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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo implementar un sistema web para la
automatizacion del proceso de ventas en la empresa Best Store21 S.A.C. tuvo
como tipo de investigacion aplicada y disefio experimental del tipo pre experimental.
En los resultados se logré una mejora en el nUmero de ventas donde se incrementé
un 12.99% y un 19.43% en la fidelizacién de clientes. Finalmente, se obtuvo un
incremento de mejora de un 16.21% en promedio para la automatizacion del

proceso de ventas utilizando el sistema web como herramienta tecnolégica.

Palabras Clave: Sistema Informatico, Automatizacion, Comercio.
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ABSTRACT

The objective of this research was to implement a web system for the automation of
the sales process in the company Best Store21 S.A.C. had as a type of applied
research and experimental design of the pre-experimental type. In the results, an
iImprovement was achieved in the number of sales where there was an increase of
12.99% and a 19.43% in customer loyalty. Finally, an average improvement
increase of 16.21% was obtained for the automation of the sales process using the

web system as a technological tool.

Keywords: Computer System, Automation, Commerce.
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INTRODUCCION

In Italy and Romania, the sales processes are carried out from the
implementation of techniques where customers can be attracted and achieve
their satisfaction with the service provided (Inbound and outbound marketing
techniques: a comparison between italian and romanian pure players and click

and mortar companies, 2015).

Today micro-businesses, sales are done manually, and so much time is wasted
and it becomes very tedious (Design of a Web System for Sales Processes in a

Microenterprise in Peru, 2020).

En el Perd, el sector de ventas se vio como un medio para la adquisicion y
despacho de productos; es decir que, para las organizaciones es sumamente
importante, puesto que estas generan ingresos para la misma, cabe decir que
los articulos sean entregados a tiempo segun la fecha establecida a fin de que
el cliente este conforme por el servicio brindado.

La empresa BEST STORE21 S.A.C., es una empresa que hace ventas al por
mayor y menor de articulos para el hogar, la cual registra sus ventas en una
hoja bond, lo cual genera mayor riesgo en perdida de informacién ya sea de los
productos vendidos o de los clientes. Asi mismo, hay una pérdida de dinero ya
qgue el cliente realiza devoluciones de los productos vendidos por una mala
digitalizacion de parte del vendedor. Esto genera muy poca fiabilidad en la
venta de productos y de la empresa en si por lo que se estan perdiendo a los
clientes que generaban mas compras en el mes. A la empresa esto le genera
muchos problemas frente a otras organizaciones por el descenso de clientes,
por la cual esto no ayuda a alcanzar los objetivos que se ha propuesto como

establecimiento.

Segun la conversacion (Anexo N° 01) que se tuvo realizado con la encargada
de dirigir la empresa nos dice que las causas por lo que han bajado sus ventas
es por la mala digitalizacion por parte del vendedor, como perdida de productos

gue no se encuentran registrado.

Ante esta situacion, se le propuso a la duefia soluciones: Una de ellas es

contratar mas personal altamente capacitado para realizar las ventas de forma



correcta. También una de las soluciones, es la realizacién de una plataforma
web para asi automatizar las ventas, donde todos sus productos se mantengan
organizados por categorias, esto ayudara a realizar la venta mucho mas

eficiente, exacta e interactiva.
De la presente investigacion se formulo el siguiente problema:

¢, Como la implementacion de un sistema web influye para la automatizacion del

proceso de ventas en la empresa Best Store21 S.A.C. - 2020?

La justificacion en investigaciones permitié mejorar los procesos de ventas para
que se realicen mucho mas rapido y efectivo; de igual manera, evallo la calidad
de servicio y las transacciones de venta, por lo que se estima la funcionalidad
y efectividad previa y posterior de la implementacion del plataforma Web

(Gonzales, y otros, 2017).

En vista de la teoria anterior se pudo realizar la justificacion tedrica, practica y
social, donde, la justificacion tedrica se realizé ya que el sistema web como
herramienta de evaluacion del logro de competencias de exploracion cientifica
en las empresas con el rubro de ventas, cuya calidad de servicio y
transacciones se pudo sistematizarse, para ser incluido como conocimiento a
las organizaciones que se dedican a las ventas en si, en otras palabras la
justificacion practica se realiz6 porque es necesario mejorar el nivel de
desempeiio de las organizaciones dedicadas al rubro de ventas ya que se dio
una mejor calidad de servicio para los clientes mediante una transaccion fluida
y sin demoras, finalmente, la presente investigacion se realizé la justificacion
social ya que tiene un aporte muy significante para las empresas que se
dedican a rubro de ventas ya que apoya a evaluar la eficiencia en que se
realizaron las transacciones y como se lleva a cabo la calidad de servicio en la
organizacién; es decir, el uso del sistema web puede solucionar problemas

mucho mas complejos en las organizaciones.
Se plante6 como objetivo general lo siguiente:

Determinar la influencia del sistema web para la automatizacién del proceso de

ventas en la empresa Best Store21 S.A.C. — 2020.



De igual forma se plantearon los siguientes objetivos especificos:

Determinar como al automatizar el proceso de ventas influye en el nimero de

ventas con un sistema web en la empresa Best Store21 S.A.C. — 2020.

Determinar como al automatizar el proceso de ventas influye en la fidelizacion

de clientes con un sistema web en la empresa Best Store21 S.A.C. — 2020.
Se plante6 como hipétesis general lo siguiente:

La implementacién del sistema influye positivamente en la automatizacion del

proceso de ventas en la empresa Best Store21 S.A.C. — 2020.
De igual forma, se plantearon las siguientes hipétesis especificas:

La implementacion del sistema web aumenta el ndmero de ventas al

automatizar el proceso de ventas en la empresa Best Store21 S.A.C. — 2020.

La implementacion del sistema web aumenta la fidelizacion de clientes al

automatizar el proceso de ventas en la empresa Best Store21 S.A.C. — 2020.



MARCO TEORICO
Antecedentes nacionales de la presente investigacion:

Guillermo planteé un problema por la creciente demanda de colocacion de
tarjetas de crédito y los inconvenientes que generd la baja tasa de activacion
de las tarjetas emisoras. ScotiaBank redujo el numero de sus socios
estratégicos, dejando solo los canales que mas contribuyeron a la produccion
y activacion. Esto dio lugar a que las materias primas (en este caso, el
"prospecto”) se subdividieron, asignaron y reasignaron de la misma manera
para todos los socios estratégicos. Su propésito fue realizar un sistema web.
Tipo de investigacion aplicada, el valor de la muestra se determiné en la
atencién de 30 clientes, pues este fue el valor basico para poder utilizar la tabla
t-Student, se tomd como tipo de muestreo Aleatorio Simple. Se pudo detectar
algunos factores que nos ayudaron en nuestra investigacion los cuales son: las
ventas en 30.99%, etc. Se tomé como referencia el nUmero de ventas, para
asi poder entender a la perfeccion las ventas. En conclusién, los siguientes
factores implicitos en este articulo tuvo un impacto positivo en el proceso de
venta (Guillermo, 2017).

Ipanaque plante6 como problemética que el area de sistemas observé el
desborde de una gran cantidad de procesos que generaron dentro de sus
departamentos, a los que tienen que dar una solucién inmediata. El objetivo fue
determinar el impacto del desarrollo de aplicaciones web en la mejora del
proceso de ventas. El tipo de investigacion fue descriptiva. La aplicacion de
ventas desarrollada para la entidad Terabyte influencio favorablemente en la
apreciacion de las ventas para que los clientes estén satisfechos por la compra,
pieza importante que definié al indice de calidad de servicio. Esta referencia
ayudo a tener mas ideas sobre la variable “Proceso de Ventas” que condujo
para la explicacion y entendimiento, ya que esto ayudo a definir perfectamente
la teoria de proceso de ventas e identificar mejor el indice. Finalmente, el
desarrollo de una plataforma web, donde ayudo a tener un flujo de informacion

mas ordenada y a disposicion de los altos mandos (Ipanaque, 2017).



Negri plante6 como problemética, a la hora de presentar informes de clientes y
estado de ventas, esto condujo a una mala gestion y falta de herramientas
técnicas para controlar a los clientes. El objetivo fue determinar el impacto del
desarrollo de aplicaciones web en la mejora de la gestion de clientes. El tipo de
investigacion fue experimental-aplicada. La aplicacion web ayudo a tener un
mayor control de la cartera de clientes que posee la empresa IMECSA S.A.C.
en la cual mejoro en un 98.93% la gestion de clientes. Esta referencia ayudo a
tener mas ideas sobre CLV (Customer Lifetime Value) para poder aumentar la
produccion de la empresa en estudio. Finalmente, la implementacion del
sistema web ayudo a tener un mejor flujo de informacion de los clientes (Negri,
2017).

Saavedra planteé el problema de la falta de herramientas técnicas que cubran
toda su base de clientes. Por tanto, el objetivo fue producir y comercializar
productos de pasteleria innovadores y de alta calidad. La propuesta de
implementar la tienda virtual fue rentable, por lo que las ventas se
incrementaron en mas de 10 veces y la calidad del servicio también mejoro.
Este precedente ayudo a comprender y especificar como las herramientas
virtuales centradas en el negocio pueden multiplicar las ventas (Saavedra,
2016).

Antecedentes internacionales de la presente investigacion:

El propoésito de la investigacion de Guanolema fue desarrollar un sistema Web
de monitoreo interno que utiliz6 un método de guia de prueba para ayudar a
automatizar el proceso de compra y venta de manera efectiva y satisfacer las
necesidades de la microempresa comercial "Raza". Tipo de investigacion
aplicada, como muestra se requirieron 3 requisitos funcionales, el cual fue parte
del sistema seleccionado aplicando el muestreo no probabilistico mas
importante, por lo que la poblacion fue de 29 requisitos funcionales, donde, se
utilizé la ayuda de observacién y cronémetro. Partiendo de esta premisa, se
tuvo en cuenta la definicion de un sistema de automatizacién de procesos de
venta. Finalmente, luego de analizar los resultados estadisticos, se confirmoé

gue existe una diferencia real en la reduccion de la cantidad de ventas, esta



reduccion se lleva a cabo entre procesos manuales y automaticos del 25% al
91% (Guanolema, 2019).

Reinoso tuvo como proposito de estudio implementar una aplicacion web para
la gestion de venta de productos. Fue un estudio de tipo documental, de campo
e investigacion - accion, la poblacion de estudio fue de 500, la muestra fue de
64 personas, y el muestreo 70 entre clientes y empleados; la herramienta de
coleccion de datos fue la guia de entrevista y cuestionario. El principal impacto
fue que la empresa no puede informar a sus clientes sobre la existencia de sus
productos, estas fueron las unicas formas de comunicacion empresa-cliente: el
teléfono y la presencia fisica, por lo que se ve obligado a realizar una Aplicacién
Web para la gestion de ventas, que le permita realizar el proceso de ventas de
sus productos a través de internet. Finalmente, la plataforma web desarrollada,
logr6 mejorar la administracion comercial, principalmente en temas
relacionados con el uso de los inventarios, registrando, ordenando y
permitiendo que la informacion se ejecute de una forma ligera y segura
(Reinoso, 2018).

Apugllén tuvo como proposito de estudio implementar una aplicacion web para
mejorar la gestion de ventas y de servicios en la Empresa COMPUDAV. El tipo
de investigacion que se empleo fue Bibliogréafica y de Campo, la comunidad fue
de 54 personas, la muestra fue toda la gente dentro de la comunidad a las que
se realizaron las encuestas. Los principales resultados fueron que se pudo
lograr la comunicacion correctamente durante la entrevista, ya que se vio
también el proceso de venta desde la perspectiva de los clientes para que
puedan tener una mejor atencién y una venta correcta. En conclusion, se
implement6 el aplicativo web haciendo uso de un hosting para realizar las

pruebas de funcionamiento correcto de la web (Apugllién, 2018).
Segun algunos autores, podemos definir un sistema o aplicacion web es:

Un sistema web es una herramienta tecnologica que automatiza los procesos
del negocio, nos sirve para que a traves de internet se pueda realizar tareas de

algun proceso del negocio (Dextre, 2018).



Web system is any tool that can make requests for information while the server
and the database work internally to process the information and show it to the
user (Jakobson, y otros, 2015).

Definiciones sobre el desarrollo de sistemas y/o aplicaciones web:

Structured programming is a programming paradigm designed to improve the
clarity, quality, and development time of computer programs. (Structured
Programming, 2018).

En la ingenieria de programacién de aplicaciones web, actualmente existen una
variedad de tecnologias y lenguajes de programacion que pueden ayudarnos a
hacer la Web mas robusta y tener mayor seguridad de la informacion, estos
lenguajes son: Java, C, Python, C++, C#, Visual Basic .NET, JavaScript, PHP,
SQL, MySQL, Oracle, etc. (Enfoque basado en gamificacion para el

aprendizaje, 2016).

Using PHP and MySQL to develop applications, you can establish dynamic web

and user interaction to improve functionality between web pages (Edling, 2017).

PHP se puede ejecutar en cualquier dispositivo con capacidad suficiente para
conectarse a cualquier base de datos; ademas, cuenta con una buena fuente

de documentacion en su sitio web oficial. (Torres, 2014).
Definiciones de procesos de ventas:

En la actualidad Las ventas forman una gran herramienta fundamental para las
empresas, haciendo mejoras desde la perspectiva del cliente para que logre

tener una mejor calidad de servicio y una mejor transaccioén (Virgilio, 2014).

Today, marketing has been applied to various organizations that intend to offer
and sell the products they own (Baines, y otros, 2017). Sales procedures have
a number of methods adopted by employers to engage and provide clients with
high-quality services, which is why sales transactions often have a relationship
between clients and the company. (Design of a Web System for Sales
Processes in a Microenterprise in Peru, 2020).



Este proceso implica establecer una relacion positiva entre el consumidor y la
empresa para que puedan volver a comprar su producto o servicio (El marketing

como estrategia para la fidelizacion del cliente, 2017).
Customer Lifetime Value theorie’s:

CLV (Customer Lifetime Value) It is a marketing strategy that helps the company
determine value or profits from customers for a certain time (Customer value
anticipation, product innovativeness, and customer lifetime value: The

moderating role of advertising strategy, 2016).

(CLV) is an important and increasingly considered concept in the field of general
marketing and business management to improve the profit margins obtained. It
represents the total value generated by the customer throughout his life (On the

customer lifetime value: a mathematical perspective, 2016).
Definicion de calidad de servicio y transaccion:

La calidad del servicio se implementa en la organizacion para asegurar la
satisfaccion de sus clientes, pues para los clientes, no solo es una tarea
importante continuar asistiendo a la empresa en la compra de productos, Ssino
también comunicarse o recomendar con otros, lo cual es muy importante.
(Rojas, 2018).

Una transaccion es el proceso de proporcionar informacion almacenada en un
sistema de informacién que realiza un acuerdo econdémico y comercial entre

dos personas, como un acuerdo de compraventa (Zambrano, 2018).
Definiciones sobre automatizacién de procesos / process automation:

The way things are changing all the time, and even seeking to streamline the
execution of their processes, thus reducing work time, reducing costs and
increasing the importance of each task (Web Pages Classification with

Parliamentary Optimization Algorithm, 2017).

Segun los autores, el propdésito de automatizar el proceso de ventas es resolver
sus problemas de manera mas efectiva y comprender mejor a sus clientes.

Puede utilizar herramientas técnicas para resolver este problema, que pueden



automatizar las operaciones de comunicacién sin gastar mucho tiempo y

energia lidiando con estos procesos en cada ejecucion. (Herrera, y otros, 2017).

Podemos investigar sobre metodologia de implementacién de sistemas web,

las cuales son:

Extreme Programming (XP), focus on improving interpersonal relationships as
a key to successful software development, promoting teamwork, caring for
programmers learning and creating a good work environment (Beck, y otros,
2004).

Extreme Programming se basa en los comentarios de los usuarios y
programadores, porque se mantienen en contacto con los participantes, lo que
reduce el tiempo de finalizacion de cada ciclo que se ejecutara y ayuda

enormemente a los usuarios porque XP enfrenta desafios.

Se considera que, XP es un método de desarrollo de software ligero. Por lo
tanto, se clasifica como software de pasantia, donde la comunidad entre los
desarrolladores de software esta en constante evolucion para resolver
problemas de inmediato y ser capaz de satisfacer las cambiantes necesidades
comerciales. (Fuentes, 2015).

La figura de las fases del proceso de la metodologia XP se puede ver en el
Anexo N° 08.

Rational Unified Process (RUP), management discipline to specify the tasks and
responsibilities in the developer company. The intention is to be in charge of
developing high-level programs that meet the client's requirements (complying
with the assigned schedule and budget), according to the different stages of the
methodology: initiation, elaborated design, construction, transition (Rational
Unified Process, 2014).

La metodologia Scrum es un escenario de trabajo, que esta disefiado para
lograr la efectividad del equipo de trabajo. Aplica una gran cantidad de reglas y
las trata como contexto para producir una o0 mas estructuras que funcionen
bien. Esto significa que Scrum es un metodo que se puede aplicar a cualquier

empresa para facilitar su implementacion, tiene 3 roles: Scrum Master, Product



Owner y Working Group. También tienen un elemento llamado Sprint, que

ayuda a crear versiones utiles del producto durante la fase de trabajo.

(Metodologias agiles frente a las tradicionales en el proceso de desarrollo de
software, 2018).

Para la seleccion de la metodologia se tomara en cuenta el siguiente criterio

del juicio de expertos el cual se puede ver en el Anexo N° 03, 04 y 05.

METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion
La investigacion fue de tipo aplicada; porque, ayudo a explorar mas la
influencia del sistema Web y el proceso de ventas automatizado
(Hernandez, y otros, 2014)
El disefio fue experimental de tipo preexperimental por lo que
administra el programa del equipo y luego explora variables para
verificar el nivel de grupo (Hernandez, y otros, 2014).
Observe el Anexo N° 16, el cual hace relacion al disefio de estudio en
la Figura N° 08.

3.2. Variables y Operacionalizacion
(VI): Sistema Web.
(VD): Proceso de Ventas.
VI: Ayudé a darle un mejor funcionamiento en la gestién del proceso
del negocio.
VD: Proceso en el cual intervienen las dimensiones junto con los
indicadores medibles para el negocio.
Observe el Anexo N° 17, la tabla N° 08 donde se muestra la
Descripcién de la Operacionalizacion de Variables.

