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RESUMEN
La presente investigacion tiene como objetivo general mejorar la gestion de
ventas, mediante una aplicacion comercial via web, a travez de la
implementacion de una aplicacion web, se utilizo el disefio de investigacion pre
experimental, ademas se tuvo una poblacion de 150 ventas. Se trabajo con la
metodologia de desarrollo ICONIX, lenguaje de programacion PHP y Mysql. Se
concluye, mediante la implementacion de la aplicaciéon web, se logré reducir el
tiempo en el registro de los productos en 251.30 segundos, se ve reflejado en
un porcentaje del 83.64%. Con la implementacion de la aplicacién web, se logré
reducir el tiempo en el registro de las compras de los productos en 822.82
segundos, que se refleja en un porcentaje del 80.80%. alcanzando que todas las
compras se almacenen de manera correcta y conocer los stocks de los
productos. Se logré reducir el tiempo en el registro de las ventas en 637.10
segundos, obteniendo un porcentaje de 84.32%. alcanzando que las ventas
sean de forma precia y de manera rapida. El aplicativo web logré reducir el
tiempo en la obtencion de los reportes de las ventas en 421 segundos,
representados en 92.62%. De esta manera los trabajadores realizan los reportes

de manera mas rapida sobre las ventas realizadas.

Palabras Clave: Aplicacion web, ICONIX, Gestion de Ventas y PHP.
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ABSTRACT

The general objective of this research is to improve sales management, through
a commercial application via web, through the implementation of a web
application, the pre-experimental research design was used, in addition there
was a population of 150 sales. It worked with the ICONIX development
methodology, PHP and Mysqgl programming language. It is concluded, through
the implementation of the web application, it was possible to reduce the time in
the registration of the products in 251.30 seconds, it is reflected in a percentage
of 83.64%. With the implementation of the web application, it was possible to
reduce the time in the registration of product purchases by 822.82 seconds,
which is reflected in a percentage of 80.80%. achieving that all purchases are
stored correctly and knowing the stocks of the products. It was possible to
reduce the time in the registration of sales in 637.10 seconds, obtaining a
percentage of 84.32%. achieving that sales are precious and quickly. The web
application managed to reduce the time in obtaining the sales reports in 421
seconds, represented in 92.62%. In this way, workers make reports faster on

sales made.

Keywords: Web application, ICONIX, Sales Management and PHP.



|. INTRODUCCION



En este capitulo se desarroll6 temas como la realidad problematica, en la
que se evidencio la falta de una aplicacién de comercializacion via web para
mejorar la gestion de ventas. El personal de la empresa manifiesta malestar
y pérdida de tiempo al momento de generar el proceso de gestion de ventas.
Para ayudar a mejorar la gestion de ventas se logr6 implementar una
aplicacion comercial via web. Ademas, esta investigacion se justificé de
manera tecnoldgica, operativa, econémica y teodrica para su desarrollo. Por
consiguiente, se planteo el problema general ¢ De qué manera el uso de una
aplicacion comercial via web mejora la gestion de ventas? Ademas, se
plantearon los problemas especificos sobre la disminucién de tiempo en el

registro de los productos, compras, ventas y reportes.

A continuacién, se menciona el objetivo de la investigacion; Mejorar la
gestién de ventas, mediante una aplicacion comercial via web. Asimismo, se
mencionan los objetivos especificos que son: reducir el tiempo de registro de
las cotizaciones de los productos, reducir el tiempo en el registro de las
compras de los productos, determinar el tiempo en las ventas de los
productos y reducir el tiempo de los reportes de las ventas. También, se
planted la hipoétesis general fue: “El uso de una aplicacion comercial via web
mejord la gestion de ventas”, de lo cual se planted las hipotesis especificas
en el cual se disminuye el tiempo de los productos, tiempo de compras y el

tiempo de las ventas de los productos.

En este apartado se realizd con el propdsito de aportar conocimiento sobre
la gestion de ventas, segun el autor Adams (2018) “cuando se habla sobre el
cometido de ventas en el cual se mide mediante diferentes grupos de
personas que requieren y anhelan estableciendo, brindando un intercambio

de productos de valor para otras personas”.

La importancia del comercio y sus necesidades en las empresas que se
bendicen a la gestién de ventas, que se adecuan a los cambios tecnoldgicos
y son de transcendental importancia para que las empresas mejoren sus
procesos que se encuentran inmersos en diferentes sistemas como son de

comercializacion, financieros, etc. Segun Brenes (2016) “la comercializacion



se ha vuelto una actividad clave para cualquier organizacion y cada vez mas
organizaciones no reflexionaban esta dimension dentro de sus procesos

importantes”.

A contiuacion se menciona la justificacion de la investigacion; en el cual se
aplicé tecnologia de punta para la implementacion comercial via web, se uso
el lenguaje de programacion PHP y el gestor de base de datos Mysql,
javascrip y el patron de disefio Modelo, Vista, Controlador (MVC). asimismo
para el modelado de la base de datos se trabajé en worbench. Como el autor
Vargas (2015) , alude que la tecnologia web; es un conjunto de herramientas
gue ayudan a conseguir mejores resultados al momento de desarrollar una

aplicacion web.

La justificacion operativa, ayudd a poder controlar el stock de los productos,
en el cual el personal de la empresa puede verificar la aumento de bienes
que se hallan en el area de almacen mediante la aplicaciébn web, también de
tener un mejor control sobre las compras y ventas de los productos; la
aplicacion comercial via web ayudd a disminuir el tiempo en la elaboracion
de los reportes, logrando un rapido cierre de caja y obteniendo reportes de
forma rapida y eficaz. Segun el autor Moreno (2015), manifiesta que las
organizaciones competitivas existen un adecuado flujo de investigacion entre
la empresa y sus diferentes areas, mejorando la linea de produccién y

logrando mejores beneficios para la organizacion.

Continuando con la investigacion se tiene la justificacion economica; se debe
a que la aplicaicon comercial via web, es muy rentable para la empresa, en
ahorro de tiempos de los diferentes procesos(Compras, Ventas,
Cotizaciones y Reportes). Ademas la aplicacion web fue disefiada en
software libre, lo cual evita las adquisiciones de licencias comerciales,
genenrando una mayor rentabilidad para la empresa. La aplicion web
funcionara las 24 horas de los 7 dias de la semana, por el cual se tiene que
adquirir un hosting y dominio para el mejor funcionamiento de la apliacién.
Segun el autor Saigi (2015), software libre beneficia a las organizaciones
sobre el uso de los recursos informaticos para ser reulitizados segun sus

propios requerimientos.



La justificacion teorica,se basa en investigaciones que esta relacionada a la
gestion de ventas, en el cual se disminuye la cantidad de tiempo empleado
para el registro de las cotizaciones, compras y ventas. Ha comparacion de la
gestion de ventas manual, tal como viene funcionando; por ende, se afirmé
gue la gestion de ventas mejora significativamente con la implementacion de
la aplicaicion comercial via web. el autor Mussallam (2015), involucra

describir cuales son los conocimientos que busca reducir en la investigacion.

La justificacion practica, el autor Alvarez (2020), menciona que los resultados
de la investigacion ayudan a mejorar la realidad del ambito de estudio. En el
cual se plante6 una solucion a los diferentes problemas que recuren las
empresas encargadas de la venta de productos de ferreteria, proponiendo
una opcién muy eficaz en la gestion de ventas, ahorrando tiempo y recursos

humanos .

Tomando como base la realidad probleméatica presentada, se manifiesta que
existe demora de 35 a 60 minutos en conocer el aumento de servicios que
se hallan en el area de almacén; se debe a que el inventario de los
productos es anotado en formatos manuales elaborados por la empresa; lo
cual ocasiona pérdidas econdmicas por no saber que productos tienen en el

almacén.

El siguiente problema encontrado manifiesta que el responsable de las
compras manifiesta que el registro de los productos que se adquieren
genera pérdida de tiempo; se debe a que cada compra que realiza la
empresa es registrada de forma manual y es almacenado en folderes donde
contienen todas las compras que genera la empresa; lo cual ocasiona
malestar e incomodidad al personal en realizar el registro y busqueda de las

compras.

Ademas, se menciona que el responsable de las ventas menciona que
preexiste demora al realizar las ventas que se generan al dia; se debe a que
el cliente solicita los productos y el vendedor anota de forma manual todos
los pedidos solicitados y en algunas ocasiones no tiene los productos

solicitados; lo cual ocasiona malestar y pérdida de tiempo en la atencion.



Y por ultimo se tiene que el gerente de la empresa manifiesta demora en la
obtencion de los reportes de las ventas realizadas que se generan durante el
dia; se debe que al finalizar el dia de trabajo se tiene que apersonar y
verificar todas las ventas que se anotaron en un cuaderno; lo cual ocasiona

pérdida de tiempo.

se planted el problema general en el cual el autor Race (2010), sefiala que
plantear el problema no es sino afinar y estructurar mas formalmente la idea
de investigacién. ¢De que manera el uso de una aplicacion comercial via
veb mejora la gestion de ventas? .Los problemas especificos fueron los

siguientes:

e PELl: ¢ De que manera el uso de una aplicacion comercial via veb

disminuye el tiempo en el registro de los productos?

e PE2: ¢ De que manera el uso de una aplicacion comercial via veb

disminuye el tiempo en el registro de las compras?

e PE3: ¢ De que manera el uso de una aplicacion comercial via veb

disminuye el tiempo en el registro de las ventas?

e PE4: ¢ De que manera el uso de una aplicacion comercial via veb

disminuye el tiempo en la obtencion de los reportes de las ventas?

