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                                         RESUMEN 

El desarrollo del proyecto de investigación, se basó en la problemática en la empresa 

DAALS SAC, para ello realizo una entrevista previa, para luego concluir que la empresa 

tenía perdidas y que era necesario la implementación de una aplicación web que mejore el 

proceso de ventas, detallando los objetivos planteados. 

 

La problemática que se extrajo de la entrevista es la falta de un sistema informático, toda vez 

que su proceso de ventas la realizan de forma manual, desde que se pone en contacto con el 

cliente, hasta la culminación en la venta, del cual se ha detectado perdidas en la empresa. 

Como objetivo principal en la presente, fue establecer el efecto que tendrá la aplicación web 

en el proceso de ventas en la empresa DAALS SAC. El tipo de estudio, diseño y método se,  

 

 El tipo de estudio Aplicada Experimental y el diseño de investigación Pre experimental. El 

método de investigación fue deductivo. Para tal efecto se usaron las siguientes herramientas: 

SCRUM, MYSQL y PHP 

 

De las boletas de venta que suman a 500 en 15 días se tomó como su población, para luego 

tallar con los indicadores adquisición de clientes y crecimiento de ventas, para ser empleados 

en la empresa DAALS SAC 

 

De los resultados obtenidos, se difiere que la adquisición de clientes tuvo un 4.38% y el 

crecimiento de ventas un 6.28% sin el uso de una aplicación web y después de la 

implementación la adquisición de clientes tuvo un incremento de 6.72% y el crecimiento de 

ventas un 8.88% 

En las conclusiones se confirma que la aplicación web mejora la adquisición de clientes y el 

crecimiento de ventas en el proceso de ventas en la empresa DAALS SAC,  

 

PALABRAS CLAVES: 
Aplicación web, proceso de ventas, marco de trabajo SCRUM. 
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                                          ABSTRACT 

 

 

 

The present investigation was carried out the web application for the sales process in the 

company DAALS SAC in the district of Ate, where the analysis of the problem, the 

objectives, the type and design of the study, as well as the data collection was carried out 

And the analysis. 

 

The problem that was extracted from the interview is the lack of a computer system, since 

its sales process is carried out manually, from when it contacts the customer, until the 

culmination of the sale, which has been detected losses in the company. As the main 

objective here, it was to determine the effect of the web application on the sales process of 

the company DAALS SAC. As a type of Experimental Applied study and Pre experimental 

research design. The research method was deductive. The SCRUM framework, MYSQL 

database manager and PHP programming language were used for this purpose. 

 

As a population there were sales tickets that add up to 500 in 15 days, which was taken for 

the indicators customer acquisition and sales growth, data extracted from the sales process 

of the company DAALS SAC 

 

From the results obtained, it is deferred that the acquisition of clients had a 4.38% and the 

sales growth 6.28% without the use of a web application and after the implementation the 

acquisition of clients had an increase of 6.72% and the growth of sales 8.88% 

 

The conclusions confirm that the web application improves customer acquisition and sales 

growth in the sales process in the company DAALS SAC, 

 

KEYWORDS :
 

Web application, Sales process, SCRUM. 



 

 

 