3.3. Poblacién (criterios de seleccién) , muestra, muestreo, unidad de

andlisis
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3.4.

3.5.

Poblacién es un conjunto de casos, que formaran la relacion de
seleccion de muestras e implementardn una serie de métodos
preestablecidos. (El protocolo de investigacion lll: la poblacion de
estudio, 2016).

The sample is a subset of the population from which a smaller number
of the population obtained can be obtained, so we will not need so
many resources (Methodology Series Module 5: Sampling Strategies,
2016).

La poblacion y la muestra para la presente tesis la puede observar en

el Anexo N° 18, el cual hace referencia a la Tabla N° 09 y N° 10.

In this study, a non-probabilistic convenience sampling was used

(Sampling and Sampling Methods, 2017).
Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

La técnica de observacion traté de verificar ciertos hechos que
sucedieron en la situacion real y registrar datos de acuerdo con ciertos

programas planificados previamente (Yafiez, 2017).

El instrumento de ficha de registro es un método que sirvid para
recopilar y almacenar informacién que ademas de incluir la extension,

también le da una unidad y un valor. (Yafiez, 2017).

Observe el Anexo N° 19 - Tabla N° 11, el cual es Técnicas e

instrumentos de recoleccion de datos.

Procedimientos

En la presente tesis se realiz6 un documento donde se justifico la
coleccion de datos de la empresa (Ver Anexo N° 01 y N° 02), tal
recoleccion ayudo a obtener las ventas que realiza la empresa, el cual
apoyara a los indicadores “numero de ventas” y “fidelizacion de
clientes” para lo cual se utilizo el instrumento ficha de registro de la
técnica observacion. Dichos indicadores se obtuvieron de las teorias

referenciadas anteriormente.
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3.6.

Método de analisis de datos

H1: La implementacion del sistema web aumenta el indice del nimero
de ventas al automatizar el proceso de ventas en la empresa Best
Store21 S.A.C. — 2020.

Indicador: Numero de Ventas
Doénde:
PVa: Numero de Ventas previo al poner en practica la plataforma web.

PVb: Numero de Ventas posterior al poner en préactica la plataforma

web.

Hipotesis Hlo: La implementacion del sistema web no aumenta el
indice del numero de ventas al automatizar el proceso de ventas en la
empresa Best Store21 S.A.C. — 2020.

H1, = PVa >= PVb

Hipdtesis H11: La implementacion del sistema web aumenta el indice
del nimero de ventas al automatizar el proceso de ventas en la
empresa Best Store21 S.A.C. — 2020.

H1, = PVb > PVa

H2: La implementacion del sistema web aumenta el indice de la
fidelizacién de clientes al automatizar el proceso de ventas en la
empresa Best Store21 S.A.C. — 2020.

Indicador: Fidelizacion de Clientes.
Dénde:

FCa: Fidelizacion de Clientes previo al poner en préactica la plataforma

web.

FCb: Fidelizacion de Clientes posterior al poner en practica la
plataforma web.
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3.7.

Hipdtesis H20: La implementacion del sistema web no aumenta el
indice de la fidelizacion de clientes al automatizar el proceso de ventas
en la empresa Best Store21 S.A.C. — 2020.

H2, = FCa >= FCb

Hipotesis H21: La implementacion del sistema web aumenta el indice
de la fidelizacion de clientes al automatizar el proceso de ventas en la
empresa Best Store21 S.A.C. — 2020.

H2, = FCb > FCa
Aspectos éticos

In our current society, people often debate values and believe that they
will also depend on current needs and can be completely reinterpreted
(Zane, y otros, 2020).

La Empresa fue informada como corresponde y se obtuvo la
verificacion de la encargada de dirigir la empresa para la finalidad de
este proyecto de investigacion (ver Anexo N° 01 y N° 02). El trato que
los autores del presente proyecto tuvieron una notable cercania con
la encargada de la direcciébn de la entidad comercial él cual fue
amable. La informacién que la entidad comercial nos brindo fue
Gnicamente para fines del desarrollo del presente proyecto. El
proyecto fue aceptado y correctamente documentada para su
posterior implementacion. Los autores de este proyecto se
comprometen acatar la fidelidad del producto obtenido y la fiabilidad

de la informacion proporcionados por la empresa.
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IV. RESULTADOS

The data analysis was carried out using the SPSS V.20 tools to evaluate the
effect and the improvement of the central process of the investigated company

(Using spss for research and data analysis, 2019).

Andlisis descriptivo de los indicadores: numero de ventas y fidelizacion de

clientes.
Indicador de nimero de ventas

Figura N° 01: Pretest y Postest del nimero de ventas

Numero de ventas

175
170
165
160
155
150
145

140

PRE POST

Fuente: Microsoft Excel 2013

Elaboracion: Propia

Como indicador del nimero de ventas, hubo 154 transacciones en la prueba
previa y 174 transacciones en la prueba posterior medidas dentro de los 5 dias
de septiembre de 2020 y octubre de 2020. A través de la Figura N° 04, se puede

ver que hubo un incremento en 20 ventas.
Indicador de fidelizacién de clientes

Figura N° 02: Pretest y Postest de fidelizacion de clientes
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Fidelizacion de clientes

1550.00
1500.00
1450.00
1400.00
1350.00
1300.00
1250.00
1200.00
1150.00

PRE POST

Fuente: Microsoft Excel 2013
Elaboracion: Propia
Para el indice de fidelizacion de clientes se obtuvo 1287.00 en la preprueba y
1537.05 en la postprueba, representa el valor de vida de 10 clientes analizados
y se midieron por las ventas ya visualizadas en el nimero de ventas. De estos
resultados se desprende que los ingresos de la empresa aumentaron en 250.05
soles.

Test de normalidad para los siguientes indicadores: numero de ventas y

fidelizaciéon de clientes.

Se utilizé los datos muéstrales de cada uno de los indicadores para poder asi

determinar que hipotesis de conseguira como resultado.

The Shapiro Wilk test was performed since less than 50 samples were used,
since the Kolmogorov Smirnov test is used greater than or equal to 50 samples

(Descriptive Statistics and Normality Tests for Statistical Data, 2019).

Para que el test sea correcto debe cumplir ciertas consideraciones y esas son
las siguientes:

Si la prueba de significacién es menor a 0.05, es normal; pero si es mayor, no

es normal.
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Dado que esta muestra fue una muestra no probabilistica por conveniencia, se

tomao 5 dias de la poblacién, por lo que se realizé Shapiro Wilk como prueba.

En las tablas N° 01 y N° 02, se observa la prueba de normalidad para el

indicador de numero de ventas.

Tabla N° 01: Prueba de normalidad para el pretest del indicador de nimero de

ventas
Shapiro-Wilk
Estadistic gl Sig.
o
NUMVENTASMEN PRE ,928 5 ,581

Fuente: SPSS, V.20

Elaboracion: Propia

En la Tabla N ° 01, la significancia del indice de numero de ventas utilizado
para la automatizacion del proceso de ventas es mayor a 0.05, y el valor
obtenido es 0.581, por lo que se expresa como una distribuciéon normal.

Tabla N° 02: Prueba de normalidad para el postest del indicador de nimero

de ventas
Shapiro-Wilk
Estadistic gl Sig.
o
NUMVENTASMEN POST ,950 5 ,738

Fuente: SPSS, V.20

Elaboracion: Propia

En la Tabla 02, la significancia del indice de nimero de ventas utilizado para la
automatizacion del proceso de ventas es mayor que 0.05 y el valor obtenido es

0.738, por lo que se expresa como una distribucion normal.

En esta seccidn de realizo una estadistica descriptiva del indicador de numero

de ventas tanto en Pretest y Postest.

Figura N° 03: Indicador de niumero de ventas en el Pretest
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NUMVENTASMEN_PRE

207 Media = 30,8
Desviacion tipica = 7,463

Frecuencia

0,0
20 25 30 35 40 45

NUMVENTASMEN_PRE

Fuente: SPSS, V.20
Elaboracion: Propia

En el grafico No. 03, indicador de niumero de ventas para la automatizacion del
proceso de ventas tiene un valor promedio de 30,8 y una desviacion estandar
de 7,463.

Figura N° 04: Indicador de nimero de ventas en el Postest
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NUMVENTASMEN_POST

1.27 Media = 34 8
Desviacian tipica = 3,564

/

0,5

0,67

2%

0,2

Frecuencia

0,0
30 32 34 36 38 40 42

NUMVENTASMEN_POST

Fuente: SPSS, V.20
Elaboracién: Propia

En la Figura N ° 04, indicador de nimero de ventas para la automatizacion del
proceso de ventas tiene un valor promedio de 34,8 y una desviacion estandar
de 3,564.

En las tablas N° 03 y N° 04, se observé la prueba de normalidad para el

indicador el cual es: indice de fidelizaciéon de clientes.

Tabla N° 03: Prueba de normalidad para el pretest del indicador de
fidelizacién de clientes

Shapiro-Wilk

Estadistic gl Sig.
0
FIDELIZACIONCLI_PRE ,876 10 ,118

Fuente: SPSS, V.20
Elaboracion: Propia
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En la Tabla 3, la significancia del indice de fidelizacion del cliente utilizado para
automatizar el proceso de venta es mayor que 0.05, y el valor obtenido es
0.118, por lo que se expresa como una distribucion normal.

Tabla N° 04: Prueba de normalidad para el postest del indicador de
fidelizacion de clientes

Shapiro-Wilk

Estadistic gl Sig.

0
FIDELIZACIONCLI_POS 924 10 ,388
T

Fuente: SPSS, V.20

Elaboracion: Propia

En la Tabla 4, la significancia del indice de fidelizacion del cliente utilizado para
automatizar el proceso de venta es mayor que 0.05, y el valor obtenido es

0.388, por lo que se expresa como una distribucion normal.

En esta seccion de realizd una estadistica descriptiva del indicador de

fidelizacion de clientes tanto en Pretest y Postest.

Figura N° 05: indice de fidelizacion de clientes en el Pretest
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FIDELIZACIONCLI_PRE

2=

Frecuencia

2\

\

\~—.

T
900,00

1200,00 1 snln,nn 1 an'n,nn
FIDELIZACIONCLI_PRE

T
2100,00

Media = 1286 99
Desviacion tipica = 309 846
M=10

Fuente: SPSS, V.20
Elaboracion: Propia

En el grafico No. 05 se obtuvo el valor promedio de 1286,99 y la desviacién

estandar de 309,846 para el indice de fidelizacion de clientes para automatizar

el proceso de venta.
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Figura N° 06: indice de fidelizacion de clientes en el Pretest

FIDELIZACIONCLI_POST

37 Media = 1537,05
Desviacion tipica = 464 741
N=10

Frecuencia

od

500,00 1000,00 1500,00 2000,00 2500,00
FIDELIZACIONCLI_POST

Fuente: SPSS, V.20
Elaboracién: Propia

En la Figura N ° 06 se obtuvo el valor promedio de 1537.05 y la desviacién
estandar de 464.741 de los indicadores de fidelizacién de clientes utilizados

para automatizar el proceso de venta.

Se realizé la prueba de hipétesis de la presente investigacion, por lo que se

acontece lo siguiente:

HE1: La implementacion del sistema web aumenta el nimero de ventas al

automatizar el proceso de ventas en la empresa Best Store21 S.A.C. — 2020.

Para el indicador nimero de ventas se realiz6 una hipétesis estadistica, para lo

cual definiremos las siguientes variables:

PVa: Numero de ventas previo al uso del sistema web.
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PVb: Numero de ventas posterior al uso del sistema web.

Hipodtesis nula (Ho): La implementacion del sistema web no aumenta el nimero
de ventas al automatizar el proceso de ventas en la empresa Best Store2l
S.A.C. - 2020.

Ho=PVb-PVa<=0

Hipotesis alterna (Ha): La implementacion del sistema web aumenta el nimero
de ventas al automatizar el proceso de ventas en la empresa Best Store2l
S.A.C. — 2020.

Ha=PVa-PVb >0

Tabla N° 05: Prueba de hipétesis del pretest y postest del indicador niUmero
de ventas

Prueba de muestras relacionadas

Media | Desviac | Error tip. | 95% Intervalo de
ion tip. de la confianza para la

media diferencia

Inferior | Superior

Diferencias relacionadas t gl Sig. (bilateral)

NUMVENTASMEN_PRE -
NUMVENTASMEN_POST

-4,000 5,523 2,470| -10,857 2,857 -1,620 4

,181

Fuente: SPSS, V.20

Elaboracion: Propia

En cuanto a los resultados de la evaluacién de hipoétesis, se utilizé la prueba t-
Student porque fue una distribucion normal, como se detall6 en la Tabla 13.
Dado que el nivel de contraste fue de 0.181 y tiende a ser cercano a 0, se
rechazd la hipoétesis nula y se acepto la hipotesis alternativa con un nivel de
confianza del 95%, La plataforma web incrementd el indice del numero de
ventas al automatizar el proceso de ventas en la empresa Best Store21 S.A.C.
- 2020.

HEZ2: La implementacion del sistema web aumenta la fidelizacion de clientes al

automatizar el proceso de ventas en la empresa Best Store21 S.A.C. — 2020.
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Para el indicador de fidelizacién de clientes se realiz6 una hipétesis estadistica,

para lo cual definiremos las siguientes variables:

FCa: Fidelizacion de clientes previo al uso del sistema web.

FCb: Fidelizacion de clientes posterior al uso del sistema web.

Hipotesis nula (Ho): La implementacion del sistema web no aumenta la

fidelizacion de clientes al automatizar el proceso de ventas en la empresa Best
Store21 S.A.C. — 2020.

Ho=FCb-FCa<=0

Hipdtesis alterna (Ha): La implementacion del sistema web aumenta la

fidelizacién de clientes al automatizar el proceso de ventas en la empresa Best
Store21 S.A.C. — 2020.

Tabla N° 06: Prueba de hipétesis del pretest y postest del indicador de

Ha=FCa-FCb>0

fidelizacion de clientes

Prueba de muestras relacionadas

Diferencias relacionadas

gl

Sig. (bilateral)

Media | Desviaci | Error tip. [ 95% Intervalo de
on tip. de la confianza para la
media diferencia
Inferior | Superior
FIDELIZACIONCLI_PRE - ) 541,968 | 171,385 ] 137,635
250,06 637,765 -1,459 ,179
FIDELIZACIONCLI_POST 500 33 43 29 79

Fuente: SPSS, V.20
Elaboracién: Propia

En cuanto a los resultados obtenidos para evaluar la hipoétesis, se utilizé la

prueba t-Student porque fue una distribucion normal y se explica en detalle en

la Tabla 14. Dado que el nivel de contraste es 0.179 y tiende a ser cercano a 0,

entonces se rechazod la hipétesis nula y se acepto la hipétesis alternativa con
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una confianza del 95%. La plataforma web incrementd la fidelizacion de clientes

al automatizar el proceso de ventas en la empresa Best Store21 S.A.C. — 2020.
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V. DISCUSION

Presentando los resultados obtenidos en la tesis actual y realizando una
cotizacion de los indices que son: niumero de ventas y fidelizacion de clientes,
con los indicadores encontrados en los antecedentes expuestos en el presente

estudio.

En la presente tesis se empled el indicador de nimero de ventas para la
automatizacion del proceso de ventas en la empresa Best Store21 S.A.C donde
se realizo la medicién de un pretest y postest para comprobar si hubo un
aumento en las ventas gracias al sistema web implementado, obteniendo en el
pretest 154 ventas sin sistema web y en el postest 174 ventas con sistema web
por lo que esto equivale a un 12.99% de mejora gracias a la herramienta
tecnoldgica implementada, estos resultados se consiguieron de la evaluacién
de 5 dias en los meses de septiembre (pretest) y octubre (postest) del 2020,
Por lo tanto, es seguro que a través de la plataforma web, se pudo automatizar

el proceso de venta para aumentar significativamente las ventas en 20.

Guillermo en su tesis se realizdé la medicibn de un pretest y postest para
comprobar si hubo un aumento en las ventas gracias al sistema web
implementado, se afirma que para el pretest se obtuvo 1420 ventas y en el
postest se obtuvo 1860 ventas, por o que esto representa a un aumento de
440 ventas y esto equivale a un 30.99% de ventas con el sistema web
implementado, estos resultados se consiguieron gracias a la evaluacion de 30
dias en los afios del 2014 (pretest) y 2015 (postest) del 2017 (Guillermo, 2017);
por esta razén de los resultados obtenidos y gracias a la comparacion del
indicador numero de ventas expuesto en la presente investigacion se pudo
afirmar que “La implementacién del sistema web aumenta el nUmero de ventas

al automatizar el proceso de ventas en la empresa Best Store21 S.A.C. —2020".

En la presente investigacion se emple6 el indicador de fidelizacién de clientes
para que el proceso de ventas se automatice de la empresa Best Store2l
S.A.C, en el que la prueba previa y posterior para comprobar si existia un
aumento de ingresos para la empresa gracias al sistema web implementado,

obteniendo en el pretest 1287.00 soles del tiempo de vida de 10 clientes sin
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sistema web y en el postest 1537.05 soles del tiempo de vida de 10 clientes
con sistema web por lo que esto equivale a un 19.43% de mejora gracias a la
herramienta tecnologica implementada, estos resultados se consiguieron de la
evaluacion de 5 dias en los meses de septiembre (pretest) y octubre (postest)
del 2020, por lo tanto, se afirmé que con el sistema web las ganancias
aumentaron significativamente en 250.05 soles.

Segun la investigacion que realizé Kevin Negri en la tesis “Sistema Informatico
bajo Plataforma Web de Gestion de Relaciones con el Cliente CRM para el area
de ventas en la Empresa IMECSA S.A.C.” en la Universidad Cesar Vallejo —
Lima, Peru, donde se hizo la medicion de un pretest y postest para observar si
hubo un aumento de ganancias gracias al sistema web implementado, se
afirmé que para el pretest se obtuvo 61.32% y en el postest se obtuvo 98.93%
del tiempo de vida de los clientes en estudio, por lo que esto representa a un
aumento de 37.61% en el CLV (Customer Lifetime Value) con el sistema web
implementado, estos resultados se consiguidé gracias a la evaluacion de 63
clientes en los meses de Enero a Mayo para el pretest y Abril a Julio para el
postest del 2017; por esta razén de los resultados obtenidos y gracias a la
comparacion del indicador fidelizacion de clientes expuesto en la presente
investigacion se afirmd que “La implementacion del sistema web aumenta la
fidelizacién de clientes al automatizar el proceso de ventas en la empresa Best
Store21 S.A.C. — 2020”.