El objetivo general fue Mejorar la gestion de ventas, mediante una aplicaciéon

comercial via web. A continuacion se mencionan los objetivos especificos.
e OEL: Determinar el tiempo en el registro de los productos.
e OE2: reducir el tiempo en el registro de las compras de los productos.

e OE3: Determinar el tiempo en el registro de las ventas de los

productos.

e OE4: Reducir el tiempo en la obtencion de los reportes de las ventas

de los productos.



La hipotesis general fue: “Si se usa una aplicacion comercial via web, mejora
la gestion de ventas”. El autor Hernandez (2016), menciona que la hipotesis
indican lo que tratamos de probar y se definen como explicaciones tentativas

del fenomeno investigado. Las hipotesis especificas fueron las siguientes:

e HE1: Si se usa una aplicaicon comercial via web, disminuye el tiempo

en el registro de los productos. Quispe (2018)

e HEZ2: Si se usa una aplicacion comercial via web, disminuye el tiempo

en el registro de las compras de los productos. Olortegui (2016)

e HES: Si se usa una aplicacion comercial via web, disminuye el tiempo

en el registro de las ventas de los productos. Arana (2018)

e HE4: Si se usa una aplicacion comercial via web, disminuye el tiempo
en la obtencion de los reportes de las ventas de los productos. (2018)



II. MARCO TEORICO



En este capitulo se muestra los antecedes mediante los estudios
semejantes a nuestra investigacion. Ademas, se mencionan las teorias

utilizadas en la tesis.

Se describe el antecedente, segun el autor Pineda (2020); menciona que el
objetivo principal es implementar un sistema web para la gestion de
inventario y facturacion. Se utilizé el tipo de investigacion aplicada, ademas
se utilizo la entrevista para recopilar la informacion necesaria. Se Trabajé
con la metodologia Scrum y la aplicacion se realizé en PHP y MySQL. Se
concluye que la gestion de productos redujo en un 84 % los tiempos sobre
el inventario de los productos, mejorando la gestion de forma rapida.

El autor Toala (2018), tiene como objetivo disefiar una aplicacion web para
la gestion de pedidos a domicilio en la Cafeteria Biscuits. Se trabajo con el
tipo de investigacion experimental, ademéas asumid una poblacion de 150
pedidos diarios, para la recoleccion de la informacion se usé la encuesta a
todos los clientes. Se trabajo con la metodologia RUP, ademas la aplicacion
se desarroll6 en PHP, el almacenamiento de la data fue SQL Server y se
uso el estdndar de disefio MVC. se consuma que el registro de los pedidos
se redujo en un 91%. Logrando mejorar el tiempo de pedidos e

incrementando las ventas.

Se tiene el siguiente antecedente, en el cual el autor Ponce (2017),
menciona como objetivo general disefiar una propuesta tecnoldgica para
mejorar la gestion y despacho de pedidos. En la cual se tuvo la necesidad
de verificar los pedidos que se han incrementado muy considerable en los
altimos meses. Ademas, se utilizd la recepcion de pago fue mediante
PayPal, en el cual los clientes podran pagar los pedidos de manera en
linea. se uso tecnologia como PHP, el servidor de pruebas WamServer,
MySQL y Bootstrap. Se menciona que se consiguid reducir el tiempo de

pedidos en un 82% en la atencion de los pedidos.



Continuando con los antecedentes, el autor Gutiérrez (2019), que tiene
como objetivo implementar un modelo predictivo basado en Dataminig. En
el cual se puedan reducir los costos de compras comerciales y generar
mayor alcance hacia los clientes. Se aplico el disefio experimental, ademas
para la compilacion de la informacion se uso los instrumentos como son la
encuesta y la observacion. Para elaborar el Datamart se realiz6 en SQL
Server y para el tablero de mando se trabajé con Power Bl. Se concluye
qgue implementar un modelo predictivo clasifica al cliente y mejora las

compras y promociones personalizados en un 98%.

El autor Palacios (2019), en su estudio tiene como objetivo principal
implementar un sistema informatico web para mejorar el proceso de ventas
de equipos en Grupo Palacios S.A.C. Se realizé un estudio experimental y
se tuvo una poblacibn de 250 clientes. Ademdas, se desarrollé la
metodologia ICONIX, que se adecua para pequefios y medianos proyectos,
ayudando a cumplir con los objetivos y requerimientos. A continuacion, se
mencionan las conclusiones de la investigacion, se redujo el tiempo de
registros de ventas en un 89%. Ademas de reducir considerablemente los
reportes en un 95%. La investigacion ayud6 a conocer las fases de la
metodologia, ademas de verificar los tiempos que utilizaron en la reduccién

de sus principales procesos.

El autor Abanto (2021), menciona el objetivo general mejorar la gestion de
ventas en la empresa Engloba, mediante la implementacion de un aplicativo
web. el tipo de estudio fue Aplicado y el disefio experimental. Ademas, se
tuvo una poblacién de 90 érdenes de envid. Para la implementacion de la
aplicacion se uso el lenguaje de programaciéon PHP, MySQL vy el framework
Laravel. La metodologia utilizada fue ICONIX que tiene ayuda a proyecto de
corto plazo y su facilidad para lograr los objetivos de sus diferentes fases.
Se concluye que se logré reducir el registro de las ordenes de envio 85%.
Ademas, se redujo el tiempo en la obtencion de reportes de las ordenes de
envio en un total del 94%.



El autor Rodriguez (2016), menciona el objetivo de la investigacibn como
mejorar la gestion comercial del area de ventas utilizando un sistema de
informacion web. Pretende mejorar los procesos de la gestion de ventas de
manera rapida y eficaz. El disefio de investigacion fue experimental,
ademas se tiene una poblacion de 120 clientes de los cuales se aplicé una
encuesta para obtener la satisfaccion de los clientes. Se trabajo con la
metodologia RUP, la cual son realizados para proyectos grandes. El
sistema se elaboré en JSP y MySQL que son software libre. Se obtuvo
resultados interesantes en cuanto a la solucion, ayudo a reducir los tiempos

de ventas en un 78% vy el tipo en los reportes se redujo en un 87%.
Continuacién mencionamos las bases tedricas de la investigacion, el autor

Guillén  (2017), menciona que la gestibn de ventas es conjunto de
actividades volatiles, en donde interactian diferentes elementos que ayudan
a que la venta considerando principalmente satisfacer las necesidades del

cliente.

Asimismo, el autor Ferrer (2015), manifiesta que los sistemas de
informacion estan formados por un conjunto de elementos que se
conciernen entre si para alcanzar estrategias en comun, ademas de
automatizar los procesos de la organizacion, que la informacion aproveche
de soporte a las disposiciones y conseguir superioridades profesionales.
Ademas, la tecnologia web se utiliza cuando se hace uso del internet, se
tiene que ingresar a los diferentes navegadores web e ingresar el url que se
desee buscar, obteniendo resultados de manera rapida. Asimismo, se

puede ingresar desde cualquier parte del mundo via internet.

Segun el autor Sanchez (2013), PHP, es un lenguaje descifrado el mismo
que se utiliza para la creacion de paginas web y de forma dinamica. Es
independiente de alguna plataforma en especifico, ademas su motor de
interpretacion es basado por Zend y por Ultimo maneja la sintaxis similar a

C++.asimismo, java script es un lenguaje basado en objetos y funciones y
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se utiliza del lado del cliente, como resultado se mejorar la interfaz del

usuario.

ICONIX es una metodologia agil — sus principales entregas son a corto
plazo, ademas los clientes estdn en comunicacion con los equipos de
desarrollo y se especifica en la documentacién. Rosenberg (1993), Sus
principales fases de desarrollo son: requerimientos, analisis preliminar,

analisis detallado e implementacion.

Base de datos MySQL Gastelu (2019), soporta transacciones,
procedimientos y tiene una facilidad de configuracion con bases de datos

relacionados, ademas el cédigo fuente es libre y de multiplataforma.

El servidor web que se utiliza en aplicaciones web es APACHE, debido a
gue su licencia es gratuita y se adapta a cualquier sistema operativo, para
acceder al servidor se tiene que ingresar mediante HTTP.
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3.1. Tipo y disefio de investigacion

Tipo de investigacion es Aplicada, en el cual se utilizO conocimiento ya
existente (marco tedrico) a efecto de lograr resultados satisfactorios para la
empresa. ademas de brindar una solucion a la realidad problematica.
Vargas (2019)

El disefio de investigacion es experimental del tipo pre experimental, en el
cual es una estrategia o plan utilizado para reconocer el problema de
investigacion; de esta manera se le considera como la base del desarrollo y
prueba de hipétesis de una investigacion especifica. Marroquin (2014)

3.2. Variables de Operacionalizacion

v' Definicién conceptual: Es un conjunto de servicios, que de
manera integral ofrece la posibilidad de gestionar y solucionar el
proceso de venta. Neyra (2015)

v' Definicién operativa: Sistema que permitirda llevar a cabo el

proceso de gestion de venta de manera rapida y eficaz.
v' Dimensién: Tiempo
v Indicadores:
e Tiempo en el registro de los productos. Gonzales (2018)

e Tiempo en el registro de las compras de los productos. Elguera
(2019)

e Tiempo en el registro de las ventas de los productos. Sanchez
(2020)

e Tiempo en la obtencion de los reportes de las ventas. Lozano
(2019)
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3.3. Poblacion (Universo), muestra, muestreo y unidad de andlisis

La poblaciéon de estudio es un conjunto de casos, definido, limitado y
accesible, que formara el referente para la eleccion de la muestra
gue cumple con una serie de criterios predeterminados. Miranda
(2016), se considerd una poblacion de 150 registro de ventas.

