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PRESENTACIÓN  

 

Señor presidente 

Señores miembros del jurado 

 

Presento la tesis titulada “Sistema web para el proceso de ventas en la empresa 

Lubrissa S.A.C.” 

 

En el capítulo I se detalla los datos principales los cuales son la realidad problemática, 

trabajos previos , teorías relacionadas al tema; además de la formulación del problema, 

planteamiento de hipótesis, la definición de nuestros objetivos y luego la metodología a 

utilizar para el desarrollo del sistema web. 

 

En el capítulo II, se detalla el tipo y diseño de investigación así como las definiciones 

conceptuales y operacionales de las variables y los indicadores; seguido de ello se 

presenta la población y la muestra respectiva. Terminado el proceso se explica las 

herramientas utilizadas para la recolección de datos y metodología. 

 

En el capítulo III, encontramos el resultado de la investigación, mediante la herramienta 

estadística SPSS. 

 

En el capítulo IV, se presenta la discusión de la investigación  

 

En el capítulo V, las conclusiones a la que se llegaron en la investigación. 

 

En el capítulo VI, las recomendaciones, en el capítulo VII, las referencias de la 

investigación y para finalizar en el capítulo VIII los anexos respectivos. 

 

La autora 
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RESUMEN 

 

El presente proyecto comprende el estudio de proceso de ventas en la empresa 

LUBRISSA S.A.C., al cual se le propone el desarrollo e implementación de un sistema 

web. Dicho proceso se realizaba de forma manual, generando problemas en los 

registros, demora en  ventas de productos. Presenta como objetivo principal determinar 

la influencia del sistema web en el proceso de ventas, teniendo en cuenta los objetivos 

específicos para su realización. 

 

El sistema web está desarrollado bajo la metodología Scrum y base de datos MySQL, 

adaptándose a los requerimientos del usuario, para mejorar el proceso de ventas; 

automatizando los procesos de la empresa. 

 

La investigación es de tipo aplicada , experimental como diseño de estudio es pre-

experimental; donde se consideró como indicadores el margen de contribución total y 

el volumen de venta por producto; por el cual tuvo como muestra 24 registros diarios 

de venta para el indicador margen de contribución total y 20 productos para el volumen 

de ventas por producto, utilizando la prueba de Shapiro Wilk para la validación de 

hipótesis con respecto a la normalidad de datos y Wilcoxon para el contraste de ellas. 

 

Finalmente se demostró que el sistema web mejoró el proceso de ventas en la empresa 

LUBRISSA S.A.C. obteniendo un aumento de 53,3% en el margen de contribución total 

y un aumento de 67,3% de aumento en el volumen de ventas por producto. 

Palabras claves: Sistema Web, proceso de ventas, Scrum. 
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ABSTRACT 

 

This project includes the study of sales process in the company LUBRISSA S.A.C., 

which is proposed the development and implementation of a web system. This process 

was carried out manually, generating problems in the records, delay in product sales. 

Its main objective is to determine the influence of the web system on the sales process, 

taking into account the specific objectives for its realization. 

 

The web system is developed under the Scrum methodology and MySQL database, 

adapting to the user's requirements, to improve the sales process; automating the 

processes of the company. 

 

The research is of applied, experimental type as study design is pre-experimental; 

where the total contribution margin and the volume of sales per product were considered 

indicators; for which it had as sample 24 daily sales records for the total contribution 

margin indicator and 20 products for the volume of sales per product, using the Shapiro 

Wilk test for the validation of hypothesis with respect to the normality of data and 

Wilcoxon for the contrast of them. 

 

Finally it was shown that the web system improved the sales process in the company 

LUBRISSA S.A.C. obtaining a 53.3% increase in the total contribution margin and an 

increase of 67.3% in the volume of sales per product. 

Keywords: Web System, sales process, Scrum. 
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