En la presente tesis de utilizé el tipo de investigacion aplicada y disefio
experimental de tipo pre experimental ya que hoy en dia existe una variedad de
herramientas tecnologias para que una empresa salga adelante y se posicione
en el mercado. De esta manera, se realizo la puesta en funcionamiento de un
sistema web para la automatizacion del proceso de ventas en la Empresa Best
Store21 S.A.C que se encuentra ubicada en la San Juan de Lurigancho, dicha
investigacion expuesta fue apoyada por autores de talla internacional y nacional
el cual nos enfocamos en sus resultados y conclusiones, por lo que gracias a
los libros, tesis, revistas, etc. leidas anteriormente se pudo conseguir los
indicadores que son numero de ventas y la fidelizacion de clientes, estos dos

indicadores fueron aceptados por la empresa en cuestion para poder continuar
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con la investigacion, en donde se realizd un test y re-test para medir los
indicadores y hallar la confiabilidad (ver Anexo N° 15), en estudio se realiz6 en
los meses de Septiembre y Octubre del 2020, después de realizo el pretest
(Septiembre) y postest (Octubre) utilizando 5 dias de los meses ya
mencionados para poder afirmar si la implementacion de la herramienta

tecnologica es factible o no.

La evaluacion que se efectud en la presente investigacion fueron de 1 mes por
lo que esto equivale a un aproximado de 2000 ventas, y la muestra que se
escogio para observar los resultados de dicha implementacion fue de 5 dias en
los meses ya mencionados anteriormente, uno de los inconvenientes se
observé en la investigacion fue que no se pudo recolectar mucho mas datos

por la situacion que se present6 en el pais (pandemia mundial Covid-19).

En esta investigacion, la empresa Best Store21 S.A.C. utiliz6 como herramienta
tecnoldgica una plataforma web donde el proceso de ventas se automatizo.
Situado en San Juan de Lurigancho en 2020. De esta manera, se dijo que usar
una herramienta tecnoldgica es de mucha utilidad ya que se usa para aumentar
las ganancias, mejorar procesos, etc., se puede decir que el uso de
herramientas técnicas como los sistemas web favorece la captacion de clientes
totalmente informados sobre tu empresa y estar compitiendo en el mercado con
las diferentes empresas. Este fue un método de marketing, comunicacion,
tecnologia, etc., que todas las empresas en el mundo la estan usando ya que
no se invierte mucho dinero, es facil de utilizar, tiene escalabilidad, tiene un
trabajo colectivo y se puede trabajar de manera remota entre distintos puntos
de la empresa, hacen que los datos y la informacién de los clientes sean mas
precisos y estén mucho mas seguro. Es decir, que un sistema web es de mayor
utilidad y se ejecutod en esta investigacion como resultado de la implementacién
del sistema se ha obtenido la satisfaccion de los clientes y de la empresa
consiguio a que sus ventas aumenten y los ingresos suban de una manera

significativa.

La metodologia de desarrollo utilizada en la presente investigacion fue Extreme
Programming (XP) porque nos ayudo6 a tener mas eficiencia en las pruebas y

planificacion por lo que facilita los cambios, origina una programacion
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organizada y fomenta la satisfaccion del programador; es decir la metodologia
XP promovi6é la comunicacion entre los desarrolladores y los clientes. Esta
metodologia se plante6 ya que se puede aplicar a cualquier lenguaje de
programacion, por la cual en este caso se aplic6 PHP como lenguaje de
programacion y MySQL como motor de base de datos. Una de las mejores
ventajas que tiene la metodologia XP fue que el cliente tiene todo el control
sobre el proyecto a realizar y esta involucrado en las diversas pruebas que se
realizan e ir midiendo los resultados obtenidos para poder asi ahorrar tiempo y

tener mas ingresos para el cliente a quien se esté realizando el proyecto.

De esta forma, se comparoé los antecedentes encontrados y mencionados en el
marco tedrico correspondiente al Capitulo Il con los indicadores que
propusimos, y se pudo extraer una conclusion satisfactoria, se puede observar
en los resultados del Capitulo IV. Se explicd las ventajas y desventajas de
utilizar esta metodologia para probar su aplicacion vy, finalmente, describio la

relevancia de la investigacion para el entorno de las ciencias sociales.
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VI. CONCLUSIONES
Se presenta los resultados de la actual tesis concluyendo con lo siguiente:

1. Se logré aumentar el nimero de ventas en la empresa Best Store21 S.A.C,
en 20 y esto representa a 12.99% de incremento de las ventas, analizados
de acuerdo a los resultados mostrados en el capitulo IV.

2. Se logré aumentar la fidelizacion de clientes en la empresa Best Store21
S.A.C, en 250.05 y esto representa a 19.43% de incremento de ingresos
en soles, de acuerdo a los resultados mostrados en el capitulo V.

3. Por tanto, debido a los resultados satisfactorios obtenidos para los dos
indicadores mencionados en el Capitulo IV, se pudo concluir que la
implementacion del sistema web afect6 la automatizacion del proceso de

ventas en un aumento de 16.21% de mejora.
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VIl. RECOMENDACIONES

Para mejorar y apoyar la automatizacion del proceso de ventas, se recomienda

implementar una aplicacion mévil para mejorar el rendimiento del proceso.

Asi mismo, se recomienda medir el tiempo de cada venta para tener un mayor

analisis y una buena toma de decisiones a futuro.

Se recomienda presentar mas indicadores a futuro para un buen andlisis en la

mejora del proceso de ventas.

Con el objetivo de mejorar el proceso de ventas, se desea que haya una mejora
continua del mismo; por ello se recomienda a futuro estudiantes a aportar en el
proyecto ya se la implementacion de nuevos médulos y/o metodologias de

trabajo.
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ANEXOS

Anexo N° 01: Consentimiento Informado

De nuestra consideracion:

AUTORIZACION

Lima, 14 de Mayo del 2020

Por la presente, en mi calidad de Gerente General de |la empresa Best
Store21 5.A.C con RUC: 206803045425, autorizo a los Sr{es). Bustamante Faz,
Flavio Ronaldo v Madrid Aquino, Jhose Armando Francisco estudiantes de la
Universidad Cesar Vallejo, identificados con los DMI: 71446653 v DNI: 72353582
respectivamente, a recolectar informacion del proceso de ventas de la empresa
que represento, con el proposito de culminar el estudio de su Proyecio de
Investigacion v la elaboracion del sistema web para la automatizacion del

proceso en mencion.

Sin otro particular y agradeciendo de antemano por la atencion prestada,

me despido.

Atentaments

Hyaura Vasquez
GERENJE GENERAL
BEST STORE 21 S.AC.

Elaboracién: Propia




Anexo N° 02: Autorizacion para la aplicacion del instrumento

Lima, 9de Octubre del 2020

AUTORIZACION

De nuestra consideracion:

Por ia presente, en mi calidad de Gerente General de la empresa Best Store21 S.A.C con
RUC: 20603045425, autorzo a los Sries). Bustamante Paz, Flavio Ronaldé y Madrid Aguino Jhoe
Armande Francisco estudiantes de la Universdad Cesar Vallejo, identificados. con los DNI
71446653 y DNI. 72393592 respectivamente, autorizando la aplicacion del uso del nstrumento

que en este caso nos presentan las fichas de registros para buscar la mejora gracas al sistema

web en nuestra empresa.

Sin otro particular y agradeciendo de antemano por ia atencién prestada, me despido.

Atentamente

wannw e sssssnannnn

GERENTE GENERAL
BEST STORE 21 S.A.C.

Elaboracion: Propia




Anexo N° 03: Experto N°1 — Metodologia de desarrollo de software

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apallidas y nombres del experta: VASOUEZ WVALENCIA YESEMIA DEL ROEARIO

Titulo yo grada: PhD. | ) Dactar (X Magisier | ) Ingeniena (X))  Oitros.
Fecha: 23062020 Universidad Cesar Vallejo Lima- Norte

TITULC DE PROYECTO

Implemantacion de un sistems web para la automatizecion del procese de ventas en la
Ermpresas Bast Store21 542, San Juan de Lurigancho - 2020

Tabla de evaluacion de expertos para la eleccion de la metodologia

Madianta la tabla de evaluacién de experios, usied tiene ks facultad de calificar las metodologias
mwalucradas, mediants una serie de preguntas marcandao un vakar en las columnas.

Metodokgias
ITEM CRITERIOS xp RUP | BCRUM
1 Was anfasis enla adaptabibdad que en la pravisibidsd 5 2 5
2 Es al mas destacado de los procescs agiles o desarrolia A e, 5 3 2
T | SE simpihca el diseno pars aplizar o desamalks y Tacilitar & manieEmnmmen 5 2 2
4 Capaz ce adapbarse a los cambng de reguisilas 5 3 2
& | ETcliente 2524 mtegrada #n el prayecha. 5 2 5
Fruabas urnilaras conbhoas, recusnlemenle repelidas ¥ amomahzadas,

6 | incluyends prosbas de regrasian 3 3 2

Jatal 1w | 15 14

La escals a avaluar e de 10 Mala, 2° Regular ¢ 3 Busno

Sugerencias:

Firmna Experig|

Elaboracion: Propia




Anexo N° 04: Experto N°2 — Metodologia de desarrollo de software

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y nombres del axperta: ... Peres Rajas Evan Dayser.. ...
Titula wia grade: PhD. { ) Doctor |} Magister {x )} Inganierc( ) Otres........._......_..
Fecha: 06/07/2020 Univarsidad Casar Vallsjo Lima- Este

TITULO DE PROYECTO

Implementacion de un sistema web para la automatizacion del proceso de ventas en la
Empresas Best Store21 8.A.C, 8an Juan de Lurigancho - 2020

Tabla de evaluacién de expartos para la elaccién de la metodologia

Mediante la tabla de evaluacidén de expertos, usted tiene la facultad de calificar las metodologias
involucradas, medianta una serie de preguntas marcando un valor en lag columnas.

Metodologias
ITEM CRITERIOS XpP RUP |SCRUM
1 Mas énfasis an la adaptabilidad que an la previsibilidad. 3 2 2
2 | Es el mas dastacado da los procesas sgiles de desarrollo softwars. 3 2 2
3 | Be simplifica el disafdo para agilizar el desarrollo y facilitar al mantanimisnto. 3 3 3
4 | Capaz da adapiarse a los cambios de raguisitos. 3 3 3
5 | Elclianta esta integrada en el proyecto. 3 3 3
Prusbas unitarias continuas, fracuantamants repetidas v automatizadas, 3 3 3
8 |incluyenda prusbas da regrasidn.
Total 18 16 16

La ascala a avaluar s de 1: Mala, 2: Regular y 3: Bueno

Sugarancias:

Firma Experto

Elaboracién: Propia




Anexo N° 05: Experto N°3 — Metodologia de desarrollo de software

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apalidos v nombras dal experio: Mora Valencia Rubén Alexancer
Titule yio grado: PhD. { ) actor | ) Magister { X} Ingeniaro [ ) Oros......
Fecha: 23/068/2020 Universidad Cesar \Vallajo Piura

TITULO DE PROYECTO

Implementacidn de un sistema web para la automatizacion del proceso de ventas en la
Empresas Best Store21 S.A.C, San Juan de Lurigancho - 2020

Tabla de evaluacion de expertos para la eleccion de la metodologia

Mediante la tablz de evaluscion de experios, usted tiene |z facultad de calificar las metodologias

nvolucradas, mediante una serie de preguntas marcando un valor en las columnas.

Metodologias
ITEM CRITERIOS XP RUP |SCRUM

Was dnfasis en la adaptabilidad que en la pravisibilidad. 3 2 3

2 | E= el mis destacado de los procesos agiles de desarrollo software. 3 2 2

3 | Basimplifica el dizefic para agilizar al dazarrallo y faciitar el mantenimiento. 3 3 3

4 | Capaz de adaptarse a los cambio ce reguisitos. 3 3 3

5 | Elclienta eztd integraco an &l proyacta. 3 3 3
Pruabas unitanas continuas, frecuantementa repeticas y automatizadas, 3

i1 neluyendo pruabas da regrasidn. 3 3

Tatal 18 16 17

La escala a evaluar ez de 1: Malo, 2: Regular v 3: Buano

Sugerencias: Metodologia aplicable XP (Programacion Extrema)

Firma Experto

Elaboracion: Propia




Anexo N° 06: Ficha de Registro del indicador numero de ventas

Ficha da Ragistro
Bustamanta Paz Flavio Ronaldo
Madrid Aguino Jhoe Armando Francisen

Organizacidn: | 828 PROFESIONAL 540

Autor (es):

Facha Inicio:

Facha Fin:
Variabla Indicador Férmula
IV =HNV*1
Proceso de Mumero da [V Total de Ventas
Ventas ‘Vantas
MY: Mumero de Ventas
TEM FECHA MW ")

""" Fyraura Vasquer
GERENTE GENERAL
BEST STORE 21 S.A.C.

Elaboracion: Propia




Anexo N° 07: Ficha de Registro del indicador fidelizacion de clientes

Ficha de Registro

Bustamante Paz Flavio Ronaldo

Autor {es): fadrd Aquing Jhoe Amando Francigco
Organizacidn: BZB PROFESIOMAL SAC
Facha Inicio:
Facha Fin:
Variable Indicadar Farmula
CLV=MTC ~CC *TVC
CLY =VALOR DE VIDA DEL CLIENTE
Proceso de Fidelizacibn da MTC = MONTO TOTAL DEL CLIENTE
Vantas Clientes [COMPRAS)
CC = COMCURREMCIA DEL CLIENTE
TVE = TIEMPO DE VIDAL DEL CLIENTE
ITEM CLIENTE EFECHA MTC CC | TVC|CLY
"EeA B Faura Vasuer
GEREN]TE GENERAL
BEST STORE 21 5.A.C.

Elaboracién: Propia




Anexo N° 08: Ficha de Registro de las Ventas Septiembre del 2020

PERIODO 12 AL 16 DE SEPTIEMBRE DEL 2020
EMPRESA BEST STORE21 S.A.C. - 20603045425
BUSTAMENTE PAZ, FLAVIO RONALDO
TESISTAS
MADRID AQUINO, JHOE ARMANDO F.
INFORMACION DEL COMPROBANTE DE PAGO UTILIZADO INFORMACION DEL PROVEEDOR
FECHA DE FORMA DE | TOTAL_VE| TIPO DE
enia6y | POCUMENTO | SERIE | NUMERO VENDEDOR P AGO nr | bocumenTo | NUMERO CLIENTE
Boleta de BRIGGITH DIAZ
12/09/2020 Verns 010 | 0008449 DERALES CONTADO | 19.80 DNI JUAN VILLEGAS
12/09/2020 | Boletade 1510 1 0008450 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 38.00 DNI MONTOYA VILLEGAS LUZ MARINA
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
12/09/2020 erns 010 | 0008451 DERALES CONTADO |  7.90 DNI MIGUEL MURILLO
12/09/2020 | Boletade 410 | 000sas2 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 10.00 DNI MARGARITA LONDONO
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
12/09/2020 Verns 010 | 0008453 DERALES CONTADO |  9.00 DNI JULIAN RAMIREZ
Boleta de BRIGGITH DIAZ
12/09/2020 Verns 010 | 0008454 DERALES CONTADO | 9.50 DNI STELLA JARAMILLO
Boleta de BRIGGITH DIAZ )
12/09/2020 Verns 010 | 0008455 DERALES CONTADO | 26.80 DNI EDUARDO LOPEZ
12/09/2020 | Boletade 515 | 0008456 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 30.99 DNI MORA TABORDA YOHAN ADRIAN
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
12/09/2020 eres 010 | 0008457 SERALES CONTADO | 16.90 DNI LOPEZ MIRA LIZETH JULIANA
12/09/2020 | Boletade | 415 | 0o0gass BRIGGITH DIAZ CONTADO | 38.90 DNI LUJAN SANCHEZ SANDRA MARIANA
Venta PERALES




12/09/2020 | Boletade 416 | 00osase BRIGGITH DIAZ CONTADO | 22.90 DNI MADRIGAL HOYOS ESMERALDA LUCIA
Venta PERALES
12/09/2020 | Bo'etade 510 1 0008460 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 15.70 DNI MARTINEZ VELEZ CARMEN ELENA
Venta PERALES
12/09/2020 | Boletade 510 | 0oosas1 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 12.00 DNI MENDOZA MONTOYA MONICA PATRICIA
Venta PERALES
12/09/2020 | Bolerade o161 00osas2 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 28.41 DNI MONTOYA VILLEGAS LUZ MARINA
Venta PERALES
12/09/2020 | Boletade 410 | 0008463 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 56.45 DNI MORA GONZALEZ RUBIEL ALBERTO
Venta PERALES
12/09/2020 | Boletade 1510 | 0008464 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 34.99 DNI MORA TABORDA YOHAN ADRIAN
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
12/09/2020 erts 010 | 0008465 SERALES CONTADO | 16.90 DNI MUNERA PARRA JHON WILLIAM
12/09/2020 | Bo'letade 510 | 00osaes BRIGGITH DIAZ CONTADO | 33.44 DNI OSPINA ESCOBAR WILSON GERMAN
Venta PERALES
12/09/2020 | Boletade 1510 | 000sa67 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 27.40 DNI PAREJA ARANGO FERNANDO DE JESUS
Venta PERALES
12/09/2020 | Boletade 510 | 00osaes BRIGGITH DIAZ CONTADO | 19.56 DNI PEMBERTHY LOPERA DIEGO ALEJANDRO
Venta PERALES
12/09/2020 | Boletade o161 0oosaeo BRIGGITH DIAZ CONTADO | 49.80 DNI PEREZ GAVIRIA YASMIR ANDREA
Venta PERALES
12/09/2020 | Boletade 510 1 0008470 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 14.90 DNI PIEDRAHITA GIRALDO GENNI CATALINA
Venta PERALES
12/09/2020 | Boletade o161 000sa71 BRIGGITH DIAZ CONTADO |  7.90 DNI PORRAS AGUDELO YOMAIRA ANDREA
Venta PERALES
12/09/2020 | Boletade 516 1 0008472 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 10.40 DNI PORRAS ARENAS MARTA LUCIA
Venta PERALES
B B DIAZ
12/09/2020 oletade | 116 | 0008473 RIGGITH DIA CONTADO | 11.80 DNI POSADA HOYOS HOMERO ESTEBAN
Venta PERALES
B B DIAZ
12/09/2020 oletade | 10 | 0008474 RIGGITH DIA CONTADO | 31.70 DNI POSADA VALENCIA ORLANDO ANTONIO
Venta PERALES