La muestra es una parte o fragmento representativo de la poblacion.
Es objetiva y refleja el universo de la investigacion, asimismo la
muestra se puede generalizar en todos los elementos que

conforman dicha poblacion.

En este caso se utilizard la ecuacién de calculo conociendo la

estimacion del tamafio de la prueba. Suarez (2019)

N*Zz*p*q
d?«(N—1)+Z?*px*q

n=

En el cual:

N = tamafo de la poblacién.

Z = grado de certeza.

p = posibilidad de éxito, o alcance previsto.
g = posibilidad de fracaso.

d? = exactitud (error mas extremo aceptable en cuanto a la extensién).

B 150 * 1.96% * 0.5 * 0.5
©0.052 % (150 — 1) + 1.962 0.5 * 0.5

n = 109 registros

n
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
La observacion, se tiene en cuenta que la observacidon es una
técnica de recopilacién de datos emprimaria, esta permite el logro de
la informacion en la circunstancia en que ocurren los hechos y no

cuando estos ya pasaron. Tafur (1995)

Técnicas

Observacion Directa

Observacion Indirecta

3.5. Procedimientos

Para identificar la problematica se establecié reuniones con el
personal encargado de la empresa; en el cual se propuso establecer
el titulo de la investigacion, la formulacion del problema, asimismo se
menciono la justificacion de la investigacion, luego se logré establecer
el objetivo general y especifico de la investigacion como también la
hipétesis de investigacion. De tal manera se mencioné el tipo y disefio
de investigacion, ademas se plantea las variables de
operacionalizacion, asimismo se describe la poblacién en estudio y su

muestra.

Se aplicé tecnologia de punta para la implementacion comercial via
web, se uso tecnologia web como: PHP, Mysq|, javascrip y el disefo
de trabajo MVC. Asimismo para el modelado de la base de datos se

trabajo en worbench. Ademas se trabajo con la metodologia Iconix.

Finalmente, se establecio la influencia que asumio la implementacion
de un sistema web para mejorar la gestion de ventas, utilizando el

analisis estadistico, en el cual se comprueba las hipotesis planteadas.



3.6. Método de analisis de datos

Las pruebas paramétricas de Shapiro — Wilk, se utilizan para una
poblacion menor de 50 registros. Ademas, se trabaja con la medicion
de comparar medias. Kolmogorov se utiliza para una poblacion
superior a 50 registros. Ademas, se trabaja como prueba no
paramétrica. Debbie (2020).

3.7. Aspectos éticos.

La investigacion se ha obtenido mediante libros, articulos cientificos y
diferentes documentos que han ayudado como fuente principal de la
investigacion, se menciond a todos los autores que han servido como
fuente principal para esta investigacion a través de las referencias

bibliogréficas en base a la norma internacional ISO 690.
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Como analisis descriptivo, se aplic6 una aplicacion web (Variable
independiente), para determinar los tiempos en el proceso de las ventas.
Para ellos se aplicé un pretest que permite conocer los tiempos actuales,
posteriormente se implementé una aplicacion web en el cual se obtienen
una reduccion de tiempo en el proceso de las ventas, tiempo en el
registro de las compras, registro de los productos. Los resultados

descriptivos y la prueba de normalidad de detallan a continuacion.
4.1. Indicador 01: Tiempo en el registro de los productos.

v' Analisis descriptivos.
Se detalla el cuadro de estadistico descriptivo segun las pruebas
establecidas TRPactual (Entrada) y TRPpropuesto (Salida) que tiene
una poblacién de 109 registros.

Tabla 1. Estadistico descriptivo — indicador 01

Desviacion
N Minimo | M&ximo | Suma | Media estandar
TRPactual 109 240 360 32823 | 301,13 35,497
TRPpropuesto 109 40 60 5366 49,23 5,717

En la tabla 1 se observa el TRPactua (entrada) y el TRPpropuesto, se
muestra el numero registros (109), también se detalla el tiempo minimo
y maximo que estdn representados en segundos. Asimismo, se

muestra el total, promedio y la desviacion estandar.
v' Prueba de normalidad.

Se aplico la prueba de normalidad de kolmogorov, que es una prueba no
paramétrica, debido a que la muestra por el indicador es superior a 50

registros de los productos.
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Tabla 2. Prueba de normalidad — indicador 01

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico gl Sig.
TRPactual ,083 109 ,002 ,954 109 ,001
TRPpropuesto ,101 109 ,009 ,955 109 ,001

Se observa en la tabla 2, el resultado de la prueba de normalidad, en la

gue se obtuvo las mediciones del TRPactual con una significancia de

0.002 menor a 0.05. asimismo, el TRPpropuesto tiene una significancia

de 0.009. de tal manera el valor es menor que 0.05. y se trabaj6é con la

prueba no paramétrica de wilcoxon.

v' Planteamiento de la Hipotesis nulay alterna.

HE1, = Si se usa una aplicaicon comercial via web, incrementa el tiempo en

el reqgistro de los productos.

HE1,= Si se usa una aplicaicon comercial via web, disminuye el tiempo en el

registro de los productos.

v Prueba de Wilcoxon.

Debido a que tiene mas de 50 registros, se trabaj6é con la prueba de wilcoxon,

los resultados obtenidos para la hipétesis especifican 01.

Tabla 3. Prueba de Wilcoxon — HE1

Rango Suma de
N promedio rangos
TRPpropuesto - Rangos
_ 109% 55,00 5995,00
TRPactual negativos
Rangos
N 0° 00 ,00
positivos
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Empates 0°
Total 109

Tabla 4. Resultado de la Prueba de Wilcoxon — HE1

Estadisticos de prueba

TRPpropuesto - TRPactual
Z -9,062°
,000

Sig. asintética (bilateral)

Con la informacién obtenida de la prueba de wilcoxon, se tiene el nivel
de significancia de 0.00; siendo menor a 0.05. De esta manera se
rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipdtesis alterna. la prueba

resulto ser significativa.
4.2. Indicador 02: Tiempo en el registro de las compras de los productos.

v" Analisis descriptivos.
Se detalla el cuadro de estadistico descriptivo segun las pruebas
establecidas TRCP (Entrada) y TRCP (Salida) que tiene una poblacion
de 109 registros de compras.

Tabla 5. Estadistico descriptivo — indicador 02

Desviacion
N Minimo | M&ximo | Suma | Media estandar
TRCPentrada 109 490 1120| 89687| 822,82 186,597
TRCPsalida 109 120 199| 17223| 158,01 23,576

En la tabla 2 se observa el TRC (entrada) y el TRP, se muestra el

numero registro de compras (109), también se detalla el tiempo minimo

y maximo que estan representados en segundos. Asimismo, se

muestra el total, promedio y la desviacion estandar.




v Prueba de normalidad.

Se aplico la prueba de normalidad de kolmogorov, que es una prueba no
paramétrica, debido a que la muestra por el indicador es superior a 50

registros de los productos.

Tabla 6. Prueba de normalidad — indicador 02

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
TRCPentrada 121 109 ,004 ,944 109 ,021
TRCPsalida ,123 109 ,002 ,936 109 ,010

Se observa en la tabla 6, el resultado de la prueba de normalidad, en la
gue se obtuvo las mediciones del TRCPentrada con una significancia de
0.004 menor a 0.05. asimismo, el TRCPsalida tiene una significancia de
0.002. de tal manera el valor es menor que 0.05. y se trabajé con la

prueba no paramétrica de wilcoxon.

v" Planteamiento de la Hipotesis nulay alterna.

HE1, = Si se usa una aplicaicon comercial via web, incrementa el tiempo en

el registro de las compras de los productos.

HE1,= Si se usa una aplicaicon comercial via web, disminuye el tiempo en el

registro de las compras de los productos.
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v Prueba de Wilcoxon.

Debido a que tiene mas de 50 registros, se trabajé con la prueba de wilcoxon,

los resultados obtenidos para la hipotesis especifican 02.

Tabla 7. Prueba de Wilcoxon — HE2

Rango Suma de
N promedio rangos
TRPsalida - Rangos
_ 1092 55,00 5995,00
TRPentrada negativos
Rangos
0 o ,00 ,00
positivos
Empates 0°
Total 109

Tabla 8. Resultado de la Prueba de Wilcoxon — HE2

Estadisticos de prueba

TRPpropuesto - TRPactual

Z

-9,062°

Sig. asintética (bilateral)

,000

Con la informacion obtenida de la prueba de wilcoxon, se tiene el nivel de

significancia de 0.00; siendo menor a 0.05. De esta manera se rechaza la

hipétesis nula y se acepta la hipotesis alterna. la prueba resulto ser

significativa.

22



4.3. Indicador 03: Tiempo en el registro de las ventas de los productos.

v" Analisis descriptivos.

Se detalla el cuadro de estadistico descriptivo segun las pruebas

establecidas TRVP (Entrada) y TRVP (Salida) que tiene una poblacion

de 109 registros de ventas.

