN es mayor a 0 entonces el proyecto es rentable y se acepta.

VAN = A+i e
- L+

Donde:

A = Desembolso inicial

Qt = Flujo de caja en el periodo t

k = Costo capital

n = Vida Util estimada para la inversion

Reemplazamos:

VAN = —2802.79 + Z[ 267.21 N 3337.21 N 6407.21 ]
- . (140.06) " (1+0.06)2 (1+0.06)3

VAN = —2802.79 + 8601.81

VAN = 5799.02

El proyecto es rentable y se acepta.

3.2. C/B (Costo Beneficio)

ValorActual
BC

- Desembolso Inicial

_5799.02
"~ 2802.79

BC = 2.07

Por cada S/ 1.00 invertido se obtendra una ganancia de S/ 1.07.
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3.3. TIR (Tasa Interna de Retorno)

Se compara con la tasa que ofrecen los bancos en este caso se utilizara la tasa

de interés del Banco de crédito (i = 45%).

n
(Flujo de Caja)
TIR = —Ci Z =0
tt, 1+ 0"
i=1
267.21 3337.21 6407.21

TIR = —2802.79
T a7 006 T (1100672 T 010063

267.21 3337.21 6407.21

TIR = —2802.79
taxo0as T Groasz T Groas)

267.21 s 3337.21 | 640721
(1+22470)1 * (1 +2.2470)2 ' (1 + 2.2470)3

TIR = —2802.79 +

EL valor del TIR es 65% siendo este mayor que el interés que ofrece el bando

de crédito.

3.4. Tiempo de recuperacion del capital

Inversionlnicial
TRC =

PromedioBeneficioNeto

2802.79

TRC = 0.69
Convertir a Meses y Dias

0.69 * 12 Meses = 8.24
0.24 * 31 Dias = 7.55

El capital se recupera en 8 meses y 7 dias.
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