13/09/2020 | Boletade 416 | 0008475 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 7.90 DNI RESTREPO PRISCO OLGA INES
Venta PERALES
13/09/2020 | Bo'etade 510 | 0008476 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 20.00 DNI RESTREPO PRISCO HERNAN DARIO
Venta PERALES
13/09/2020 | Bo'etade 510 | 0008477 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 46.80 DNI RIOS MONSALVE GLORIA EUGENIA
Venta PERALES
13/09/2020 | Bo'etade 510 | 0008478 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 16.90 DNI ROJAS MARTINEZ ANA MARIA
Venta PERALES
13/09/2020 | Boletade 416 | 0008479 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 19.80 DNI ROJO ATEHORTUA DIANA MARCELA
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
13/09/2020 ores 010 | 0008480 SERALES CONTADO | 8.90 DNI ROJO MACIAS DARWIN ARLEY
Boleta de BRIGGITH DIAZ
13/09/2020 erts 010 | 0008481 SERALES CONTADO | 55.22 DNI ESCUDERO CODINA SILVIA
13/09/2020 | Boletade o161 00osas2 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 33.00 DNI SANCHEZ PIEDRAHITA MARLENY
Venta PERALES
13/09/2020 | Boletade o161 000sas3 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 36.00 DNI SANCHEZ GOMEZ HUMBERTO LEON
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ . )
13/09/2020 eres 010 | 0008484 SERALES CONTADO | 9.90 DNI SEPULVEDA ORREGO JUAN JOSE
13/09/2020 | Boletade o161 0oosass BRIGGITH DIAZ CONTADO | 16.00 DNI SIERRA BETANCUR LUZ AMPARO
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
13/09/2020 erts 010 | 0008486 SERALES CONTADO |  6.90 DNI SOTO LENNIS JUAN CARLOS
13/09/2020 | Boletade 510 | 000sas? BRIGGITH DIAZ CONTADO |  9.00 DNI SOTO MISAS MARGARITA MARIA
Venta PERALES
13/09/2020 | Boletade 1515 | 0oosass BRIGGITH DIAZ CONTADO | 13.00 DNI SOTO ZAPATA RUTH MARLENY
Venta PERALES
B B DIAZ
13/09/2020 oletade | 115 | 0008489 RIGGITH DIA CONTADO | 16.00 DNI SOTO ANGULO JUAN ALBERTO
Venta PERALES
B B DIAZ
13/09/2020 oletade | 14 | 0008490 RIGGITH DIA CONTADO |  8.00 DNI SOTO ANGULO MARIA DE LAS MERCEDES
Venta PERALES




13/09/2020 | Boletade 516 | 00osas1 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 17.00 DNI TOBON CARDONA ELIANA PATRICIA
Venta PERALES
13/09/2020 | Boletade 416 | 0008492 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 18.90 DNI VARGAS CORREA LUIS FERNANDO
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ ) )
13/09/2020 eres 010 | 0008493 SERALES CONTADO | 25.60 DNI VELEZ ARGAEZ JOAQUIN EMILIO
13/09/2020 | Bo'etade 510 | 0008494 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 15.90 DNI VELEZ LOAIZA JHULIANA MARIA
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
13/09/2020 eres 010 | 0008495 SERALES CONTADO | 32.50 DNI VELEZ ZEA LUZ MARIANA
Boleta de BRIGGITH DIAZ
13/09/2020 ores 010 | 0008496 SERALES CONTADO | 13.30 DNI VILLA AMAYA JUAN ALBERTO
Boleta de BRIGGITH DIAZ
13/09/2020 ores 010 | 0008497 SERALES CONTADO | 12.00 DNI VILLA MESA JOSE FERNANDO
Boleta de BRIGGITH DIAZ
13/09/2020 erts 010 | 0008498 SERALES CONTADO | 23.90 DNI VILLA TABORDA ANDRES FELIPE
Boleta de BRIGGITH DIAZ
13/09/2020 erts 010 | 0008499 SERALES CONTADO |  6.00 DNI ZEA HENAO JOHN JAIRO
Boleta de BRIGGITH DIAZ
13/09/2020 erts 010 | 0008500 SERALES CONTADO | 23.00 DNI JOSSIE CHAPONAN OCHOA
13/09/2020 | Boletade o161 0ooss01 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 17.90 DNI VILLACORTA RODRIGUEZ NILTON
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
13/09/2020 erts 010 | 0008502 SERALES CONTADO | 22.70 DNI BACA CABANILLAS PAOLA
Boleta de BRIGGITH DIAZ
14/09/2020 erts 010 | 0008503 SERALES CONTADO | 26.70 DNI KATY AYALA ROBLES
14/09/2020 | Boletade 1510 1 0008504 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 57.20 DNI PEREYRA VALDIZAN EDUARDO
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
14/09/2020 eres 010 | 0008505 SERALES CONTADO | 55.22 DNI ESCUDERO CODINA SILVIA
B B DIAZ
14/09/2020 oletade | 14 | 0008506 RIGGITH DIA CONTADO | 25.19 DNI GUEVARA SANCHEZ ELEUTERIO
Venta PERALES




14/09/2020 | Bo'etade 1510 | 0008507 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 50.56 DNI CHUNGA HIDALGO WALTER
Venta PERALES
14/09/2020 | Bo'etade 510 | 0ooss0s BRIGGITH DIAZ CONTADO | 23.00 DNI URRUTIA VALDIZAN EDUARDO
Venta PERALES
14/09/2020 | Boletade 516 1 0008509 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 25.19 DNI GUEVARA SANCHEZ ELEUTERIO
Venta PERALES
14/09/2020 | Bo'etade 1510 1 0008510 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 54.66 DNI MUNERA PARRA JHON WILLIAM
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
14/09/2020 eres 010 | 0008511 SERALES CONTADO | 30.60 DNI PEREYRA VALDIZAN EDUARDO
Boleta de BRIGGITH DIAZ
14/09/2020 res 010 | 0008512 SERALES CONTADO | 25.19 DNI GUEVARA SANCHEZ ELEUTERIO
Boleta de BRIGGITH DIAZ
14/09/2020 erts 010 | 0008513 SERALES CONTADO | 50.56 DNI CHUNGA HIDALGO WALTER
Boleta de BRIGGITH DIAZ
14/09/2020 eres 010 | 0008514 SERALES CONTADO | 9.90 DNI URRUTIA VALDIZAN EDUARDO
Boleta de BRIGGITH DIAZ
14/09/2020 eres 010 | 0008515 SERALES CONTADO | 25.19 DNI GUEVARA SANCHEZ ELEUTERIO
Boleta de BRIGGITH DIAZ
14/09/2020 eres 010 | 0008516 SERALES CONTADO | 14.00 DNI PORTUGUEZ VICENTE CARLOS
Boleta de BRIGGITH DIAZ N
14/09/2020 eres 010 | 0008517 SERALES CONTADO | 14.80 DNI ACURA LOPEZ KAROL JULIANA
14/09/2020 | Boletade 1515 | 0oogs1s BRIGGITH DIAZ CONTADO | 10.90 DNI ALVARADO PACHECO EDUARDO ALFONSO
Venta PERALES
14/09/2020 | Boletade o161 0008519 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 21.00 DNI ARENALES LOPEZ INGRID LORENA
Venta PERALES
14/09/2020 | Bo'etade 1510 1 0008520 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 23.90 DNI BARAJAS GOMEZ JULIAN FERLEY
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
14/09/2020 eres 010 | 0008521 SERALES CONTADO | 25.70 DNI BARRETO RUZ VEYKER ALDAIR
Boleta de BRIGGITH DIAZ
14/09/2020 eres 010 | 0008522 SERALES CONTADO | 21.90 DNI BASTO PICO KAREN DAYANA




14/09/2020 | Boletade 516 | 0008523 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 12.00 DNI BERMUDEZ DELGADO KAREN YULIANA
Venta PERALES

14/09/2020 | Bo'etade 1510 | 00oss24 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 29.00 DNI BUITRAGO LOZANO DANIEL ESTEBAN
Venta PERALES

14/09/2020 | Boletade o6 | 00oss2s BRIGGITH DIAZ CONTADO | 19.50 DNI CACERES PERALTA SILVIA JULIANA
Venta PERALES

14/09/2020 | Bo'etade 510 | 00oss26 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 17.80 DNI CORREDOR DURAN KAROL DANIELA
Venta PERALES

14/09/2020 | Bo'etade 1510 | 00ogs27 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 40.80 DNI DELGADO CONTRERAS YOHANA
Venta PERALES

14/09/2020 | Bo'etade 1510 | 0ooss2s BRIGGITH DIAZ CONTADO | 26.90 DNI DELGADO SARMIENTO ANGEL DAVID
Venta PERALES

14/09/2020 | Boletade 516 1 0008529 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 23.00 DNI GAMARRA CARVAJAL ANDRES FELIPE
Venta PERALES

14/09/2020 | Bo'etade 1515 1 0008530 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 13.00 DNI GAMBOA MOJICA MAUREN JAVIER
Venta PERALES

14/09/2020 | Boletade o161 00oss31 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 36.00 DNI GARCIA CABALLERO CAROL DAYANA
Venta PERALES

14/09/2020 | Boletade o161 0008532 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 18.00 DNI GONZALEZ SANDOVAL LAURA DANIELA
Venta PERALES

14/09/2020 | Boletade o161 0008533 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 10.00 DNI GUTIERREZ RODRIGUEZ GABRIELA FERNANDA
Venta PERALES

14/09/2020 | Boletade 1510 1 0008534 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 31.00 DNI OSPINA ESCOBAR WILSON GERMAN
Venta PERALES

14/09/2020 | Boletade o161 0008535 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 52.00 DNI HERNANDEZ RIVERA EDGAR STEVEN
Venta PERALES

14/09/2020 | Boletade 1510 1 0008536 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 30.70 DNI MONTOYA VILLEGAS LUZ MARINA
Venta PERALES

B B DIAZ

14/09/2020 oletade | 14 | 0008537 RIGGITH DIA CONTADO | 37.83 DNI MORA GONZALEZ RUBIEL ALBERTO

Venta PERALES
B B DIAZ

14/09/2020 oletade | 14 | noogs38 RIGGITH DIA CONTADO | 29.30 DNI MORA TABORDA YOHAN ADRIAN

Venta PERALES




15/09/2020 | Boletade o161 0008539 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 16.00 DNI MUNERA PARRA JHON WILLIAM
Venta PERALES
15/09/2020 | Bo'etade 1510 | 0008540 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 22.40 DNI OSPINA ESCOBAR WILSON GERMAN
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade 1 h16 | 0oossa1 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 27.40 DNI PAREJA ARANGO FERNANDO DE JESUS
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade 410 | 0008542 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 24.00 DNI PEMBERTHY LOPERA DIEGO ALEJANDRO
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade 1416 | 0008543 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 13.00 DNI PEREZ GAVIRIA YASMIR ANDREA
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
15/09/2020 ores 010 | 0008544 SERALES CONTADO | 16.90 DNI JARAMILLO FIGUEROA SOFIA
15/09/2020 | Boletade o161 0oossas BRIGGITH DIAZ CONTADO | 18.30 DNI MANTILLA ARDILA NESTOR EDUARDO
Venta PERALES
15/09/2020 | Bo'etade 1515 | 0oossae BRIGGITH DIAZ CONTADO | 72.00 DNI MANTILLA RUEDA JUAN CAMILO
Venta PERALES
15/09/2020 | Bo'etade 510 | 00ogsa7 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 10.00 DNI MENDEZ TRISTANCHO ANDRES FELIPE
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade 510 | 0oogsas BRIGGITH DIAZ CONTADO | 12.90 DNI MENDOZA ROLON LIZETH DAYANA
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade o161 0008549 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 10.00 DNI MONSALVE VILLAMIZAR DUVAN ESTEBAN
Venta PERALES
15/09/2020 | Bo'etade 515 1 0008550 BRIGGITH DIAZ CONTADO |  8.00 DNI MORA MALDONADO MIGUEL ANGEL
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade o161 0oosss1 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 18.80 DNI MORENO GALINDO SERGIO ALEJANDRO
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
15/09/2020 eres 010 | 0008552 SERALES CONTADO | 8.90 DNI ORDUZ SOTO STIFER YAJAIRA
Boleta de BRIGGITH DIAZ N
15/09/2020 eres 010 | 0008553 SERALES CONTADO | 9.80 DNI PEDRAZA PERA ANDRES
B B DIAZ
15/09/2020 oletade | 14 | noogs54 RIGGITH DIA CONTADO | 27.80 DNI PAREJA ARANGO FERNANDO DE JESUS
Venta PERALES




15/09/2020 | Boletade 1 h16 | 00ossss BRIGGITH DIAZ CONTADO | 10.00 DNI PORTILLA BARRERA ANDREA JULIANA
Venta PERALES
15/09/2020 | Bo'etade 1510 | 000ssse BRIGGITH DIAZ CONTADO | 9.90 DNI RAMIREZ MELGAREJO KAREN NATALIA
Venta PERALES
15/09/2020 | Bo'etade 510 | 000gss7 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 10.90 DNI RAMIREZ JAIMES CRISTIAN CAMILO
Venta PERALES
15/09/2020 | Bo'etade 1510 | 0oossss BRIGGITH DIAZ CONTADO | 28.10 DNI RANGEL MURNOZ ANGIE JULIETH
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade o161 0008559 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 13.80 DNI ROJAS BOHORQUEZ ANDRES JULIAN
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
15/09/2020 ores 010 | 0008560 SERALES CONTADO | 23.50 DNI ROJAS MEDINA JEIDY YESENIA
Boleta de BRIGGITH DIAZ
15/09/2020 erts 010 | 0008561 SERALES CONTADO | 19.90 DNI ROJAS PRADA MYLLER YAMIT
15/09/2020 | Boletade o161 0oosse2 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 10.00 DNI ROJAS ROJAS PAULA ALEJANDRA
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade o161 0oosse3 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 19.90 DNI SALAZAR DELGADO JAVIER YESID
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade 510 | 00osses BRIGGITH DIAZ CONTADO | 28.80 DNI SANABRIA ZAPATA SANTIAGO
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade o161 0oosses BRIGGITH DIAZ CONTADO | 19.00 DNI SUAREZ MALDONADO ANGELA DAYANNA
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade 515 | 00osses BRIGGITH DIAZ CONTADO | 15.90 DNI TARAZONA MONSALVE JUAN MANUEL
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade 510 | 00ogse7 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 36.00 DNI ACEVEDO ZAPATA OMAR DAVID
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ )
15/09/2020 eres 010 | 0008568 SERALES CONTADO | 22.50 DNI AVILA PINERES ISABELLA
B B DIAZ
15/09/2020 oletade | 115 | 0008569 RIGGITH DIA CONTADO | 16.90 DNI CALVETE AMAYA MARIA LUCIANA
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
15/09/2020 eres 010 | 0008570 SERALES CONTADO | 20.00 DNI HOLGUIN DIAZ STEFANIA




15/09/2020 | Boletade 516 | 00oss71 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 23.40 DNI MANTILLA GALVIS SASKYA FERNANDA
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade 416 | 0008572 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 23.90 DNI MORALES MARTINEZ FREDDY RODRIGO
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade o160 | 0008573 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 19.00 DNI ORTEGA GAMBOA LISBETH LORIANA
Venta PERALES
15/09/2020 | Bo'etade 510 | 0008574 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 12.00 DNI ACELAS MANTILLA GABRIEL LEONARDO
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade 416 1 0008575 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 36.90 DNI ALBERNOZ RUIZ JULIAN SANTIAGO
Venta PERALES
15/09/2020 | Bo'etade 510 | 0008576 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 10.00 DNI ALVAREZ SANCHEZ FREDDY ALEXANDER
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade 515 | 000gs77 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 10.00 DNI ANGARITA CHANAGA LARRY GIOVANNY
Venta PERALES
15/09/2020 | Bo'etade 1515 | 00ogs7s BRIGGITH DIAZ CONTADO | 22.90 DNI ANGULO SANABRIA SHARON SAYREE
Venta PERALES
15/09/2020 | Boletade o161 0008579 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 20.00 DNI ARDILA TORRES SERGIO ANDRES
Venta PERALES
16/09/2020 | Bo'etade 1515 1 000ss80 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 15.60 DNI BALAGUERA MURNOZ KEMLLY STEHICI
Venta PERALES
16/09/2020 | Boletade 516 1 0oosss1 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 26.80 DNI PEMBERTHY LOPERA DIEGO ALEJANDRO
Venta PERALES
16/09/2020 | Boletade o161 00osss2 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 13.90 DNI BOHORQUEZ BAUTISTA DAVID SANTIAGO
Venta PERALES
16/09/2020 | Boletade o161 00osss3 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 13.00 DNI CARRENO ESPINOSA JUAN FELIPE
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
16/09/2020 eres 010 | 0008584 SERALES CONTADO | 15.90 DNI CASTILLO SALGUERO GERLY
B B DIAZ
16/09/2020 oletade | 115 | 0008585 RIGGITH DIA CONTADO | 13.90 DNI DELGADO ANAYA PAULA ANDREA
Venta PERALES
B B DIAZ
16/09/2020 oletade | 14 | noo8586 RIGGITH DIA CONTADO | 27.00 DNI DELGADO DIAZ MAYCOL JULIAN
Venta PERALES