Tabla 9. Estadistico descriptivo — indicador 03

Desviacion
N Minimo | M&ximo | Suma | Media estandar
TRVPentrada 109 600 900| 82360| 755,60 84,963
TRVPsalida 109 60 179| 12916| 118,50 33,939

En la tabla 9 se observa el TRV (entrada) y el TRV, se muestra el

numero registro de ventas (109), también se detalla el tiempo minimo y

maximo que estan representados en segundos. Asimismo, se muestra

el total, promedio y la desviacién estandar.

Prueba de normalidad.

Se aplico la prueba de normalidad de kolmogorov, que es una prueba no

paramétrica, debido a que la muestra por el indicador es superior a 50

registros de las ventas de los productos.

Tabla 10. Prueba de normalidad — indicador 03

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico gl Sig.
TRVPentrada ,092 109 ,023 ,944 109 ,002
TRVPsalida ,093 109 ,021 ,936 109 ,003
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Se observa en la tabla 10, el resultado de la prueba de normalidad, en la

gue se obtuvo las mediciones del TRVPentrada con una significancia de

0.023 menor a 0.05.

asimismo, el TRVPsalida tiene una significancia de

0.021. de tal manera el valor es menor que 0.05. y se trabajé con la

prueba no paramétrica.

v' Planteamiento de la Hipotesis nulay alterna.

HE1, = Si se usa una aplicaicon comercial via web, incrementa el tiempo en

el registro de las ventas de los productos.

HE1,= Si se usa una aplicaicon comercial via web, disminuye el tiempo en el

registro de las ventas de los productos.

v Prueba de Wilcoxon.

Debido a que tiene mas de 50 registros, se trabajo con la prueba de wilcoxon,

los resultados obtenidos para la hipétesis especifican 03.

Tabla 11. Prueba de Wilcoxon — HE3

Rango Suma de
N promedio rangos
TRVPsalida - Rangos
_ 109° 55,00 5995,00
TRVPentrada negativos
Rangos
0 o ,00 ,00
positivos
Empates 0°
Total 109

Tabla 12. Resultado de la Prueba de Wilcoxon — HE3

Estadisticos de prueba

TRPpropuesto - TRPactual

z

-9,062°

Sig. asintética (bilateral)

,000
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Con la informacion obtenida de la prueba de wilcoxon, se tiene el nivel
de significancia de 0.00; siendo menor a 0.05. De esta manera se
rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipdtesis alterna. la prueba

resulto ser significativa.
4.3. Indicador 04: Tiempo en la obtencién de los reportes de las ventas.

v' Analisis descriptivos.
Se detalla el cuadro de estadistico descriptivo segun las pruebas
establecidas TORVP (Entrada) y TORVP (Salida) que tiene una
poblacion de 7 reportes a la semana.

Tabla 13. Estadistico descriptivo — indicador 04

Desviacion
N Minimo | M&ximo | Suma | Media estandar
TORVPentrada 7 360 567 3182 | 454,57 74,065
TORVPsalida 7 27 39 235 33,57 4. 467

En la tabla 13 se observa el TORVP (entrada) y el TORVP, se muestra
el numero de reportes que realizan a la semana (7), también se detalla
el tiempo minimo y maximo que estan representados en segundos.

Asimismo, se muestra el total, promedio y la desviacion estandar.
v' Prueba de normalidad.

Se aplico la prueba de normalidad de Shapiro - Wilk, es una prueba

paramétrica, debido a que la muestra por el indicador es menor a 50.
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Tabla 14. Prueba de normalidad — indicador 04

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
TORVPentrada 146 7 200" 973 7 921
TORVPsalida 209 7 ,200° 911 7 405

Se observa en la tabla 14, el resultado de la prueba de normalidad, en la
que se obtuvo las mediciones del TORVPentrada con una significancia
de 0.921 superior a 0.05. asimismo, el TORVPsalida tiene una
significancia de 0.405. de tal manera el valor es superior que 0.05. y se

trabaj6 con la prueba paramétrica, se utilizé la prueba comparar medias.

v' Planteamiento de la Hipotesis nulay alterna.

HE1, = Si se usa una aplicaicon comercial via web, incrementa el tiempo en

la obtencion de los reportes de las ventas.

HE1,= Si se usa una aplicaicon comercial via web, disminuye el tiempo en la

obtencion de los reportes de las ventas.

v' Comparar Medias.

Debido a que tiene menos de 50 registros, se trabajé con la prueba de

comparar medias, los resultados obtenidos para la hipotesis especifican 04.

Tabla 15. Prueba de emparejadas — HE4

Media de
Desviacion error
Media N estandar estandar
Par 1 | TORVPentra
454 57 7 74.065 27,994
da
TORVPsalid
33,57 7 4 467 1,688
a
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Tabla 16. Resultado de la Prueba de comparar medias — HE4

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas
. 95% de intervalo de confianza
o Media de de la diferencia
Desviacion error
Media estandar estandar Inferior Superior t gl Sia. (bilateral)
Par1 TORVPentrada-
TORVPsalida 421,000 74,991 28,344 351,645 490,355 14,853 6 ,000

Con la informacion obtenida de la prueba de comparar medias, se tiene el
nivel de significancia de 0.00; siendo menor a 0.05. De esta manera se

rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna. la prueba resulto
ser significativa.
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V. DISCUSION
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En esta etapa se discute acerca de los resultados obtenidos de la presente
investigacion respecto a la aplicacion web para la gestion de ventas, mediante
la implementacion de una aplicacion web se logré6 mejorar la gestion de
ventas, segun sus indicadores: tiempo en el registro de los productos, tiempo
en el registro de las compras de los productos, tiempo en el registro de las
ventas de los productos, tiempo en la obtencién de los reportes de las ventas.
A continuacion, se detalla las discusiones sobre los indicadores

comparandolos con los resultados de los trabajos previos.

En el indicador “Tiempo en el registro de los productos” se tiene un tiempo
actual sin la aplicacién web es de 301.13 segundos, luego de haber realizado
la implementacion de la aplicacion web se logré reducir el tiempo en el
registro de los productos en 49.23 segundos, en el cual se debe que los
productos se ingresaran de manera rapida y eficaz mediante la aplicacion.
Estos resultados fueron semejantes a los presentados por el autor Pineda
(2020), en el cual manifiestan que la gestion de registros de productos se
logré6 reducir un 84%. Ademas, los resultados son similares con la
investigacién propuesta que redujo en menor tiempo posible el registro de los

productos.

En el indicador “Tiempo en el registro de las compras” se tiene un tiempo
actual sin la aplicacién web es de 822.82 segundos, luego de haber realizado
la implementacién de la aplicacibn web se logré reducir el tiempo en el
registro de las compras en 158.01 segundos, de esta manera mediante la
aplicaciéon web las compras se registraron de manera correcta y tener un
control mas adecuado sobre los productos que se tienen en Stock. Los
resultados fueron semejantes a los presentados por el autor Gutiérrez (2019),

los cuales mencionan reducir los costos de compras en un 98%.

En el indicador “Tiempo en el registro de las ventas” se tiene un tiempo actual
sin la aplicacién web es de 755.60 segundos, luego de haber realizado la
implementacion de la aplicacion web se logré reducir el tiempo en el registro
de las ventas en 118.50 segundos. Se debe a que toda venta que se realiza
es mediante la aplicacion web y se almacena en una base de datos y se

pueda generar los reportes de las ventas del dia de manera rapida y eficaz.
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Los resultados fueron semejantes a los presentados por el autor Rodriguez
(2016), los cuales mencionan que utilizando el sistema web de ventas se
logré reducir el tiempo de las ventas en un 78% Yy en la investigacion

propuesta se obtuvo una reduccion de 637.10 segundos.

En el indicador “Tiempo en la obtencién de reportes de las ventas” se tiene un
tiempo actual sin la aplicacion web es de 454.57 segundos, luego de haber
realizado la implementacion de la aplicacion web se logro reducir el tiempo en
la obtencion de reportes de las ventas en 33.57 segundos. En el cual los
reportes se realizaban de forma manual y mediante la aplicacion web todos
los procesos se automatizaron y se puede generar reportes de forma mas
rapida y veras. Los resultados fueron semejantes a los presentados por el
autor Abanto (2021), se redujo el tiempo en la obtencion de reportes de las

ordenes de envio en un total del 94%.

En conclusion, la tesis sobre la gestién de ventas es de vital importancia, de
esta manera se evidencia que la implementacién de la aplicacion web mejoro
la gestion de ventas, obteniendo mejor tiempo en el registro de los productos,
compras, ventas y obtencion de reportes. Asimismo, se protege la informacion
de los productos, compras y ventas realizadas a los diferentes clientes.
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VI. CONCLUSIONES
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Se consiguié mejorar la gestién de ventas, segun los resultados alcanzados

de cada indicador.

v' Mediante la implementaciéon de la aplicacion web, se logré reducir el
tiempo en el registro de los productos en 251.30 segundos, se ve
reflejado en un porcentaje del 83.64%.

v" Con la implementacion de la aplicacion web, se logré reducir el tiempo
en el registro de las compras de los productos en 822.82 segundos,
gue se refleja en un porcentaje del 80.80%. alcanzando que todas las
compras se almacenen de manera correcta y conocer los stocks de los

productos.

v' Se logré reducir el tiempo en el registro de las ventas en 637.10
segundos, obteniendo un porcentaje de 84.32%. alcanzando que las

ventas sean de forma precia y de manera rapida.

v El aplicativo web logro reducir el tiempo en la obtencién de los reportes
de las ventas en 421 segundos, representados en 92.62%. De esta
manera los trabajadores realizan los reportes de manera mas rapida

sobre las ventas realizadas.



VIl. RECOMENDACIONES
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v' Se recomienda implementar una aplicacion movil para los procesos de
ventas y ademas de conocer el stock de los productos en tiempo real, que
pueda agilizar las nuevas tendencias tecnolédgicas presentadas en hoy en

dia para la competitividad de la empresa.

v/ Se recomienda capacitar a los trabajadores sobre el uso de la aplicacién
web de ventas para cubrir todas las bondades y funcionalidades de la

aplicacion web.

v' Se sugiere implementar a un futuro, el método de pago en linea para que
todos los clientes puedan realizar sus compras de forma rapida y efectiva e

incrementando la satisfaccion de los clientes.
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Tabla 4

ANEXOS

Anexo 3: Matriz de operacionalizacion de variables

Matriz de operacionalizacion de variables

Variable Definicion conceptual Definicion operacional Dimension Indicadores Escala de
medicion
Es un conjunto de servicios, | Ayuda a permitir a la Tiempo en el registro de
que de manera integral | empresa contar con la los  productos. Mora
ofrece la posibilidad de | informacion controlada, (2010).
Efecto del uso | gestionar y solucionar el | registrada y documentada Tiempo en el registro de
de la aplicacién | proceso de venta de manera | mediante la aplicacion web, Tiempo las compras de los
comercial web | dinamica, logrando alcanzar | ademas ayuda a la toma de | Atehortlla | productos.
para mejorar la | la  satisfaccion de las | decisiones al momento de (2013) Razén

gestion de

ventas

necesidades del cliente.

realizar las compras,
verificando el stock de los
productos. Fuente

especificada no valida.

Tiempo en el registro de
las ventas de los

productos.

Tiempo en la obtencién
de los reportes de las

ventas.
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Texto tecleado
ANEXOS


ANEXO 4: DESARROLLO DE LA METODOLOGIA ICONIX

FASE |: REQUERIMIENTOS: GlobalStandard (2020)

v' Requerimientos funcionales

custom Requisitos runcionales/

Requerimienios Funcionales l

+ Generar Cotizacion

+ Generar Guia Remision
+ Generar Ventas

+ Gestionar Almacen

+ Gestionar Camgo

+ Gestionar Categona

+ Gestionar Cliente

+ Gestionar Empresa

+ Gestionar FomaPago

+ GestionarM

+ Gestionar Personal

+ Gestionar Privilegios

+ Gestionar Productos

+ Gestionar Proveedor

+ Gesti TipoDx ito
+ Gestionar UnidadM edida
+ Gestionar Usuarnio

+ Registrar Compras

+ Repoitar Entrada y Salida de Productos
+ Repoitar Podudo Stock Menor

+ Repoitar Productos Stock Mayor

+ Repoite Productos X Categona

+ Repoite total

+ Repontes Productos General

Reportar
Producto Stock
Menor

Registrar
Compras

Generar
Cotizacion

Generar Ventas

Generar Guia
Remision

Reportar Entrada
y Salida de
Productos

Reporte total

custom Requerimientos Funcmnales/
Gestionar Cargo Gestionar
UnidadMedida
Gestionar Usuario
Gestionar
Almacen
Gestionar
Personal 3
Gestionar
Categoria
Gestionar
Privilegios
Gestionar
FormaPago
. Gestionar Cliente
El paquete de reglas de negocio esun catalogo de
reglas de negocio explicitas que se deben
implementar dentro del proyecto actual. Lasreglas Gestionar Marca
de negocio se ejecutan normalmente durante la
ejecucion del programa y controlan el Gestionar
procesamiento de la informacion y transacciones. Empresa
Gestionar
Gestionar Productos
Proveedor
i Reporte
Gestionar Productos X
TipoDocumento Categoria
Reportar Reportes
Productos Stock Productos
Mayor General

Figura 1. Requerimientos funcionales
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v' Requerimientos no funcionales

custom Modelo de requisitos /
B Requisitos no fJuncionales

El paquele de requisitosno
funcionales especifica varios + Base de Datos MySQL
parametios operacionales que + Interfaz Amigable
definen el entomo en el cual + Lenguaje de Programacion PHP
exisle el sslema. Estos son - . .
critefios que definen nivelesde [~~~ """~ ~-------1 *+ Movil JQUerMObI!e
desempefio, escalabilidad, + Navegadores MuHiples
requisitos de sequridad, copias + Rendimiento
de sequridad, recuperacion y + Segundad
otos requisitos operacionales. + Tecnologia Web

+ Usabilidad

custom Requisitos no funcionales /

‘ H Base de DatosMySQL ‘

Lenguaje de Programacion
PHP

Interfaz Amigable

\‘O Requerimientos o

Mo Funcionales
Mavegadoresh ultiples [/-IIO

| ’l Seguridad

Movil JQueryMobile ‘

Rendimiento ‘

Tecnologia Web ‘

‘ ‘| Usabilidad

Figura 2. Requerimientos no funcionales



v' Pantallas del sistema

I MANTENIMIENTO

I MODULO DE ALMACEN
I MODULO DE COMPRAS
B MODULO DEC

I MODULO DE VENTAS
D BUSQUEDAS

I REPORTES

Ingresar Usuario y Clave

Figura 3. Usuario y clave del sistema

Bienvenido:

© EDGAR SANTOS VALENCIA NIMA

En el sistema podras:

Gestionar Cargo
Gestionar Personal
Gestionar Usuario
Gestionar Privilegios
Gestionar Marca
Gestionar Categoria
Gestionar Productos
Gestionar Proveedor
Médulo de Compras
Médulo de Cotizacion

Figura 4. Inicio principal del sistema
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El CONFIGURACION

GESTIONAR CARGOS SISTEMA DE CONTROL DE ALMACEN

GESTIONAR PERSONAL Configuracién Gestionar Cargo

GESTIONAR PRVILEGIOS o
Deseripeion

INTENIMIENTO |

Estado

DULO DE ALMACEN

MODULO DE COMPRAS

MODULO DE COTIZ

MODULO DE VENTAS 07 Modificar
BUSQUED!

REPORTES

Figura 5. Gestionar cargo

& conFicuracion
SISTEMA DE CONTROL DE ALMACEN

Biisqueda del Cargo

GESTIONAR PRIVILEGH Buscar

copico DESCRIPCION ESTADD
z

ADMINISTRADOR ACTIVO

B MANTENIMIER

B MODULO DE ALMACEN

I MODULO DE COMPRAS VENDEDOR ACTIVO

MODULO DE COTL CAERD ACTVO
B MODULD DE VENTAS
B BUSQUET

B REPORTES

Figura 6. Listar cargo

B CONFIGURACION

GESTIONAR C/ s SISTEMA DE VENTAS - VECOSIS
GESTIONAR ERSONAL Configuracion Gestionar Personal
GESTIONAR USUARIOS Codige &
GESTIONAR PRIVILEGIOS Nombres ApeH\dos |
MANTENIMIENTO

Direccion DNI |

MODULO DE ALMACEN

MODULD DE COMPRAS Celular Ccargo I—/

DE COTIZACION

MODULO DE VENTAS

BUSQUEDAS

Guardar
REPORTES

Figura 7. Gestionar personal



B CONFIGURACION
GESTIONAR CARGO SISTEMA DE VENTAS - VECOSIS

GESTIONAR PEF

Basqueda del Personal

PAULA ADMINISTRADGR
EDGAR TANTOS ADMINISTRADGR
CASTRO GOMEZ CARLOS
CASTILLO LOPEZ JUAN
MENDOZA CRIOLLO MANUEL

Figura 8. Listar personal

B CONFIGURACION SISTEMA DE VENTAS - VECOSIS
(EonE SIS  Configuracién Gestionar Usuario

GESTIONAR PERSONAL

Personallunzmr .
GESTIONAR USUARIOS

Usuario | evalencia |

GESTIONAR PRIVILEGIOS
Clave [ |

O MANTENIMIENTO .