16/09/2020 | Boletade 510 | 00ogse7 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 22.00 DNI DIAZ VEGA SAMANTHA
Venta PERALES
16/09/2020 | Bo'etade 1510 | 0oossss BRIGGITH DIAZ CONTADO | 19.80 DNI FLOREZ AGUILAR ALEXIS GUSTAVO
Venta PERALES
16/09/2020 | Boletade 1 h16 | 0008589 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 24.90 DNI FOSECA CARDENAS ESTEFANNY YISEL
Venta PERALES
16/09/2020 | Bo'etade 1510 1 0008590 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 10.00 DNI GAMBOA MOTTA HANNYS LYNEY
Venta PERALES
16/09/2020 | Boletade 516 1 0ooss91 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 10.00 DNI GOMEZ CASTILLO LUNA ALEXANDRA
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
16/09/2020 ores 010 | 0008592 SERALES CONTADO | 10.90 DNI GUTIERREZ PANQUEVA STEVEN
16/09/2020 | Boletade 516 1 0008593 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 14.90 DNI JAIMES GONZALEZ NESTOR FELIPE
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
16/09/2020 erts 010 | 0008594 SERALES CONTADO | 11.70 DNI JAIMES JAIMES KEVIN FERNEY
Boleta de BRIGGITH DIAZ
16/09/2020 erts 010 | 0008595 SERALES CONTADO | 13.70 DNI PEREZ ZURITA JORGE
Boleta de BRIGGITH DIAZ
16/09/2020 erts 010 | 0008596 SERALES CONTADO | 11.00 DNI AYALA MIRA LUZ ELENA
16/09/2020 | Boletade 1510 1 0008597 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 9.50 DNI BARRIENTOS GONZALEZ JHON JAIRO
Venta PERALES
16/09/2020 | Boletade 515 | 00ogsos BRIGGITH DIAZ CONTADO | 27.00 DNI BETANCUR PINEDA MAURO ALBEIRO
Venta PERALES
16/09/2020 | Boletade o161 0008599 BRIGGITH DIAZ CONTADO |  7.90 DNI BUSTAMANTE TABORDA LUIS REINALDO
Venta PERALES
16/09/2020 | Bo'etade 1515 1 0008600 BRIGGITH DIAZ CONTADO | 37.00 DNI CARDENAS CHAVERRA YULIETH
Venta PERALES
Boleta de BRIGGITH DIAZ
16/09/2020 eres 010 | 0008601 SERALES CONTADO | 11.80 DNI CARDONA LOAIZA DANIEL
B B DIAZ 3
16/09/2020 ‘z/'g:]at:e 010 | 0008602 R'EEC':;TE S'A CONTADO | 11.70 DNI CASTARNO PIEDRAHITA JEISSON ALEJANDRO




Anexo N° 09: Ficha de Registro de las Ventas Octubre del 2020

PERIODO 12 AL 16 DE OCTUBRE DEL 2020
EMPRESA BEST STORE21 S.A.C. - 20603045425
BUSTAMENTE PAZ, FLAVIO RONALDO
TESISTAS
MADRID AQUINO, JHOE ARMANDO F
INFORMACION DEL COMPROBANTE DE PAGO UTILIZADO INFORMACION DEL PROVEEDOR
FECHA DE VENDED | FORMA DE | TIP_TAR | N_TARIJE | TOTAL_V TIPO DE
EMISION DOCUMENTO | SERIE | NUMERO OR PAGO JETA TA ENTA | DOCUMENTO NUMERO CLIENTE
BOLETA DE .
12/10/2020 VENTA 020 | 0000001 | bdiaz EFECTIVO 37.17 DNI 08373214 JUAN ZACARIAS ABANTO CHAVEZ
BOLETA DE .
12/10/2020 VENTA 020 | 0000002 | bdiaz EFECTIVO 31.74 DNI 18212331 CARMEN MARINA ABANTO GARCIA
BOLETA DE .
12/10/2020 VENTA 020 | 0000003 | bdiaz EFECTIVO 26.52 DNI 41335958 CARLOS EYVE DE LA CRUZ ALAYA
BOLETA DE .
12/10/2020 VENTA 020 | 0000004 | bdiaz EFECTIVO 13.92 DNI 19426402 SANTOS PEDRO ACOSTA USQUIANO
BOLETA DE .
12/10/2020 VENTA 020 | 0000005 | bdiaz EFECTIVO 16.28 DNI 19925903 ROBERTA ADAUTO DE QUISPE
BOLETA DE .
12/10/2020 VENTA 020 | 0000006 | bdiaz EFECTIVO 17.58 DNI 46424187 FLOR ADRIANO QUINTO
BOLETA DE .
12/10/2020 VENTA 020 | 0000007 | bdiaz EFECTIVO 14.16 DNI 43188601 PERCY AGAMA PONCIANO
BOLETA DE .
12/10/2020 020 | 0000008 | bdiaz EFECTIVO 13.69 DNI 10117485 ABDON SERGIO AGUADO LAZARO

VENTA




BOLETA DE

12/10/2020 VENTA 020 | 0000009 | bdiaz EFECTIVO 167.56 DNI 41335958 NEREIDA RAQUEL ABRIL GARCIA
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000010 | bdiaz EFECTIVO 13.92 DNI 19925903 ROBERTA ADAUTO DE QUISPE
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000011 | bdiaz EFECTIVO 7.67 DNI 43188601 PERCY AGAMA PONCIANO
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000012 | bdiaz EFECTIVO 65.73 DNI 27684269 ALFONSO AGUILAR MALCA
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000013 | bdiaz EFECTIVO 13.45 DNI 05348615 RUSWELL AHUANARI RICOPA
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000014 | bdiaz EFECTIVO 44.60 DNI 43589926 JEFREY AHUITE PEREYRA
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000015 | bdiaz EFECTIVO 30.33 DNI 73671062 CINTHYA SOLEDAD ALCANTARA ALARCON
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000016 | bdiaz EFECTIVO 11.80 DNI 19042017 LAURO ALFARO CRUZ
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000017 | bdiaz EFECTIVO 32.80 DNI 10610445 CONSTANTINO ALMEIDA MENDOZA
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000018 | bdiaz EFECTIVO 2.36 DNI 40095707 ALEX OMARALTAMIRANO MONTENEGRO
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000019 | bdiaz EFECTIVO 35.28 DNI 27751248 VILMA ANGASPILCO FERNANDEZ
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000020 | bdiaz EFECTIVO 19.82 DNI 46424187 FLOR ADRIANO QUINTO
BOLETA DE . N

12/10/2020 VENTA 020 | 0000021 | bdiaz EFECTIVO 8.22 DNI 41335958 ROSAURA CIEZA MUNOZ
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000022 | bdiaz EFECTIVO 8.14 DNI 05348615 RUSWELL AHUANARI RICOPA
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000023 | bdiaz EFECTIVO 11.56 DNI 20978067 MATEO APAZA HUANCA
BOLETA DE .

12/10/2020 020 | 0000024 | bdiaz EFECTIVO 24.54 DNI 42679736 YORELA ESTHER APOLINARIO MEZA

VENTA




BOLETA DE

12/10/2020 VENTA 020 | 0000025 | bdiaz EFECTIVO 31.62 DNI 22520068 LUCINDA AQUINO MOYA
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000026 | bdiaz EFECTIVO 30.44 DNI 45552364 ELVIS LARSEN ARBIZU HUAPAYA
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000027 | bdiaz EFECTIVO 32.80 DNI 42588995 EDWUAR HUMBERTO ARCE QUIROZ
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000028 | bdiaz EFECTIVO 50.50 DNI 40480884 GUADALUPE ARENAS CHAVEZ
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000029 | bdiaz EFECTIVO 22.18 DNI 47270879 ONAR AREVALO TONGO
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000030 | bdiaz EFECTIVO 38.70 DNI 40027974 SUSANA ARIMUYA GUTIERREZ
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000031 | bdiaz EFECTIVO 14.51 DNI 19042017 LAURO ALFARO CRUZ
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000032 | bdiaz EFECTIVO 64.78 DNI 46942418 FELIX BANDA PERALTA
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000033 | bdiaz EFECTIVO 10.50 DNI 10053995 ISIDRO BARRIENTOS SAES
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000034 | bdiaz EFECTIVO 28.08 DNI 16128170 ROSA BAUTISTA COTERA
BOLETA DE .

12/10/2020 VENTA 020 | 0000035 | bdiaz EFECTIVO 29.15 DNI 45659252 YULENI BECERRA VASQUEZ
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000036 | bdiaz EFECTIVO 6.96 DNI 33569453 BALTAZAR YGNACIO BENITES OJEDA
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000037 | bdiaz EFECTIVO 7.55 DNI 43397142 JESUS OBISPO BERMEO HEREDIA
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000038 | bdiaz EFECTIVO 100.30 DNI 40590262 BLANCO RAMIREZ CLARA
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000039 | bdiaz EFECTIVO 52.86 DNI 46320308 SHIRLEY KARIM BORJA ARRIETA
BOLETA DE .

13/10/2020 020 | 0000040 | bdiaz EFECTIVO 24.54 DNI 45552364 ELVIS LARSEN ARBIZU HUAPAYA

VENTA




BOLETA DE

13/10/2020 VENTA 020 | 0000041 | bdiaz EFECTIVO 47.08 DNI 44014555 BILLY JOEL BRIONES GUERRERO
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000042 | bdiaz EFECTIVO 44.60 DNI 18072586 MARIA FANNY CABALLERO HERRERA
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000043 | bdiaz EFECTIVO 25.84 DNI 00254378 CESAR CAJUSOL RUIZ
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000044 | bdiaz EFECTIVO 17.46 DNI 46756555 ELCER DUBERLI CALDERON FLORES
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000045 | bdiaz EFECTIVO 49.44 DNI 41836138 TOLENTINA LISBED CAMPOS ABAD
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000046 | bdiaz EFECTIVO 31.62 DNI 48321874 MELISA MELENA CARO LOPEZ
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000047 | bdiaz EFECTIVO 26.90 DNI 48557955 | REYNALDO MANUEL CASTILLO MALDONADO
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000048 | bdiaz EFECTIVO 36.34 DNI 09358984 MARIBEL SULMA CELESTINO PONCE
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000049 | bdiaz EFECTIVO 51.68 DNI 33569453 BALTAZAR YGNACIO BENITES OJEDA
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000050 | bdiaz EFECTIVO 82.36 DNI 47032902 CLAUDIA NELLY CENTENO SANTIAGO
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000051 | bdiaz EFECTIVO 11.09 DNI 45531064 ESTER CERNA CHUQUILIN
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000052 | bdiaz EFECTIVO 15.22 DNI 41957694 CHALAN CHILON LUIS ALBERTO
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000053 | bdiaz EFECTIVO 26.43 DNI 80173956 ENA HORTENCIA CHANCA VICENTE
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000054 | bdiaz EFECTIVO 25.72 DNI 46200469 ELISET YOELY CHAUPE RODRIGUEZ
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000055 | bdiaz EFECTIVO 18.76 DNI 44650618 JOSE LUIS CHUMBIRAYCO ZARATE
BOLETA DE . R

13/10/2020 020 | 0000056 | bdiaz EFECTIVO 26.90 DNI 46034539 ROSAURA CIEZA MUA‘OZ

VENTA




BOLETA DE

13/10/2020 VENTA 020 | 0000057 | bdiaz EFECTIVO 29.97 DNI 03696413 PABLO ABSALON COLLAZOS GOMEZ
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000058 | bdiaz EFECTIVO 32.80 DNI 41915728 SILVERIO LUIS CONDOR ROMO
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000059 | bdiaz EFECTIVO 35.16 DNI 09101206 RIVER JESUS CONTRERAS CHUQUIMUNI
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000060 | bdiaz EFECTIVO 64.66 DNI 47575464 ANDREA IVONIS CORNEJO VENTURA
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000061 | bdiaz EFECTIVO 22.07 DNI 46641887 YOSIMAR ALEXANDER CORONEL BANCES
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000062 | bdiaz EFECTIVO 3.54 DNI 48289672 SEGUNDO JOSELITO CORTEZ ZEGARRA
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000063 | bdiaz EFECTIVO 54.04 DNI 41511447 VANESSA LISSETTE CRESPO VARGAS
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000064 | bdiaz EFECTIVO 94.28 DNI 44750853 CARLOS EYVE DE LA CRUZ ALAYA
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000065 | bdiaz EFECTIVO 29.50 DNI 48623020 | SULI REINALDA DE LOS SANTOS RODRIGUEZ
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000066 | bdiaz EFECTIVO 31.74 DNI 45388969 ORFELINA DELGADO REQUEJO
BOLETA DE .

13/10/2020 VENTA 020 | 0000067 | bdiaz EFECTIVO 13.69 DNI 19401855 VICTORIA PREPEDIGNA DIAZ CRUZADO

14/10/2020 B?/LEEI;II-_I/:\ADE 020 | 0000068 | bdiaz EFECTIVO 27.85 DNI 45862063 RONEL DIAZ RIVERA
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000069 | bdiaz EFECTIVO 82.60 DNI 46446071 NOE MOSHE DONOHUE ALEONG
BOLETA DE . R

14/10/2020 VENTA 020 | 0000070 | bdiaz EFECTIVO 30.33 DNI 22735184 PASCANIA AVELIA DUEA‘AS BERNAL
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000071 | bdiaz EFECTIVO 17.46 DNI 41104306 WALTER EUGENIO ESCOBAR
BOLETA DE .

14/10/2020 020 | 0000072 | bdiaz EFECTIVO 7.55 DNI 45021367 LUIGI HEVER EVANGELISTA PEREZ

VENTA




BOLETA DE

14/10/2020 VENTA 020 | 0000073 | bdiaz EFECTIVO 62.30 DNI 43203725 PETER ALEXANDER FAJARDO VASQUEZ
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000074 | bdiaz EFECTIVO 10.50 DNI 05330328 REINA FLORES SANGAMA
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000075 | bdiaz EFECTIVO 19.94 DNI 44124565 ALEX HERNAN GARCIA CRUZADO
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000076 | bdiaz EFECTIVO 34.69 DNI 21484216 CONCEPCION GASTELU AGUADO
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000077 | bdiaz EFECTIVO 51.45 DNI 44734070 NELCI GOMEZ POMA
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000078 | bdiaz EFECTIVO 37.41 DNI 15381778 MARCELINA GUERRA DE GIRON
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000079 | bdiaz EFECTIVO 47.08 DNI 40412614 ROSA HUAMAN HUAMAN
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000080 | bdiaz EFECTIVO 35.16 DNI 45388969 ORFELINA DELGADO REQUEJO
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000081 | bdiaz EFECTIVO 39.88 DNI 43203725 PETER ALEXANDER FAJARDO VASQUEZ
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000082 | bdiaz EFECTIVO 17.46 DNI 08987138 HERMAN ALMILCAR LINAREZ SUAREZ
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000083 | bdiaz EFECTIVO 24.54 DNI 27145127 NANCY SOLEDAD LOPEZ VASQUEZ
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000084 | bdiaz EFECTIVO 15.22 DNI 19080025 ALBERTO CICILIO LUJAN RODRIGUEZ
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000085 | bdiaz EFECTIVO 11.09 DNI 32824147 ALCIDES MALCA VASQUEZ
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000086 | bdiaz EFECTIVO 32.33 DNI 31672145 RAFAEL ARMANDO MALLQUI CHINCHAY
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000087 | bdiaz EFECTIVO 114.11 DNI 01132928 ELMER MARIN VALVERDE
BOLETA DE . R

14/10/2020 020 | 0000088 | bdiaz EFECTIVO 2.36 DNI 10730427 CHARO YANET MATEO SANTIVAA‘EZ

VENTA




BOLETA DE

14/10/2020 VENTA 020 | 0000089 | bdiaz EFECTIVO 3.54 DNI 45862063 RONEL DIAZ RIVERA
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000090 | bdiaz EFECTIVO 20.89 DNI 21484216 CONCEPCION GASTELU AGUADO
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000091 | bdiaz EFECTIVO 17.58 DNI 19426402 SANTOS PEDRO ACOSTA USQUIANO
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000092 | bdiaz EFECTIVO 4.72 DNI 09101206 RIVER JESUS CONTRERAS CHUQUIMUNI
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000093 | bdiaz EFECTIVO 10.62 DNI 09958472 HARRY MICHAEL LEON SEGURA
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000094 | bdiaz EFECTIVO 11.68 DNI 08987138 HERMAN ALMILCAR LINAREZ SUAREZ
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000095 | bdiaz EFECTIVO 8.14 DNI 43612991 WARRIN ALVAN TENAZOA
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000096 | bdiaz EFECTIVO 8.02 DNI 19954677 RAUL ARTURO LOARDO CARHUAMACA
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000097 | bdiaz TARJETA VISA 9029 52.51 DNI 46320308 SHIRLEY KARIM BORJA ARRIETA
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000098 | bdiaz EFECTIVO 11.68 DNI 47032902 CLAUDIA NELLY CENTENO SANTIAGO
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000099 | bdiaz EFECTIVO 41.18 DNI 19033624 PEDRO DEMETRIO CRUZ VILLEGAS
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000100 | bdiaz EFECTIVO 21.00 DNI 27667081 JOSE ANTONIO APONTE GUERRERO
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000101 | bdiaz EFECTIVO 23.60 DNI 33578935 WALTER ENRIQUE ALAMO ARICOCHE
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000102 | bdiaz EFECTIVO 18.17 DNI 43326656 WILINTON HUATANGARE DIAZ
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000103 | bdiaz EFECTIVO 19.94 DNI 05330328 REINA FLORES SANGAMA
BOLETA DE .

14/10/2020 020 | 0000104 | bdiaz EFECTIVO 32.92 DNI 46641887 YOSIMAR ALEXANDER CORONEL BANCES

VENTA




BOLETA DE

14/10/2020 VENTA 020 | 0000105 | bdiaz EFECTIVO 15.10 DNI 16130314 YULIANA ESMIT CALIXTRO LOPEZ
BOLETA DE . X

14/10/2020 VENTA 020 | 0000106 | bdiaz EFECTIVO 17.46 DNI 42412764 ELKY EDGARDO CHAPOA‘AN BANCES
BOLETA DE .