Estado | -

I WODULO DE ALMACEN

B MODULO DE COMPS

O MODULO DE COTIZACION

B MODULO DE VENT.

o s

Modificar

D REPORTES

Figura 9. Gestionar usuario
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Bl CONFIGURACION
GESTIONAR
GESTIONAR PERSONAL
GESTIONAR U
Gi

O MANTENIMIENTO

O MODULO DE ALMACEN
IBLASAC
EVALENCIA
CEASTRO
MMENDOZA

B MODULO DE COMPRAS
B MODULO DE COTIZACION

O MODULO DE VENTAS

B cONFIGURACION
GESTIONAR CARGOS

GESTIONAR PERSONAL

SISTEMA DE VENTAS - VECOSIS

Busqueda del Usuario

PERSONAL

PAULA BLAS
EDGAR SANTOS VALENCIA NIMA
CARLOS CASTRO GOMEZ
MANUEL MENDOZA CRIOLLO

Figura 10. Listar usuario

SISTEMA DE VENTAS - VECOSIS

Modificar

INAR PRIVILEGIC Configuracién Asignar Privil
O MANTENIMIENTO Parsona
B MODULO DE ALMACEN

Usuarie

[ MODULO DE COM

B MODULO DE COTI
DO MODULO DE VENTAS
O BUSQUE

B REPORTES

CONFIGURACION

() GesTIoNAR CARGOS
O cesnomsr personaL
O cesniomsn usuarios
O GESTIONAR PRVILEGIOS

MANTENIMIENTO
GESTIONAR CLENTES

O cesmonsr unibAD MEDIDA

MODULO DE ALMACEN
O Gesmionar smacen
O cesmionsr caTeco:
O GESTIONAR FORMA PAGO
() GEsTIONAR MARCA

O cesmionar proouctos

MODULO DE COMPRAS
O resisTrar compras

MODULO DE COTIZACION
O cenerar cozacion

MODULO DE VENTAS
O cenerar vENTaS

BUSQUEDAS

Figura

11. Asignar privilegios
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B coNFIGURACION

GESTIONAR CARGOS SISTEMA DE VENTAS - VECOSIS

GESTIONAR PERSONAL

Bisqueda de Personas

Bus

PAULABLAS
EDGAR SANTOS VALENCIA NIMA

CARLS CASTRO GO

Figura 12. Listar privilegios

O CONFIGURACION
B MANTENIMIENTO
SISTEMA DE VENTAS - VECOSIS
GESTIONAR CLIENTES

r Gestionar Cliente
GESTIONAR EMPR

GESTIONAR PROVEEDOR Codigo

DNI/RUC
Nombre/Razon Social ‘
Persona de Contacto ‘

I MODULD DE COMPRAS
Direccion

B MODULO DE

O O DE VENTAS Celular

O BUSQUEDAS
&

Guardar o Modificar

I REPORTES

Figura 13. Gestionar clientes

O CONFIGURACION

B MANTENIMIENTO

Bisqueda del Cliente

10NAR TIPO DOCUMENTO

NOMBRE/RAZON SOC DIRECCION

42038422 HEYNER VALENCIA NIMA UBR. SACOBSA 13 LOTE 31
O MODULO DE ALMACEN 03806225 CARLOS ALCAS TALARA ALTA
03826545 HECTOR MEDINA PAITE
38265478 PEDRO MECA MECA ELALTO

GESTIONAR UNIDAD MEDIDA

B MODULO DE COMPRAS

I MODULO DE COTIZACION 20536224869 ZEUS ENERGY SAC PAITA
20100128218 PETROLEDS DEL PERU FETROPERU S4 AV, ENRIQUE CANAVAL MOREYRA NRO. 150

203058 OLYMPIC PERU PAITA

Figura 14. Listar clientes



O CONFIGURACION

B MANTENIMIENTO
SISTEMA DE VENTAS - VECOSIS
GESTIONAR CLIENTES

Gestionar Empresa
IOMAR EMPRESA.
AR PROVEEDOR Codigo =
ONAR TIPO DOCUMENTO RUC
GESTIONAR UNIDAD MEDIDA Razon Social

Direccion
Persona de Contacto
Celular |

O BUSQUEDAS

O REPO:

&

Guardar 4 Modificar

Figura 15. Gestionar empresa

CONFIGURACION
MANTENIMIENTO

GESTIO
Busqueda de la Empresa

GESTIONAR EMPRESA

GESTIONAR PROVEE

GESTIONAR TIPG DOCUMENTO

GESTIONAR UNIDAD MEDIOA [ | A= | e | =cs N

PAITA AV, ARGENTINA NRO.

MODULO DE ALMACEN 1 20546160581 PRODIFER SAC 330INT. T15(C.C LA BELLOTA 66508745 JUAN ALTAMOIRANG

PSJE 3 SECUNDARIO) - LIMA

MODULO DE COMPRAS » HOMECENTERS PERUANOS S.A. AV. AVIACION NRO. 2408 (PISO

5) SAN BORJA - LIMA

FEDIVEN SAC TRUJILLO 968521236 LEONEL ROJAS

FELECIN INGENIEROS SAC MZA ALOTE. 14 -TRUJLLO PBBTAS669 PEDRO CONTRERAS

8743874 JORGE PRIETO
MODULO DE COTIZACION

MODULO DE VENTAS

QUALITY PRODUCTS S.AC. TRUJILLO 962541258 UBALOO PORRAS
SODEXO PASS PERU S.AL SAN BORJA - LIMA 983254487 MERCEDES NIMA MEDINA

ANDINA DEL PERU SERVICIOS ¥

PLAYA TORTUGA - TALARA 965874441 ORGE RODRIGUEZ
COMERCIO EIRL L

Figura 16. Listar empresa

RACION SISTEMA DE VENTAS - VECOSIS
MANTENIMIENTO "
e — G Productos
B MODULO DE ALMACEN
Codigo [1016
'GESTIONAR ALMACEN
_ I Familia | ~
GESTIONAR CATEGORIA
Producto |
GESTIONAR MARCA Marca | v
GESTIONAR 5
UMedida | -
O MODULO DEC
Almacen | v
Stock | |

Precio Casto | |

Precio Venta | |

Fecha |

Link | ‘

Guardar Modificar




B CONFIGURACION

O MANTENIMIENTO

O MODULO DE ALMACEN

B MODULO DE COMPRAS
REGISTRAR €C

I MODULO DE

DO REPORTES

B CONFIGURACION
B MANTENIMIENTO
DI MODULO DE ALMACEN
[ MODULO DE COMPRAS

Bl MODULO DE COTIZACION

GENERAR COTIZACION

D MODULO DE VENTAS
O BUSQUEDAS

DI REPORTES

Figura 17. Gestionar productos

SISTEMA DE VENTAS - VECOSIS

— Registrar Compras
Documento | seeccionan ~ | Numero Serie |
Proveedor | sLeccions | Usuario | eocss smosvmienaa s | Fecha ‘E

Empresa | SELECCIONAR -r‘ F.de Pago | SELECCIONAR ~

[~ Buscar Productos

10 Familia ‘ | Aimacen producte Marca Ila

Unidad | stoc | precio | cantidad | Ep‘

SubTotal 16v Total
0.00 0.00 0.00

Figura 18. Registrar compras

SISTEMA DE VENTAS - VECOSIS

[~ Generar C:

Fecha

. BB Hora 03035 NedeCotizacion ||

Responsable

Cliente Q ‘ Direccion | Celular DNIRUC |

— Buscar Productos

14 Familia Almacen | Producta Marca ‘ ‘Q

Unidad scock [ rorcorore <[ 2=~ precononal| | cantidad [

&
= suardar | | wodifcor

7 limprimir

Figura 19. Registrar cotizacion
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O CONFIGURACION

I MANTENIMIENTO

B MODULO DE ALMACEN

O mopuLo MPRAS

I MODULO DE COTIZACION

E MODULO DE VENTAS
GENERAR VENT,

IO BUSQUEDAS

O REPORTES

B BUSQUEDAS

AR PROD!

— Generar Ventas

SISTEMA DE VENTAS - VECOSIS

Cliente

Direccién

| cetutar

DNI/RUC

@]

Empresa | seeccionas v | T.0ocumento | seeccionsa v‘SeriEl

Nimero

Fecha | zo/m0z02

[~ Listado Productos

SubTotal 1GV Total
0.00 [000 0.00
¢
Guardar | 7% | Modificar
Ingresar Producto: [d
[~ Listado de los Productos
. erooucro | maRcA | STOCK | erecio |
ACCESORIOS TABLEROS TIME DELAY BLOCK F5.T2 258043 CHINT ROLLO CIEN MT TIENDA 10 3751
ACCESORIOS TABLEROS TEMPORIZADOR TIME DELAY RELAY |SZ3 A-AC 220V 294320 CHINT ROLLO CIEN MT TIENDA A 20.77
ACCESORIOS TABLEROS  RELO) HORARIC TIME SWITCH NKG-M 16-ON - 16-0FF AC 220 310003 CHINT ROLLO CIEN MT TIENDA 10 17
ACCESORIOS TABLEROS LAMPARA PILOTO AZUL INDICADOR LIGHT ND 16 -22 C5/4 220V BLUE CHINT ROLLO CIEN MT TIENDA 10 3.08
AccesoRios TapLnos  AMPARAPILOTOVERDE INDICEOOR IGHTND 16 22 G514 2200 GRN CHINT ROLLO CIEN MT TIENDA 10 308
ACCESORIOS TABLERDs  AMPARAPILOTO AMARILLO INDICADOR LIGHT NO 16 -22 C5/d 220V YEL CHINT ROLLO CIEN MT TIENDA 0 208
ACCESORIOS TABLERGS LAMPARA PILOTO ROJO INDICADOR LIGHT ND 16 -22 C5/4 220V BLUE CHINT ROLLO CIEN MT TIENDA 10 3.08
ACCESORIOS TABLEROS PULSADOR ROJO METAL NP2 - BA42 574843 CHINT ROLLO CIEN MT TIENDA 10 331
ACCESORIOS TABLEROS PULSADOR VERDE METAL NP2 - BA31 574842 CHINT ROLLO CIEN MT TIENDA Al an
ACCESORIOS TABLEROS AMPERIMETRO NP2 50/100/5 AMP CHINT ROLLO CIEN MT TIENDA, 5 1964

Figura 21. Busqueda de los productos
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v Modelo de caso

de uso: Kenneth Kendall (2005)

uc Casos de uso principales/

[ Moduo de Almacen |

Actores

g + Adminidrador

g + Cajera

g + Personal AlImacen

ffromMbdelc de cases de 450)