14/10/2020 VENTA 020 | 0000107 | bdiaz EFECTIVO 28.08 DNI 45021367 LUIGI HEVER EVANGELISTA PEREZ
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000108 | bdiaz EFECTIVO 4.72 DNI 47546600 DANY MARIBEL CERNA GUEVARA
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000109 | bdiaz EFECTIVO 7.67 DNI 46424187 FLOR ADRIANO QUINTO
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000110 | bdiaz EFECTIVO 26.55 DNI 70590685 JULISSA EDITH BEJARANO HUAMAN
BOLETA DE . R

15/10/2020 VENTA 020 | 0000111 | bdiaz EFECTIVO 25.37 DNI 07104555 JULIA VICTORIA CHATE HUAMANA'AUPA
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000112 | bdiaz EFECTIVO 21.00 DNI 44650618 JOSE LUIS CHUMBIRAYCO ZARATE
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000113 | bdiaz EFECTIVO 15.10 DNI 40480884 GUADALUPE ARENAS CHAVEZ
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000114 | bdiaz EFECTIVO 46.61 DNI 26700980 PASCUAL CASTOPE MICHA
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000115 | bdiaz EFECTIVO 44.60 DNI 44355403 ELSA FERNANDEZ VILLALOBOS
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000116 | bdiaz EFECTIVO 44.60 DNI 45298423 DAYCYS SMITH JULIAN GARCIA
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000117 | bdiaz EFECTIVO 14.99 DNI 47061220 JIM JORGE BARRERA DEL AGUILA
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000118 | bdiaz EFECTIVO 26.90 DNI 42455265 MIRTHA APAZA CAMPOS
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000119 | bdiaz EFECTIVO 64.66 DNI 46440673 EDGAR ABIMAEL BAZAN BELLO
BOLETA DE .

15/10/2020 020 | 0000120 | bdiaz EFECTIVO 29.26 DNI 40270257 ELIZALDE NUNO BAUTISTA CALIXTRO

VENTA




BOLETA DE

15/10/2020 | ooy 020 | 0000121 | bdiaz | EFECTIVO 10.03 DNI 10610445 CONSTANTINO ALMEIDA MENDOZA
BOLETA DE .

15/10/2020 | ooy 020 | 0000122 | bdiaz | EFECTIVO 82.36 DNI 45552364 ELVIS LARSEN ARBIZU HUAPAYA
BOLETA DE .

15/10/2020 | ooy 020 | 0000123 | bdiaz | EFECTIVO 18.17 DNI 44213080 JOSE MANUEL BANCES CAJUSOL
BOLETA DE .

15/10/2020 | o oy 020 | 0000124 | bdiaz | EFECTIVO 22.07 DNI 47095620 MIRFAK SOLANGE CORREA REYES
BOLETA DE . ~

15/10/2020| "\ o o) 020 | 0000125 | bdiaz | EFECTIVO 36.34 DNI 07111614 MARIA LEONOR ACUA‘A MAMANI
BOLETA DE .

15/10/2020| "\ o o) 020 | 0000126 | bdiaz | EFECTIVO 51.57 DNI 42031382 ISAIAS ATANACIO AREVALO LAYANGO
BOLETA DE .

15/10/2020| 7\ o o) 020 | 0000127 | bdiaz | EFECTIVO 50.62 DNI 47061220 JIM JORGE BARRERA DEL AGUILA
BOLETA DE .

15/10/2020| 7\ o ) 020 | 0000128 | bdiaz | EFECTIVO 16.28 DNI 16128170 ROSA BAUTISTA COTERA

15/10/2020 B?/LEEIJTAADE 020 | 0000129 | bdiaz | EFECTIVO 17.46 DNI 46634649 EINER MERA CELIS
BOLETA DE .

15/10/2020| 7\ o ) 020 | 0000130 | bdiaz | EFECTIVO 17.46 DNI 44861146 | JOSE ERICKSON ANCAJIMA VILLAFRANQUI
BOLETA DE .

15/10/2020| 7\ o ) 020 | 0000131 | bdiaz | EFECTIVO 11.56 DNI 41320923 JANETH SARA CAYCHO CAJA
BOLETA DE .

15/10/2020| 7\ o ) 020 | 0000132 | bdiaz | EFECTIVO 45.78 DNI 80334901 MICHAEL CRISANTE BELLIDO
BOLETA DE .

15/10/2020| 7\ o ) 020 | 0000133 | bdiaz | EFECTIVO 8.73 DNI 16293429 | TOMAS ESCOLASTICO GONZALES ROJAS
BOLETA DE .

15/10/2020 | ™ ooy 020 | 0000134 | bdiaz | EFECTIVO 25.84 DNI 48001929 ESTHER MAGALY ERAZO PABLO
BOLETA DE .

15/10/2020 | ooy 020 | 0000135 | bdiaz | EFECTIVO 21.00 DNI 21113728 FELIX ROLANDO JULCA CALERO
BOLETA DE .

15/10/2020 020 | 0000136 | bdiaz | EFECTIVO 70.56 DNI 45298423 DAYCYS SMITH JULIAN GARCIA

VENTA




BOLETA DE

15/10/2020 VENTA 020 | 0000137 | bdiaz EFECTIVO 25.72 DNI 16130314 YULIANA ESMIT CALIXTRO LOPEZ
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000138 | bdiaz EFECTIVO 18.64 DNI 45659252 YULENI BECERRA VASQUEZ
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000139 | bdiaz EFECTIVO 25.84 DNI 42679736 YORELA ESTHER APOLINARIO MEZA
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000140 | bdiaz EFECTIVO 35.16 DNI 47646968 HERNAN ACOSTA ANGOMA
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000141 | bdiaz EFECTIVO 15.10 DNI 45298423 DAYCYS SMITH JULIAN GARCIA
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000142 | bdiaz EFECTIVO 16.28 DNI 27667081 JOSE ANTONIO APONTE GUERRERO
BOLETA DE .

15/10/2020 VENTA 020 | 0000143 | bdiaz EFECTIVO 55.22 DNI 44650618 JOSE LUIS CHUMBIRAYCO ZARATE
BOLETA DE .

16/10/2020 VENTA 020 | 0000144 | bdiaz EFECTIVO 18.64 DNI 45453602 MARIA ISABEL CHUQUILIN CUEVA
BOLETA DE . R

16/10/2020 VENTA 020 | 0000145 | bdiaz EFECTIVO 11.68 DNI 44355605 LUIS HEINER ACUA’A CRUZ
BOLETA DE .

16/10/2020 VENTA 020 | 0000146 | bdiaz EFECTIVO 51.21 DNI 41335958 NEREIDA RAQUEL ABRIL GARCIA
BOLETA DE .

16/10/2020 VENTA 020 | 0000147 | bdiaz EFECTIVO 15.81 DNI 46942418 FELIX BANDA PERALTA
BOLETA DE .

16/10/2020 VENTA 020 | 0000148 | bdiaz EFECTIVO 35.28 DNI 06207563 ERNESTO FLORES VALVERDE
BOLETA DE .

16/10/2020 VENTA 020 | 0000149 | bdiaz EFECTIVO 70.56 DNI 19966169 FERMIN ANTONIO ANCHIRAICO CUEVA
BOLETA DE . R

16/10/2020 VENTA 020 | 0000150 | bdiaz EFECTIVO 26.90 DNI 44976956 JOSE BUITRON SALDAA'A
BOLETA DE .

16/10/2020 VENTA 020 | 0000151 | bdiaz EFECTIVO 23.48 DNI 46200469 ELISET YOELY CHAUPE RODRIGUEZ
BOLETA DE .

16/10/2020 020 | 0000152 | bdiaz EFECTIVO 18.64 DNI 10053995 ISIDRO BARRIENTOS SAES

VENTA




BOLETA DE

16/10/2020 | o oy 020 | 0000153 | bdiaz | EFECTIVO 35.28 DNI 42356139 ROMELIA FASABI AMASIFUEN
BOLETA DE .

16/10/2020 | o oy 020 | 0000154 | bdiaz | EFECTIVO 44.60 DNI 71064957 JESUS LLATAS SANTACRUZ
BOLETA DE .

16/10/2020 | o oy 020 | 0000155 | bdiaz | EFECTIVO 38.70 DNI 45531064 ESTER CERNA CHUQUILIN
BOLETA DE .

16/10/2020 | o oy 020 | 0000156 | bdiaz | EFECTIVO 15.10 DNI 23238382 MARCELO CARMONA LAYME
BOLETA DE . <,

16/10/2020| "\ o o) 020 | 0000157 | bdiaz | EFECTIVO 11.09 DNI 42412764 ELKY EDGARDO CHAPOA‘AN BANCES
BOLETA DE .

16/10/2020| "\ o o) 020 | 0000158 | bdiaz | EFECTIVO 28.08 DNI 33678463 JORGE LUIS BURGA CONDOR
BOLETA DE .

16/10/2020| 7\ o ) 020 | 0000159 | bdiaz | EFECTIVO 19.82 DNI 47410299 HERMELINDA FERNANDEZ ESPINOZA
BOLETA DE .

16/10/2020| 7\ o ) 020 | 0000160 | bdiaz | EFECTIVO 94.40 DNI 46142472 | KELLY GERALDINE JARAMILLO GUTIERREZ
BOLETA DE .

16/10/2020| 7\ o ) 020 | 0000161 | bdiaz | EFECTIVO 18.64 DNI 40480884 GUADALUPE ARENAS CHAVEZ
BOLETA DE .

16/10/2020| 7\ o ) 020 | 0000162 | bdiaz | EFECTIVO 11.56 DNI 10117485 ABDON SERGIO AGUADO LAZARO
BOLETA DE .

16/10/2020| 7\ o ) 020 | 0000163 | bdiaz | EFECTIVO 34.10 DNI 73826217 MARINA CAJA LUCANO
BOLETA DE .

16/10/2020| 7\ o ) 020 | 0000164 | bdiaz | EFECTIVO 15.10 DNI 42121575 CARLOS RIGOBERTO CELIS HERNANDEZ
BOLETA DE .

16/10/2020| 7\ o ) 020 | 0000165 | bdiaz | EFECTIVO 23.48 DNI 16137371 CARMEN YSIDORA CUELLAR HUARINGA
BOLETA DE .

16/10/2020 | ooy 020 | 0000166 | bdiaz | EFECTIVO 29.26 DNI 18151461 LUISA JESICA ESPEJO PINPINCO
BOLETA DE .

16/10/2020 | ooy 020 | 0000167 | bdiaz | EFECTIVO 52.86 DNI 41957694 CHALAN CHILON LUIS ALBERTO
BOLETA DE .

16/10/2020 020 | 0000168 | bdiaz | EFECTIVO 6.84 DNI 18226473 LUCY MARIZOL CHUN RODRIGUEZ

VENTA




BOLETA DE

16/10/2020 VENTA 020 | 0000169 | bdiaz EFECTIVO 32.92 DNI 19401855 VICTORIA PREPEDIGNA DIAZ CRUZADO
BOLETA DE .

16/10/2020 VENTA 020 | 0000170 | bdiaz EFECTIVO 16.40 DNI 40270257 ELIZALDE NUNO BAUTISTA CALIXTRO
BOLETA DE .

16/10/2020 VENTA 020 | 0000171 | bdiaz EFECTIVO 3.42 DNI 10107715 MANUEL YSMAEL CORTEZ REYNOSO
BOLETA DE .

16/10/2020 VENTA 020 | 0000172 | bdiaz EFECTIVO 18.76 DNI 42416980 JOVANA LIZ CHAUPIN MORALES
BOLETA DE .

16/10/2020 VENTA 020 | 0000173 | bdiaz EFECTIVO 15.10 DNI 47410299 HERMELINDA FERNANDEZ ESPINOZA
BOLETA DE .

16/10/2020 020 | 0000174 | bdiaz EFECTIVO 13.92 DNI 44559652 MARIA MELITA CARO OBREGON

VENTA




Anexo N° 10: Ficha de Registro para el Pretest del indicador niumero de ventas

Ficha da Ragistra
Autor (es): Bustamante Paz Flavio Ronaldo
: Madrid Agquinge Jhoe Armands Francisco
Organizacién: |BZE PROFESIONAL BAC
Facha Inicio: | 1208/2020
Fecha Fin: 18/08/2020
WVariable Indicadar Férmula
V=NV ~1
Proceso de Mamera de Ve Tenal da Ventas
Ventas Vantas
MY Mumero de Ventas
TEM FECHA [ I
1200972020 28 26
2 130972020 28 28
3 14/09/2020 36 35
4 150972020 41 41
5 160972020 23 23
& RESULTADO 154 154
Frbh I Vomira Vasgas
GEREN]E GENERAL
BEST STORE 21 S.AC.

Fuente: Best Store21 S.A.C

Elaboracion: Propia



Anexo N° 11: Ficha de Registro para el Postest del indicador nUmero de ventas

Ficha de Registro

Autor (es):

Bustamanta Paz Flavio Ronaldo

Madrid Aguinn Jhoa Armando Franciscn

Organizacidn:

BZB FROFESIONAL SAC

Feacha Inicia: 1211072020
Facha Fin: 161072020
Variabla Indicader Férmula
V=NV~
Procaso da Mimaro da IV: Total de Ventas
Vantas Ventas
MY Mumars de Ventas
TEM FECHA WY I
1 131072020 KL 35
2 13710/2020 32 32
3 1471002020 40 40
4 18/10/2020 36 36
A 16/10/2020 31 31
& RESULTADOC 174 174
Ereb B Vgaura vasquer
GEREWTE GEMERAL
BEST STORE 21 S.AC.

Fuente: Best Store21 S.A.C

Elaboracion: Propia




Anexo N° 12: Ficha de Registro para el Pretest del indicador fidelizacion de

clientes
Ficha de Ragistro
Autor Bustamanta Paz Flavio Ronaldo
les): Madrid Aquing Jhos Armando Francisoo
Organiz o
acién: B2B PROFESIOMNAL SAC
Facha "
Inicio: 12082020
Facha s
Fin-: 16/08/2020
Variabla Indicadar Férmula
CLV =MTC*CC*TVC
Proceso | c...ocan d CLW =VALOR DE VIDA DEL CLIENTE
de : %Lf:ft;;‘ o MTC = MONTO TOTAL DEL CLIENTE (COMPRAS)
Ventas ' CC = CONCURREMCIA DEL CLIENTE
TVC = TIEMPO DE VIDAL DEL CLIENTE
ITEM CLIENTE FECHA MTC |CC|TVC| CLV
1 COMFIDEMCIAL | 12 AL 16 DE SEPTIEMBRE 2020 | 11044 | 2 | & |1104.40
2 COMFIDEMCIAL | 12 AL 16 DE SEPTIEMBRE 2020 | 10112 | 2 | & |1011.20
3 CONFIDEMCIAL | 12 AL 16 DE SEPTIEMBRE 2020 | 10076 | 4 | & |2015.20
4 CONFIDEMCIAL | 12 AL 16 DE SEPTIEMBRE 2020 a7.11 3| 5 [145665
] CONFIDEMCIAL | 12 AL 16 DE SEPTIEMBRE 2020 94 28 2| 5 |94280
& CONFIDENCIAL | 12 AL 16 DE SEPTIEMBRE 2020 95.28 3| 5 [1429.20
7 CONFIDENCIAL | 12 AL 16 DE SEPTIEMBRE 2020 87 56 3] 5 [131340
8 CONFIDEMCIAL | 12 AL 16 DE SEPTIEMBRE 2020 56.84 31 5 [130280
g8 CONFIDEMCIAL | 12 AL 16 DE SEPTIEMBRE 2020 82 B0 3] 5 [1230.00
10 CONFIDENCIAL | 12 AL 16 DE SEPTIEMBRE 2020 T0.36 3| 5 [105540
11 RESULTADO | 12 AL 16 DE SEPTIEMBRE 2020 | 92635 |2B| 5 | 12870
Evibh B aura Vasenior
GEREN]E GEMERAL
BEST STORE 21 SAC.

Fuente: Best Store21 S.A.C

Elaboracion: Propia



Anexo N° 13: Ficha de Registro para el Postest del indicador fidelizacién de

clientes
Ficha de Ragistro

Autar Bustamanta Paz Flavio Ronalds

(as): WMadrid Aquina Jhoa Armanda Francisco

Organiza

cibn: BZ2BE PROFESIOMNAL SAC

Fecha R

Inicio: 2M002020

Facha -

Fin: BM002020

Variabla Indicador Férmula

CLV =MTC = CC*TVC

Procesa CLV =VALOR DE VIDA DEL CLIENTE

da F 5'?:';1:,":_'2: ce MTC = MONTO TOTAL DEL CLIENTE (COMPRAS)
Ventas ) CC = CONCURREMCIA DEL CLIEMNTE
TVC =TIEMPO DE WIDAL DEL CLIENTE
ITEM CLIENTE FECHA MTC |CC|TVC| CLV
1 CONFIDENCIAL| 12 4L 16 DE OCTUBRE 2020 | 22208 | 2 [ 5 [2220.80
2 CONFIDENCIAL| 12 AL 16 DEQCTUBRE 2020 | 13734 | 3 [ 5 |[2060.10
3 CONFIDENCIAL| 12 AL 16 DEOCTUBRE 2020 | 13028 | 3 [ 5 [1953.40
4 COWFIDENCIAL| 12 AL 16 DE OCTUBRE 2020 | 11411 | 3| 5 |17T11.85
5 CONFIDENCIAL| 12 AL16 DE QCTUBRE 2020 | 10537 | 3| 5 |1580.55
g CONFIDENCIAL| 12 AL 16 DE OCTUBRE 2020 | 10218 | 3 [ 5 [1532.70
7 CONFIDENCIAL| 12 AL 16 DE OCTUBRE 2020 | 10030 | 2 | 5 |[1003.00
8 CONFIDENCIAL| 12 AL 16 DE OCTUBRE 2020 | 94.58 2] 5 | 24980
g CONFIDENCIAL| 12 AL 16 DE OCTUBRE 2020 | 94.40 2] 5 | 94400
10 CONFIDEMCIAL| 12 AL 16 DE OCTUBRE 2020 | 94.28 3] 5 |1414.20
11 RESULTADD |12 AL 16 DE OCTUBRE 2020 | 11953 [26| 5 |[1537.05
"Evelyh M. Fymura vasquer
GEREM]E GENERAL
BEST STORE 21 S.A.C.

Fuente: Best Store21 S.A.C

Elaboracién: Propia



Anexo N° 14: Fases del proceso de la Metodologia XP

Figura N° 07: Fases del proceso de la Metodologia XP

PROGRAMACION EXTREMA (XP)

Prototipos

PLANIFICACION

<Progmmad6n en pale@

PRUEBAS CODIFICACION

Pruebas de ' Pruebas Unitarias \
Aceptacion " Integracion Continua

Fuente: https://bit.ly/3mDPIdJ

Anexo N° 15: Cuadro comparativo de metodologia de desarrollo

Tabla N° 07: Cuadro comparativo de metodologia de desarrollo

Experto Metodologia

Dra. Vasquez Valencia, Yesenia del 18 15 16
Rosario

Mg. Pérez Rojas, Even Deyser 18 16 16
Mg. More Valencia, Rubén 18 16 17
Alexander

Elaboracion: Propia


https://bit.ly/3mDPldJ

Anexo N° 16: Disefo de Estudio

Figura N° 08: Disefio de Estudio

L 4

[ o -+ J—[-]

Fuente: (Hernandez, y otros, 2014)

Describiendo el grafico:

G Grupo experimental, esto nos ayudara a estudiar las pruebas de

pre-test v post-ftest
X: Implementacion del sistema web del presente proyecto.

01: Es el resultado gue se obtuvo gracias al pre-test que se llevo a

cabo, es decir sin la implementacion del sistema web.

02: Es el resultado que se obtuvo gracias al post-test que se llevo a

cabo, es decir con la implementacion del sistema web.

Esto se llevo a cabo con la finalidad de establecer las desigualdades
entre las variables 01 y O2, para observar si existe una evolucion en
la ejecucion del proceso vy luego poder validarlas con la hipotesis.

Elaboracién: Propia




Anexo N° 17: Descripcion de la Operacionalizacion de variables

Tabla N° 08: Descripcion de la Operacionalizacion de variables

i ) L Definicién _ » ) Escala de
Variable de estudio Definicion Conceptual ) Dimension Indicadores L
Operacional medicion

Ayuda a darle un

_ mejor
Es una herramienta que ) )
funcionamiento en

Sistema Web automatiza los procesos del .
. la gestion del
negocio (Dextre, 2018).
proceso del
negocio.
Las ventas forman una gran
. Proceso en el cual Numero de
herramienta fundamental para las _ _ Transaccion De razén
intervienen las Ventas

empresas, haciendo mejoras _ _ _
) ) dimensiones junto
Proceso de Ventas | desde la perspectiva del cliente

_ con los indicadores
para que logre tener una mejor

medibles para el - e
calidad de servicio y una mejor _ Calidad de Fidelizacion De razén
negocio. - _

transaccion (Virgilio, 2014). J Servicio de Clientes

Elaboracion: Propia




Anexo N° 18: Poblacién y muestra empleada

Tabla N° 09: Determinacion de la poblacién

Poblacién (nUmero de ventas mensuales)

1 mes = 2000 Ventas aproximado
Fuente: Best Store21 SAC

Elaboracién: propia

Tabla N° 10: Determinacion de la poblacién

No probabilistico por conveniencia = 5 dias

Fuente: Best Store21 SAC

Elaboracion: propia



Anexo N° 19: Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Tabla N° 11: Técnicas e instrumentos de recoleccidon de datos

Variable Dimension | Indicador Téecnica | Instrumento Fuente
, . Documentos
.. |NUmero de . Ficha de :
Transaccion Observacion : de registro
Ventas Registro
elaborados
VD: Proceso
de Venta
Calidad de | Fidelizacion | Fichade |Pocumentos
e . Observacion ; de registro
servicio de Clientes Registro
elaborados

Elaboracion: propia




Anexo N° 20: Formula del Coeficiente de Pearson

Figura N° 09: Formula del Coeficiente de Pearson

. ny X*¥Y -3 x3Y)
Dbz -E bz -]

Fuente: (Sobre el uso adecuado del coeficiente de correlacion de Pearson:

definicion, propiedades y suposiciones, 2018)

Cuando:

rey = 0: Ninguna correlacion

rey = 1: Correlacion positiva perfecta
0 = r., < 1= Comelacion positiva

ryy = -1: Correlacion negativa perfecta

-1 « r,, = 0 = Correlacion MNegativa

Elaboracion: Propia



Anexo N° 21: Confiabilidad de indicadores empleados

Tabla N° 12: Confiablidad del indicador nimero de ventas

Correlaciones

NUMVENTASM | NUMVENTASM
EN PRE EN POST
Correlacion de Pearson 1 712
NUMVENTASMEN_PRE  Sig. (bilateral) 177
N 5 5
Correlacion de Pearson 712 1
NUMVENTASMEN_POST  Sig. (bilateral) 177
N 5 5

Fuente: SPSS, V.20
Elaboracion: Propia

Tabla N° 13: Confiablidad del indicador fidelizacién de clientes

Correlaciones

FIDELIZACION | FIDELIZACION
CLI PRE CLI_ POST
Correlaciéon de Pearson 1 ,663
FIDELIZACIONCLI_PRE Sig. (bilateral) ,862
N 10 10
Correlacion de Pearson ,663 1
FIDELIZACIONCLI_POST  Sig. (bilateral) ,862
N 10 10

Fuente: SPSS, V.20
Elaboracién: Propia




Anexo N° 22: Matriz de consistencia

Tabla N° 14: Matriz de consistencia

Problema

Objetivos

Hipotesis

Variables

Dimension

Indicador

Método

Principal

General

General

Independiente

¢Como la implementacion
de un sistema web influye
para la automatizacion del
proceso de ventas en la
empresa Best Store2l
S.A.C.-2020?

Determinar la influencia del
sistema web para la
automatizaciéon del proceso de
ventas en la empresa Best Store21
S.A.C. - 2020.

La implementacién del

sistema influye
positivamente en la
automatizacion del

proceso de ventas en la
empresa Best Store2l
S.A.C.-2020

Sistema Web

(Dextre
Sanchez,
2018)

Especificos

Dependiente

Determinar cdmo al automatizar el
proceso de ventas influye en el
indice del nimero de ventas con
un sistema web en la empresa Best
Store21 S.A.C. — 2020.

La implementacién del
sistema web aumenta el
indice del ndmero de
ventas al automatizar el
proceso de ventas en la
empresa Best Store2l
S.A.C. —2020.

Proceso de
Ventas

Transaccion

Numero de Ventas

IV=NV*1

IV: Total de Ventas
NVM: Numero de Ventas

Tipo de Investigacion
Aplicada

Segun (Hernandez, y otros,
2014)

Disefio de investigacion
Pre-Experimental

Segun (Hernandez, y otros,
2014)

Poblacion

1 mes = 2000 ventas
aproximado

Muestra

No probabilistica




Determinar cémo al automatizar el
proceso de ventas influye en el
indice de fidelizacion de clientes
con un sistema web en la empresa
Best Store21 S.A.C. —2020.

La implementacién del
sistema web aumenta el
indice de la fidelizacion de
clientes al automatizar el
proceso de ventas en la
empresa Best Store2l
S.A.C. -2020.

(Vasquez,
2018)

Calidad de

Servicio

Fidelizacion de Clientes
CLV=MTC * CC * TVC

CLV = VALOR DE VIDA DEL
CLIENTE

MTC = MONTO TOTAL DEL
CLIENTE (COMPRAS)

CC = CONCURRENCIA DEL
CLIENTE

TVC =TIEMPO DE VIDAL DEL
CLIENTE

Técnica
Observacién
(Yafiez, 2017)
Instrumento

Ficha de registro




Anexo N° 23: Desarrollo de la metodologia XP (Extreme Programming)

1. Planificacion

En la primera etapa del método de desarrollo de software XP (Extreme
Programming), la forma actual de trabajar es a través de casos de usuario y
requisitos del sistema Web, que nos ayudaron a definir todas las tareas para
desarrollar e implementar el sistema web, y a través de tarjetas de tareas,
finalizar el plan de entrega. El plan tendra iteraciones para implementar el

proyecto.

1.1. Clasificacion e identificacion de roles

Identificar todos los roles que interactuaran con el sistema y luego
clasificarlos en categorias y subcategorias de participantes, lo que lo
convierte en una mejor organizacion para acceder a la informacion del
sistemay, por lo tanto, un mejor control y monitoreo del sistema.

Rol Descripcion
Gerente - Es la persona encargada de realizar el control y
Administrador seguimiento de la organizacion.
Encargado de Se encarga de registrar las ventas de los
Ventas clientes

1.2. Obtencion de requerimientos

Se muestra cada requisito descrito por el cliente y los futuros usuarios
del sistema:

>

Contacto directo con el vendedor: El sistema debe
proporcionar un contacto directo con el vendedor de la empresa,
segun los privilegios que se le otorgue.

Registrar ventas: Las ventas se deben registrar cada vez que se
realizar una venta de algun producto

Registra datos de ingreso de productos:

El gerente -administrador, debe registrar todo ingreso de
productos nuevos o reposicion de productos faltantes.

Registra informacion de productos nuevos para la empresa:
El gerente — administrador debe registrar el ingreso de
informacion de productos nuevos.

Administrar Ventas: Todas las ventas realizadas por el vendedor
se deben registrar.



1.3.

» Software amigable al usuario: El usuario debera adaptarse
facilmente al uso del sistema.

Historias de usuario y tarjetas de tarea

El primer paso en cualquier proyecto que sigue la metodologia XP es
definir un caso de usuario con el cliente. Los casos de usuario y los
casos de uso tienen el mismo propasito, pero son diferentes: Constan
de 3-4 lineas escritas por el cliente en un lenguaje no técnico, sin
demasiado énfasis en los detalles; no debemos hablar de posibles
algoritmos o disefios de bases de datos adecuados para
implementarlo, etc. Se utilizan para estimar el tiempo de desarrollo de
la parte de la aplicacion que describen. (Aduviri, 2016).

Tarjeta de tarea

Las historias de usuario se dividen en varias tareas de ingenieria, que
describen las actividades que se realizaran en cada historia de
usuario. Se plantea de esta manera como se grafica y se coloca cada
dato.

Historia de usuario y tareas - Autentificacién de usuario:

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 1 Nombre: Autentificacion de usuario

Autor: Flavio
Bustamante
Paz, Jhoe
Madrid Aquino

Iteracidn asignada

Prioridad: Alta

Descripcién: Se desarrollara el médulo de autenticacion de
usuario para el ingreso al sistema, se debe ingresar al sistema
usando el nombre de usuario y contrasefia teniendo en cuenta

que existen privilegios de los mismos

TAREA

Namero de
Historia: 1
Nombre de Tarea: Desarrollo de médulo de introduccion nombre
de usuario y contrasefia del usuario

NUmero de tarea: 1.1

Tipo de Tarea: Desarrollo

Programador Responsable: Bustamante Paz Flavio y Madrid
Aquino Jhoe




Descripcion: Se desarrolla un moédulo el cual sera la pagina
principal antes de poder utilizar el

sistema esta contara con los campos que sera usuario y la
contrasefia.

TAREA

Numero de

NUmero de tarea: 1.2 Historia: 1

Nombre de Tarea: Disefno de la interfaz de introduccién nombre
de usuario y contrasefia del usuario.

Tipo de Tarea: Disefo

Programador Responsable: Bustamante Paz Flavio y Madrid
Aquino Jhoe

Descripcién: Se desarrolla una interfaz el cual sera la pagina
principal antes de poder utilizar el

sistema esta contara con los campos que sera usuario y la
contrasena.

TAREA

NUmero de

Numero de tarea: 1.3 Historia: 1

Nombre de Tarea: Validacion de datos introducidos

Tipo de Tarea: Validacion

Programador Responsable: Bustamante Paz Flavio y Madrid
Aquino Jhoe

Descripcion: Una vez registrada los campos se presionard el
botén enviar para ingresar al menu

principal del sistema, en caso de haber ingresado algun dato que
no corresponda al

usuario se mostrara un mensaje de “Usuario no Registrado”.




Historia de usuario y tareas —Usuario

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 2 Nombre: Usuario

Autor: Flavio Bustamante

Paz, Jhoe Madrid Aquino lteracion asignada

Prioridad: Media

Descripcion: Se realiza la implementacion del modulo de
usuario. El administrador o gerente general seran las Unicas
personas que podran registrar a los empleados en el sistema.

TAREA

NUmero de

NUmero de tarea: 2.1 Historia: 2

Nombre de Tarea: Desarrollo del médulo de Usuario.

Tipo de Tarea: Desarrollo

Programador Responsable: Bustamante Paz Flavio y Madrid
Aquino Jhoe

Descripcion: Realizar el médulo de registro de empleados, donde
los empleados tendran un cédigo de empleado o DNI, nombre,
apellidos.

TAREA

NUumero de

NUmero de tarea: 2.2 Historia: 2

Nombre de Tarea: Desarrollo del médulo de Usuario

Tipo de Tarea: Disefo

Programador Responsable: Bustamante Paz Flavio y Madrid
Aquino Jhoe

Descripcion: Se crea un formulario que permita registrar al
usuario con sus descripciones, ademas se comprobaran que
estos datos son almacenados correctamente en la base de datos.

TAREA

NUmero de

NUmero de tarea: 2.3 Historia: 2

Nombre de Tarea: Implementacion de la base de datos del
modulo de Usuario

Tipo de Tarea: Implementacion

Programador Responsable: Bustamante Paz Flavio y Madrid
Aquino Jhoe

Descripcién: Se implementara las clases necesarias para el
registro de los usuarios, el cédigo necesario para altas, bajas y
modificaciones en la base de datos.




Historia de usuario y tareas — Productos

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 3 Nombre: Productos

Autor: Flavio
Bustamante Paz, Jhoe |lteracién asignada
Madrid Aquino

Prioridad: Alta

Descripcion: Se desarrolla el modulo de productos. El
administrador sera el encargado del registro de productos.
Donde se introducira el codigo del producto, nombre del
producto, precio, y el sistema confirmara la correcta recepcion
de la informacion.

TAREA

NUumero de

Numero de tarea: 3.1 Historia: 3

Nombre de Tarea: Desarrollo del médulo de productos

Tipo de Tarea: Desarrollo

Programador Responsable: Bustamante Paz Flavio y Madrid
Aquino Jhoe

Descripcion: El desarrollo del médulo de registro de producto
tendra las siguientes caracteristicas: codigo de producto, nombre
del producto, precio y cantidad. El sistema debera almacenar
esta informacion que solo podra ser modificador por el gerente -
administrador.

TAREA

NUmero de

NUmero de tarea: 3.2 Historia: 3

Nombre de Tarea: Disefo de la interfaz del médulo de
productos

Tipo de Tarea: Disefio

Programador Responsable: Bustamante Paz Flavio y Madrid
Aquino Jhoe

Descripcidn: Se creara el formulario que permita introducir el
nombre del producto, con toda la descripcion ademas el disefio
de la interfaz del médulo de registro de producto debera tener un
entorno sencillo y amigable.




TAREA

NUmero de

NUmero de tarea: 3.3 Historia: 3

Nombre de Tarea: Implementacion de la Base de datos de
registro del producto.

Tipo de Tarea: Implementacion

Programador Responsable: Bustamante Paz Flavio y Madrid
Aquino Jhoe

Descripcidon: Se implementara la base de datos de registro de
productos, los mismos que la empresa ofrece a los clientes.

Historia de usuario y tareas - Ventas

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 4 Nombre: Ventas

Autor: Flavio Bustamante

Paz, Jhoe Madrid Aquino | Teracion asignada

Prioridad: Alta

Descripcién: El administrador y el personal de venta podran
tener acceso a esta informacién para que puedan realizar sus
actividades respectivas. Realizara el registro de ventas de los
productos que tiene cada sucursal teniendo en cuenta los datos
necesarios, asi como: cédigo venta, fecha, monto, descripcion y
la opcion de afiadir un nuevo producto.

TAREA

Numero de

NUmero de tarea: 4.1 Historia: 4

Nombre de Tarea: Desarrollo del médulo de ventas

Tipo de Tarea: Desarrollo

Programador Responsable: Bustamante Paz Flavio y Madrid
Aquino Jhoe

Descripcion: Se desarrollard un formulario que permita introducir
el nombre del articulo, precio, cantidad, descuento, monto total y
también tendra la opcién de afadir articulo nuevo.




TAREA

NUumero de

Numero de tarea: 4.2 Historia: 4

Nombre de Tarea: Disefio de moédulo de ventas

Tipo de Tarea: Disefio

Programador Responsable: Bustamante Paz Flavio y Madrid
Aquino Jhoe

Descripcion: Se disefia la interfaz con el propésito de que el
registro de datos se lo pueda realizar de manera sencilla con un
entorno amigable.

TAREA

NUmero de

NUmero de tarea: 4.3 Historia: 4

Nombre de Tarea: Desarrollo de reportes del modulo de ventas

Tipo de Tarea: Desarrollo

Programador Responsable: Bustamante Paz Flavio y Madrid
Aquino Jhoe

Descripcién: El sistema tendra una opcion de reportes en el
cual se de gran ayuda para el administrador para tener
informacion actual de la cantidad de productos vendidos.

Historia de usuario y tareas - Proveedor

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 5 Nombre: Proveedor

Autor: Flavio Bustamante

Paz, Jhoe Madrid Aquino Iteracion asignada

Prioridad: Media

Descripcion: El sistema debe tener la opcion de administrar los
proveedores con los siguientes datos: nombre del proveedor.

TAREA

NUmero de

NUmero de tarea: 5.1 Historia: 5

Nombre de Tarea: Disefio del formulario de registro de
proveedores

Tipo de Tarea: Desarrollo

Programador Responsable: Bustamante Paz Flavio y Madrid
Aquino Jhoe

Descripcidn: Se crea un formulario que permita introducir el
nombre del proveedor, con toda la descripcion de los datos del
proveedor ademas se comprobara que estos datos almacenados y
guardados correctamente en la base de datos.




1.4.

1.5.

TAREA

Numero de

NUmero de tarea: 5.2 Historia: 5

Nombre de Tarea: Listado de proveedores

Tipo de Tarea: Desarrollo

Programador Responsable: Bustamante Paz Flavio y Madrid
Aquino Jhoe

Descripcion: Se mostrara un listado de todos los proveedores con
los siguientes campos: nombre de la agencia proveedora.

Resumen de las Historias de Usuario y su implementacion.