Manterimiento
Configuracion -
(3 + Gedionar Cargo

D + Gedionar Personal
D) + Geslionar Privilegios
O + Gedionar Uauario

D + Gedionar Clienle

() + Gedionar Empresa

(T + Gedionar Proveedor

(D + Gedionar TipoDocumento
D + Gedionar UnidadMedida

O + Gedionar Aimaocen

() + Gedionar Gategona

() + Gedionar Gategona

() + Gedionar FormaPago

D + Gedionar Marca

(D + Geslionar Producios

(T + Reporte Producios X Gategoria

(D + Reporte Stock Mayor Productos
(D + Reporte Stock Menor Producios
(D + Reportesgeneral Productos

[Moduo de Compras |

(D + Regisirar Compras

(T + Reportar Comprasx Documentos
(I + Reportar Gompras x fechas

(I + Reppitar Gompras x F.Pago

(I + Reppitar Gompras x Proveedor
(I + Reppitar Gompras x Usuario

() + Generar Cotizacién

() + Repoite Cotizadon X Cliente
() + Repoite Cotizadén X codigo
(I + Reponte Colizad6n X Edado
(I + Reponte GColizad6n X Usuario

Busqueda

Repories

() + Buscar Aimacen
(D + Buscar Gliente
(T + Buscar Gotizacién
(D + Buscar Empresa
O + Buscar Producto
(D + Buscar Proveedor

[Moduto oe venas |

O + Genem@ar ventas

(D + Reporte Ventasx Boleta
(D + Reporte Ventasx Cliente
() *+ Reporie Ventasx Empresa
(D + Reporte Ventasx Factura
(D + Reporte Ventasx Usianio

(D + Inversiones Ilasac
(T + Reporte Iblasac
D + Reporte Tolal del Dia

O + Reporte Entrada y Salida Productos

Figura 22. Caso de uso del sistema

uc Configuracion /

Gestionar Cargo

Gestionar Usuario

Gestionar Personal
Administrador

(from Actores)

Gestionar Privilegios

Figura 23. Caso de uso configuracion
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uc Mantenimiento /

Gestionar
TipoDocumento

Gestionar Prov eedoj

Gestionar
UnidadMedida

Administrador
(from Actores) Gestionar Cliente

Gestionar Empresa

Figura 24. Caso de uso mantenimiento

uc Modulo de Almacen /

Gestionar Marca Gestionar Categoria Gestionar Categoria Gestionar Almacen

Gestionar FormaPago
Gestionar Productos;
Reportes general
Productos
Reporte Stock Mayor
Productos
Reporte Stock Menor
Productos

eporte Productos X!

Categoria

Administrador

(from Actores)

Figura 25. Caso de uso almacén
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Administrador

(from Actores)

uc Registrar Compras

Buscar Proveedor

Buscar Empresa

Buscar Producto

(from Busqueldq)
q e%\ ﬂ(fromBusquEda)
s
\ 1 /
\\ 1 /
«include» «incllude» «include»
7

«include»

«include» «include»
\

/ \\
N

Imprimir
Comprobante

Buscar Forma de
Pago

(from Busqueda)

______________ Generar Compra

Figura 26. Caso de uso registrar compras

uc Generar Cotizaciéon /

Buscar Producto

Buscar Cliente

@Zm Busqueda)
/

\ /

«incIL‘Jde» «ipclude»

Administrador

(from Actores)

T
I
I
I
I
i

«include»
|
|

imprimir Cotizacion

Figura 27. Caso de uso generar cotizacion
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uc Generar Ventas /

Buscar Cotizacion Gestionar
TipoDocumento
from Busque!
( a %)\ (f% Mantenimiento)
\ /
\ /
\ /
«include» «include»
\ /7
\ /
\ /

Cajera

(from Actores)

Generar ventas

«include»

Imprimir

Comprobante

Figura 28.

Caso de uso generar ventas
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v Modelo de dominio

class Objetos del dominio /

Privilegios
plarca R emacen UnidadMedida Cargo Persona Usuario
TipoDocumento
Producto Compras
Empresa
Cotizacion Clientes
Prov eedor
FormaPago
Ventas

Figura 29. Modelo de dominio



FASE II: ANALISIS Y DISENO PRELIMINAR.

object Gestionar Productos

Seleccionar

Buscar Categoria

(from Busqueda)

Seleccionar
Buscar Marca
(from Busqueda)
Seleccionar Buscar

UnidadMedida

(from Busqueda)

Seleccionar
Buscar Almacen

(from Busqueda)

Guardar ¢Campos Llenos?
Administrador
Interfas Gestionar Productos

(from Actores) No

¢{Mensaje: Llenar
Todos los Campos?

OO

Gestionar Producto

Figura 30. Robustez producto

object Generar Compra /

Seleccionar Buscar
TipoDocumento

(from Busqueda)

Seleccionar
Buscar Proveedor

(from Busqueda)

Seleccionar
Buscar Empresa

(from Busqueda)

Seleccionar Buscar Forma de
Pago

(from Busqueda)

@ mensaje E @

/ Guardar ¢Campos Llenos?
Administrador Interfaz Registrar Compras

(from Actores)

¢Mensaje: Llenar
Todos los Campos?

Registrar Compras

Figura 31. Robustez compras
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object Registrar Entrada Material /

Seleccionar

Buscar Cliente

(from Busqueda)

Seleccionar

Buscar Producto

(fromBusqueda)

Ingresar Datos

Administrador

Guardar

(from Actores)
Interfaz Generar Cotizacion

Si
¢Campos Llenos?
Generar Cotizacion
No
Mensaje "Llenar Todos
los Campos
Obligatorio”
. - -z
Figura 32. Robustez cotizacion
object Registrar Salida Material /
Seleccionar
Buscar Cotizacion
(from Busqueda)
E 5 Guardar
Administrador Interfaz Generar Ventas
(from Actores)
Si

¢Campo:

Llenos?

Mensaje "Llenar todos

los cal
correctal

mpos
mente"

Generar Ventas

Figura 33. Robustez ventas
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object Gestionar Cargo/

Llenar Datos

O

Guardar
Administrador Si

(from Actores) Gestionar Cargo

O

¢Campos Obligatorios
Llenos?

N

Cargo

'%

Llenar todoslos
campos obligatorio

Regresar Interfaz

Figura 34. Robustez cargo

object Gestionar Personal/

Llenar Datos

Guardar
Administrador Si

(from Actores) Gestionar Personal

¢Campos Obligatorios
Llenos?

Llenar todoslos
campos obligatorio

Personal

Regresar Interfaz

Figura 35. Robustez personal
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object Gestionar Empresa/

Administrador

(from Actores)

Llenar Datos

Guardar

Si

Gestionar Empresa

¢ Campos Obligatorios
Llenos?

Empresa

Llenar todosN

campos obligatorio

Regresar Interfaz

Figura 36. Robustez empresa
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FASE lll: ANALISIS DETALLADO.

sd Generar Ventas /

X

Administrador

Buscar Cotizacio

Verificar Campos()

| Interfaz Generar Guardar Generar Ventas
| Ventas (fromBuysqueda)
| | | |
| | 1 | |
| | 1 | |
H Ingresar Datos() | | |
| | |
Seleccionar() > ! : :
=] | |
| Guardar() | |
| » | |
L g
| |
| 1
|
|
|
|

Guardar()
'
. Mensaje "Datos Guardados Correctamente”()
<
18] ]
T I |
| | | | |
| | | | |
| | | | |
| | | | |
| | | | |
| | | | |
| | | | |
| | | | |
| | | | |
| | | | |
| | 1 | |
(from Actores)
Figura 37. Secuencia_ventas
sd Generar Cotizacion /
% Buscar Clientes Buscar Producto
Administrador
: Interfaz Generar (f BI da) (f BI da) Guardar Generar
P rom Busqueda rom Buysqueda i2aci6
on jzacion
| | | |
| | | | | |
| Ingresar Datos() | | | | |
| | | |
| | | |
| | | |
Criterio de Busqueda() | | ! !
> | | |
o | ! |
| Criterio de Busqueda() | | |
} L | |
| o [ [
| | Guardar ! |
1 1 0 | |
| | |
1 1 - |
| | Verificar Campos() |
| |
| |
| | Guardar()
| Mensaje "Datos Guardados Correctamente”()
< + :
L in | | L]
] | | | | |
| | | | | |
| | | | | I
(from Actores)

Figura 38. Secuencia_cotizacion



ad GesHonar Personal .~
] Interfaz Gestionar Guardar Modificar Limpiar Personal
! Peraonal
] i 1 | 1 i
1 ] 1 1 1 1
! ingresir Datosdel Persnalg | ! ! ! !
- 1 I 1 |
T : : : :
) i
Click en Guards
ick on Guardar) gy Cusma) ! ! : :
| 1 l
) 1 1 1
erificar G )
crificar Camped, ! Verificar Compos() | )
i i Werificar ()
| Guasrdaar() | -
| | Guardar()
Suardsdos Comectamente™) | _ |
i 1
Click en Modificar() T T : : |
ot 1 1 1 1
[ | | |
Bumar() | | |
_— 1 ]
i B wsssar{ Die s psi on ) -l
| T
| |
| |
i i Restomar)
. | Retomar Ligta de Resultados)
Bl t T
L] i L i
Click en Lirmpisr() ! : : : :
- : : : :
| Limpizar() | | |
| | - l
1 1 I
- | Lirmpisr Controles) |
B T T 1
T L | | |
| 1 | | | |
1 1 1 1 1 1
| ] | | | |
] 1 1 l 1 1
1 1 1 | 1 I
| 1 | | | |
| 1 | | | l
1 ] [ l [ l
(from Actor)
ad Gestlonar Proveedor .~
Adminisgradar j j j
Interfaz Gestlonar Guardar Modificar LIrnFlar Provesedor
1 Proweedor
i | | | |
| Ingresr Datos del Proveedar() I | | | |
- -— [ 1 l 1
= | | | 1
Click en Guardarf) ! ! ! !
- Guardar() 2! ! ! !
o | | 1
| | |
-
= 1 I |
Vaerificar Campos() : Verificar Campas() : :
I I Verificar ()
i Guardar() i
! ! Guardar()
! |
Mazrszsj o
= ———————— ——= : i
Clicken Madificar) ':' T I I !
> I I I 1
| | | 1
Buscar() | | 1
T Lt | 1
i BusarDescripsion) i
| -
| |
| |
: I Retomar)
| Retomar Lista dlc Resultados()
N | I
Click en Limpiar() ! ! !
- | |
| |
| |
| Limpiar() 1
T -
|
Limpiar Controles)

e o

(from Actor)