. . Pgntos Iteracione
N° Nombre Prioridad Riesgo | estimado S
S
1 Autentificac_ic’) Alta Alta 1
n del usuario
2 Usuario Media Media 2 1
3 Producto Alta Alta 3 2
4 Cliente Alta Alta 3 3
5 Venta Alta Alta 2 4

Plan de entregas

Después de haber definido las historias de usuario, se cred un plan
de entregas que indique las historias de usuario que se crearan para
cada version del programa y las fechas de lanzamiento de esas
versiones.

Setiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre

NSemanas/Fases1234123412341234
1 Planificacion

2 Disefio

3 Desarrollo

4 Pruebas

Plan de iteracion

Cualquier proyecto que siga la metodologia X.P. lo divide en
iteraciones de aproximadamente 1 a 3 semanas. Para cada iteracion,
se define un médulo para el historial de usuario que se implementara
y el producto se entrega al final de cada iteracion. El producto debe



pasar la prueba de aceptaciéon establecida por el cliente para cumplir
con los requisitos

Iteraciones Hlstona_ de Duracion Ee_cha Fecha fin
Usuario inicio
Autentificacion
Primera de usuario 1 semana | 3/08/2020 |10/08/2020
Usuario
Segunda Producto 1 semana | 11/08/2020 | 18/08/2020
Tercera Cliente | 1 S€Mana |, 4,08/502031/08/2020
y 5 dias
Cuarta Venta 1semana | 4 195020 |10/09/2020
y 2 dias

Elaboracién: Propia

2. Disefio

2.1.

En esta fase se presentara disefios simples como sugiere la
metodologia XP. Para una mejor comprension de la funcionalidad del
sistema y el disefio debe ser sencillo y amigable.

Modelo estructural
El modelo de Datos es la representacion de todas las tablas de

Entidad- Relacion a utilizar en el presente proyecto, la misma que se
plasma en las siguientes figuras a continuacion.

Nombre_sub P 1d_submenu P 1d_menu
Estado_sub || estado_menu
—
\ mire_ms
- Nombre_clisnte
\ f ~ ‘ | estado_perii
Picd_perfl
Mumdoc_cliente || -+
Mombre_Products. h cantidzd s _—
P 1 Producto Serie_comprabante Num_comprobente Hombre_usuaria
\ e I N
/ P id_detsllecom
Cantidad_Producta Estado P
> id_comprobanta
: Pi: 1d_tipopago 7
-~ ~. Nombre_tipopago ’
P:Id_Marca Hombre_Marca N
Estado_Tipopage / Estado_tipodocu
Estado_Warca
Pk:Id_tipodocu Nombre_tipodocu




detallecomprobante|

Primera iteracion

Entre los requisitos de la metodologia XP tenemos el modelo de
presentacion que vendria a ser la representacion de los diagramas de
hipertexto de forma visual, al igual que se presentan las Tarjetas CRC.
Tarjeta CRC

Se mostrara las tarjetas C.R.C de las clases de Autentificacion de

usuario y usuario.

- Clase Autentificacion de Usuario.

Autentificacion de Usuario
Responsabilidades Responsables
» Crea registros de .

. » Usuarios
usuario
» Modifica el usuario » Usuarios

- Clase Usuario

Usuario
Responsabilidades Responsables
» Nuevo Usuario » Autentificacion
» Actualizar Usuario » Registro de Usuario
» Eliminar Usuario » Base de datos de
) ) Usuario
» Listar Usuario




e Modelo presentacion:

La pantalla de Autentificacion de Usuario hace referencia al
acceso del sistema previo registro

Best Store21SAC

<J ¢ X Q [https://beststore21.com/login ) @

Best Store21 SAC

Sistema de Ventas

Ingresar Contrasefia

L

Elaboracién: Propia

La pantalla de usuarios muestra el registro del usuario. EI mismo
que tendra la opcion de guardar, eliminar y agregar un nuevo
usuario.

Best Store21 SAC

Ao X 4 (hittps.//beststore? Leom/usuarios ] &

BEST STORE21

'
—
Nombre de Usuario

_ Dashboard > Administrar Usuarlos
- Mantenimiento

Formas de Pago > Nombre Usuario Tipo de Usuario Estado Acciones
Promociones > edit delete gonf pass
Usuarios >

Tipos de Documentos=

Tipos de Monedas >

- Almacen

Categorias >

Marcas >

Productos >

- Compras

Proveedores >

- Ventas

Clientes >

Nuewva Venta >

Ventas >

Configuracion

Mi Empresa >

Reportes

R-Clientes >

R-Productos >

R-Ventas >

P

Elaboracion: Propia

2.3. Segunda iteracion



A continuacion, se realiza una descripcion del Modelo de
presentacion y para las historias de usuario correspondientes a la
segunda interaccion.

e Tarjeta CRC

A continuacion, se observa la tarjeta CRC correspondiente a la
iteracion a la clase Producto.

- Clase Producto

Productos
Responsabilidades Responsables

» Crea, actualiza, lista 'y
elimina los registros de | » Autentificacion

productos.

» Calcula el precio del | | Registro de productos
producto

» Provee busqueda de |» Base de datos de
productos productos

e Modelo de presentacién

La pantalla de productos muestra cédmo se realizara el registro de
producto. Este registro tendrd la opcién de guardar y registrara un
nuevo producto.

Best Store21SAGC
a Q x Q [https.//beststore21com/productos ) @
BEST STORE21 —
=
Nombre de Usuario
- Dashboard >] Administrar Productos
- Mantenimiento
Formas de Pago > Codig| UN [Product (Categori |[Marc | Proveed |Cantida | P.Comp |P.Vent | Acciones
Promociones > edit
Usuarios »
Tipos de Documentos=
Tipos de Monedas >
- Almacen
Categorias »
Marcas >
Productos >
- Compras
Proveedores »
- Ventas
Clientes >
Nueva Venta »
Ventas »
Configuracion
™i Empresa »
Reportes
R-Clientes >
R-Productos >
R-Ventas »
z

Elaboracion: Propia



2.4.

Tercera iteracion

A continuacion, se realiza una descripcibn del modelo de
presentacion para las historias de usuario 4 correspondiente a la
tercera iteracion, que es el control de ventas.

e Tarjeta CRC

A continuacion, se observa la
iteracion a la clase Venta.

- Clase Venta

tarjeta CRC correspondiente a la

Ventas

Responsabilidades

Responsables

» Crea registros de
ventas

» Calcula total de ventas

» Registra las ventas en
efectivo o tarjeta

» Producto

» Usuarios

e Modelo de presentacién

La pantalla de ventas muestra los campos que se tendra en el

momento de registrar las

ventas diarias. Esta informacion

almacenada tendra la opcion de guardar e ingresar nuevas ventas.



2.5.

Best Store21SAC
a O b 4 Q {https://beststore21.com/ventas ) @
BEST STORE21 —
=
Nombre de Usuario
- Dashboard »] Admnistrar ventas
- Mantenimiento
Formas de Pago > Comprobante |S/N |Fecha |Cliente | Tipo Pago |Monto Tota | Vendedor
Promociones > descargar
Usuarios >
Tipos de Documentos=>
Tipos de Monedas »
- Almacen
Categorias »
Marcas »
Productos »
- Compras
Proveedores >
- Ventas
Clientes >
Nuewva Venta >
Ventas >
Configuracion
™i Empresa >
Reportes
R-Clientes >
R-Productos »
R-Ventas »
L

Elaboracion: Propia

Cuarta iteracion

La siguiente iteracion representas las historias de usuario
correspondiente a la cuarta iteracion, a continuacion, se presenta el
modelo de presentacién correspondiente a dichas historias de
usuario.

e Tarjeta CRC

A continuacion, se observa la tarjeta CRC correspondiente a la
iteracion a la clase Proveedor.

- Clase Proveedor

Proveedor

Responsabilidades Responsables

» Nuevo Proveedor » Autentificacion

» Actualiza Proveedor » Registro de
Proveedores

» Eliminar Proveedor » Base de datos de
Proveedores

» Listar Proveedor




e Modelo de presentacion

La pantalla registro de proveedores muestra la pantalla de
proveedores. Este registro tendra la opcion de guardar, eliminar y
agregar un nuevo empleado.

Best Store21 S.A.C

<: C"> X Q (htips://beststore21.com/proveedores ) @
BEST STORE21
=
Nombre de Usuario
N
- Dashboard » Administrar Proveedores

- Mantenimiento

Formas de Pago > Doc | Razon Social Direccion | Telefono | Correo | FRegistro Acciones
Promociones » edit delete
Usuarios >
Tipos de Documentos=>

Tipos de Monedas »
- Almacen

Categorias »
Marcas bd
Productos »
- Compras

Proveedores >
- Ventas
Clientes »

Nuewva Venta »
Ventas >
Configuracion

™i Empresa »
Reportes

R-Clientes »
R-Productos >
R-Ventas >

[

Elaboracion: Propia
3. Codificacién o desarrollo

En esta fase se realiza la programacion del sistema web acorde al plan de
entregas realizadas anteriormente, teniendo en cuenta todas las
caracteristicas que se presentaron y disefiaron.

A continuacion, se muestra la figura donde la pantalla de inicio del sistema
es la misma que se apreciara por todos los usuarios al momento de acceder
al sistema.



SISTEMA DE VENTAS

BEST STORE2I S.A.C.

Copyright® 2020 - Todos los derechos
reservados

A continuacion, se muestra la pantalla del Registro de Usuarios.

Administrar Usuarios

Mostrar 1 = registros

Nombre Usuario Tipo de usuario

NingUn dato disponible en esta tabla

Mostrando registros del 0.al 0 de un total de 0 registros

@ admin

Qgregar nueva usuario

Buscar:

Estado

Anterior  Siguiente




A continuacion se muestra la lista de proveedores

Mostrar 10 % registras

RUC-00000000000

Razon Social

SIN PROVEEDOR

Mostrando registros del 1 al 1 de un total de 1 registros

Direccion

Telefono

KX

Buscar:
Correo F.Registro
s 20/09/2020

A continuacion, en la figura se muestra la lista de Reportes.

Almacen

Compra:

Configuracior

B Reporte

Mostrar ¢

Reporte de Productos

registros

Comprobante *

BOLETA DE VENTA

BOLETADE VENTA

BOLETA DE VENTA

BOLETADE VENTA

BOLETA DE VENTA

BOLETADE VENTA

BOLETA DE VENTA

BOLETADE VENTA

BOLETADE VENTA

SIN

020-0000001

020-0000002

020-0000003

020-0000004

020-0000005

020-0000006

020-0000007

020-0000008

020-0000009

12/10/2020

12/10/2020

12/10/2020

12/10/2020

12/10/2020

12/10/2020

12/10/2020

12/10/2020

Cliente

JUAN ZACARIAS ABANTO CHAVEZ

CARMEN MARINA ABANTO GARCIA

CARLOS EYVE DE LA CRUZ ALAYA

SANTOS PEDRO ACOSTA USQUIANO

ROBERTA ADAUTO DE QUISPE

FLOR ADRIANO QUINTO

PERCY AGAMA PONCIANO

ABDON SERGIO AGUADO LAZARO

NEREIDA RAQUEL ABRIL GARCIA

Tipo Pago

EFECTIVO

EFECTIVO

EFECTIVO

EFECTIVO

EFECTIVO

EFECTIVO

EFECTIVO

EFECTIVO

EFECTIVO

Do e e

Buscar

Monto Total

kIS VS

3174

9.90

13.92

16.28

14.16

13.69

167.56

Vendedor

bdiaz

bdiaz

bdiaz

bdiaz

bdiaz

bdiaz

bdiaz

bdiaz




A continuacion, en la figura se muestra el listado de productos.

- 3
Administrar Productos
Mostrar 10 ¢ registros Buscar:

Codigo + Producto Categoria Marca Proveedor Cantidad P.Compra PVenta
PROD00000T MEDIAS SIN CATEGORIA SIN MARCA SIN PROVEEDOR 18 2.50 290 E n
PROODO00OZ FRUTERO SIN CATEGORIA SIN MARCA SIN PROVEEDOR 24 .50 7.90 E n
PROODO00O3 PORTA BOCADITO 2 SIN CATEGORIA SIN MARCA SIN PROVEEDOR 27 12.50 12.90 En
PROODO0D04 VoLt SINCATEGORIA  SINMARCA  SIN PROVEEDOR - 250 300 E u
PRODDO0DOS PORTA BOCADITO 3 SIN CATEGORIA SIN MARCA SIN PROVEEDOR a5 1450 1490 E u
PRODDO0DOE PORTA BOCADITO SIN CATEGORIA SIN MARCA SIN PROVEEDOR a 10,50 10,90 E u
PRODDO0DOT SET DEVASOS SIN CATEGORIA SIN MARCA SIN PROVEEDOR 15 9.50 9.90 u u

Pago:

DD

PORTA BOCADITO 2---—Cantidad: 27 B

No hay productos agregados

Pruebas

Para esta fase a continuacion se va a realizar un conjunto de pruebas hechas
a los médulos que ya se han implementado y utilizados dentro de la
empresa, se utilizara la tarjeta de aceptaciéon o llamado pruebas de
aceptacion, seguido de ello, se presentara todas las tarjetas de aceptacion,
que fueron calificadas dentro del departamento de distribucion.



Pruebas de aceptacion

La prueba de aceptacion 1, comprueba la funcion de las ejecuciones
de las funciones de la Historia de Usuario 1 Autentificacion de
Usuario, que luego de realizar las pruebas correspondientes se pudo
obtener el siguiente resultado.

PRUEBA DE ACEPTACION

. ) Historia de Usuario

NUumero: 1 o.
N°: 1

Nombre: Verificacion de ingreso del usuario al
sistema
Descripcion: Ingreso al sistema haciendo uso y
password
Condiciones de ejecucion: Servidor
ejecutdndose, ingresar al sistema con datos
correctos.

Entrada/Pasos de ejecucion:

El gerente y el encargado de ventas podran
ingresar al sistema previa autentificacion

Resultado Esperado:

El sistema responde al ingreso de datos, usuario
y password, ingresando al menu principal del
sistema, para empezar a interactuar con el
mismo.

Evaluacion de la
Prueba: Aceptada

La prueba de aceptacion 2, corresponde a la historia de usuario 2
registros de empleados, que luego de realizar las pruebas
correspondientes por los usuarios del sistema, viendo los resultados
gue despliega el sistema se acepto la prueba.

PRUEBA DE ACEPTACION
Numero: 2 |Historia de usuario N°: 2
Nombre: Verifica registro de usuarios
Descripcion: Tener informacién actualizada
sobre los datos de los usuarios autorizados al
ingreso del sistema.
Condiciones de ejecucion: Servidor
ejecutandose, ingresar al modulo de registro de
usuarios.




Entrada/Pasos de ejecucion:

El personal autorizado para ingresar a este
modulo puede realizar cambio en la informacion
de algun usuario al igual que alimenta la
informacion de dicho modulo.

La prueba de aceptacion 3, corresponde a la historia de usuario 3
registro de producto del mismo que se le habra una evaluacion
posterior a su implementacion por parte de los encargados del
sistema este resultado se ve en dicha prueba a su aceptacion.

PRUEBA DE ACEPTACION

Historia de usuario
Numero: 3 N°: 3

Nombre: Verifica Registro de Ventas
Descripcion: Verifica y comprobar que el
moédulo de ventas almacene informacion

proporcionadas

Condiciones de ejecucion: Servidor
ejecutandose, ingresar al médulo de registro de
productos.

Entrada/Pasos de ejecucion:

El personal autorizado para el registro de
productos proporcionando datos de ingreso de
producto al sistema, el sistema actualiza la
informacion dentro de la base de datos.
Resultado Esperado:

El sistema proporciona reportes propios y
generales sobre los productos registrados

Evaluacion de la
Prueba: Aceptada




La prueba de aceptacion 4, corresponde a la historia de usuario 4 del
mulo de ventas el mismo que se habra una evaluacién posterior a su
implementacion por parte de los encargados del sistema este
resultado se ve en dicha prueba de aceptacion.

PRUEBA DE ACEPTACION

Historia de usuario
Numero: 4 N°:. 4

Nombre: Verifica el médulo de Ventas.
Descripcion: Verifica y comprueba que el
modulo de ventas almacene informacion
proporcionada.

Condiciones de ejecucion: Servidor
ejecutdndose, seleccionar el médulo de ventas.
Entrada/Pasos de ejecucibn:

El personal del departamento de ventas alimenta
el sistema con datos diarios acerca de las
cantidades de productos vendidos el sistema
almacena esta informacion en la base de datos.
Resultado Esperado:

El sistema registra la venta realizada.
Evaluacion de la
Prueba: Aceptada




Anexo N° 24: Conformidad y Aceptacién del Proyecto

Lunes, 28 de septiembre de 2020

Sefior:

Srta. Huaura Vasquez Evelyn Magaly
Gerente General

Best Store21 S.A.C.

PRESENTE.-

ASUNTO: CONFORMIDAD DEL PROYECTO

Es grato dirigirnos a usted para saludarla cordialmente en nombre de la Universidad Cesar Vallejo -~ Lima
Norte, que me honro en dirigir y a |a vez, hacer de su conocimiento que el(los) sefior{es) Bustamante Paz,
Flavio Ronaldo y Madrid Aquino, Jhoe Armando Francisco, estudiante(s) de la experiencia curricular de
Desarrollo de Proyecto de Investigacion de la carrera de INGENIERIA DE SISTEMAS de vuestra casa de
estudios, aplico en nuestra institucion sus conocimientos e investigaciones del caso y entre otras actividades,
desarrollo el proyecto “Implementacion de un sistema web para la automatizacion del proceso de ventas
en la Empresa Best Store2l S.A.C. - 2020”; el cual fue instalado en esta dependencia para las pruebas
respectivas de su funcionamiento, asi como también la provision del codigo fuente y la base de datos del
sistema.

En tal sentido, hago de su conocimiento que el(los) sefior{es) Bustamante Paz, Flavio Ronaldo y
Madrid Aquino, Jhoe Armando Francisco, han culminado satisfatoriamente su periodo de desarrollo de
proyecto de investigacién. Por lo que estamos ofreciendo la CONFORMIDAD Y ACEPTACION DEL PROYECTO
desarrollado de acuerdo al compromiso definido.

Sin otro particular, quedo de ud.

Atentamente,

GERENJE GENERAL
BEST STORE 21 S.A.C.