RSP S S

Figura 40. Secuencia proveedor
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j usuario

idusuario INT(11)
> usu VARCHAR (45)

_] persona
idpersona INT{11)

> nombres VARCH AR(35)

7 cargo

idcargo INT(11)

" comprasdetalle ¥
idcomprasdetalle INT{11)
2 cantidad YARCHAR(45)
@ idcompras INT(11) |
@ idproducto INT(11)

| 3 cotizaciondetalle ¥
idcotizaciondetalle INT
@ idproducta INT{11)
@ idcotizacion INT
2 cantidad YARCHAR(45)
7 precio VARCHAR({45)
> total VARCHAR(45)

7 clave VARCHAR(45) - > apellidos VARCHAR(45)
7 estadou VARCHAR{45) | — W & direccion vARCHAR(4S)
@ idpersona INT(11) > dni VARCHAR(45)
Ls > celular VARCHAR(45)
@ideargo INT(11)
] unidadmedida v >
idunidadm edida INT{11)
i !
> desuniddmedida varcHARGE) [ | (5] producte v
" : idproducto INT(11)
# desproducto V ARCHAR.(450)
| marca v lgg ? 550)
> fechzproducto DATE
idmarca INT{11)
#—n »stock VARCHAR(45)
> desmarca VARCHAR{ 100) | - ——
= 1 > preciocosto DOUBLE |
2 preciovents DOUBLE !_ L
e v > utiidad VARCHAR(45)
dcategoria INT(L1) @idmarca INT{11)
e ; )
> descateqoria VARCHAR{100) @ idcategoria INT(11) s
> @idunidadm edida INT(11) |
@iddmacen INT(11) I
— g |
] almacen v i >imagen ¥ ARCHAR( 150) |
iddmacen INT(11) | 2link ¥ ARCHAR(100) |
_
> desalmacen VARCHAR{100) > L_
>
P 7 :] cotizacion A
j clientes v -—
idcotizacion INT |
iddiientes INT(11)
> fecha DATE |
> dni ¥ ARCHAR (45) -——
> hora TIME

2nombres VARCHAR(45)
> apellidos VARCH AR(45)
+direccion VARCHAR({45)
> celular V ARCHAR(45)
>

> total ¥ ARCHAR(45)

> 16V YARCHAR(45)

> Subtotal VARCHAR(45)

@ dientes_jddlientes INT(11)
>

.jwenlas

- —H{ “ descargo W ARCHAR(45)
J estado YWARCHAR(35)

>

j compras
idcompras INT(11)

 fecha VARCHAR(45)

2 serie VARCHAR(45)

% num ero VARCH AR (45)
> subtotal VARCHAR(45)
igv VARCH AR(45)

> total VARCHAR(45)

> rnd YARCHAR(45)

> estado VARCHAR(45)
> fp1 VARCHAR{45)

> fp2 VARCHAR{45)

@ idproveedor INT(11)
@ idtpodocumento INT{11)
@ idformapaga INT(11)

@ idem presa INT(11)

@ idpersona INT(11)

idventas INT(11)
> fetha VARCH AR(45)
> ventascol VARCHAR(45)

* cotizacion _idcotizacion INT

B ——

»

"

s

—1 proveedor

idproveedor INT(11)
> rucproveedor VARCHAR{45)
> empresaproveedor ¥ ARCHAR(100)
> direccionprovesdor VARCHAR(100)
> celularproveedor ¥ ARCHAR(45)
representantsproveedor Y ARCHAR(45)

>

:] tipodocumento v

idtipodocumento INT{11)
» destipodocum ento VARCH AR{45)

»
| j formapago v
idformapage INT(11)
> desformapago VARCH AR{100)
»
:] empresa Al

idem presa INT{11)
2 ruc VARCHAR(45)
> razonsocial VARCHAR{45)
> direccion VARCHAR(45)
> celular VARCHAR{45)
> representante VARCHAR(45)
>

Figura 41. Modelado de la base de datos

cmp Componentes /

Modell

Conexion

Conexién a la BD

Base de Datos

Controller

JavaScript

Boostrap, Jquery, Css

Figura 42. Diagrama de componentes
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Cloud-PT
2620 %M
Rouferl

SMARTPHONE-PT

\\:S‘martphone[]

Proveedor de Internet

Server-PT

. SMARTPHOMNE-PT
Servidor de Base de Datos -PT

Smartphonel
Server-PT
Servidor Web
! Laptop-PT
PC-PT p,‘:_pﬂ1 A Laptop[}
Administrador  prq P;:(-:ET

En el presente diagrama de despliegue se muestra la disposicion fisica de los artefactos.

Figura 43. Diagrama de despliegue
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1. Informacién del Primer indicador

SPSS

Analizar

Marketing directo ~ Grificos  Utilidades  Ventana  Ayuda

=11 e Bl N RN B

Visible: 2 de 2 variable]

PosTest

103
131

165
72
132

Archivo  Editar  Ver Dalos  Transformar
PreTest

1 523
2 319
3 319
4 302
5 490
6 456
7 523
8 894
] 697
10 622
1 826
12 885
13 678
14 m
15 818
16 673
7 686
18 T07
19 756
20 769
21 801
22 760
23 705
24 824
25 817
26 785
27 686

Figura 44. Tiempos del primer indicador

% Descriptivos

[ConjuntoDatosi]

Estadisticos descriptivos

Desviacion
M Rango Minimo Maximo Suma Media estandar Varianza
PreTest 109 597 302 899 80160 | 73541 120,129 | 14430967
PosTest 109 156 22 178 12174 111,69 39,647 | 1571,902
N valido (por lista) 109
Figura 45. Descriptivos del primer indicador
Pruebas de normalidad
Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico gl Sig.
PreTest 087 109 043 900 109 ,000
PosTest ,068 109 ,EDD" 970 109 015

a. Correccion de significacion de Lilliefors

* Esto s un limite inferior de la significacion verdadera.

Figura 46. Prueba de normalidad primer indicador
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Grafico Q-Q normal de PreTest

o
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Figura 47. Gréafico normal primer indicador
Grafico Q-Q normal sin tendencia de PreTest
05
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w
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Valor observado

Figura 48. Desviacion normal del primer indicador
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Grafico Q-Q normal de PosTest

3—1
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=]
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Valor observado
Figura 49. Desviacion del Postest del primer indicador
Grafico Q-Q normal sin tendencia de PosTest
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°
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O
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Valor observado

Figura 50. Desviacion normal sin tendencia del primer indicador
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2. informacién del segundo indicador

PreTest PosTest var var var var var ar ar ar ar ar var var var ar ar
1 290 43
2 299 49
3 328 41
4 262 48
5 306 45
6 295 42
7 240 57
8 340 51
9 242 46
10 240 43
1 318 52
12 260 55
13 263 50
14 354 57
15 242 57
16 335 47
17 267 47
18 248 44
19 298 47
20 290 48
21 282 48
22 310 45
23 347 52
24 292 57
25 357 41
26 2719 40
27 358 46

Figura 51. Tiempos del segundo indicador

% Descriptivos

Estadisticos descriptivos

Desviacidn
N Rango Minimo Maximo Suma Media estandar Varianza
PreTest 109 120 240 360 32823 301,13 35,497 | 1260,020
PosTest 109 2 40 60 5366 4923 5717 32,678
N valido (por lista) 109

Figura 52. Descriptivos del segundo indicador

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnoy® Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
PreTest ,083 109 062 954 108 ,001
PosTest 101 109 009 ,955 108 ,001

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Figura 53. Prueba de normalidad del segundo indicador



Normal esperado

Grafico Q-Q normal de PreTest

3-

T T T T
240 270 300 330 360

Valor observado

Figura 54. Normal de pretest del segundo indicador

Desviacion de Normal

-0,50

-0,759

Grafico Q-Q normal sin tendencia de PreTest

0,254 O%Qea%)o
o @

o
0,00 e on

)
8
q
S
%

®

o
o
0,25 %b -

T T I T I
250 275 300 325 350

Valor observado

Figura 55. Desviacion sin tendencia del segundo indicador
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3. Informacioén del tercer indicador

Visible: 2 de 2 variabl

PreTest
1 119
2 750
3 904
4 909
5 964
6 974
7 697
8 596
9 1035
10 647
" 1023
12 840
13 957
14 595
15 762
16 612
17 558
18 901
19 903
20 1017
21 505
22 916
23 1071
24 780
25 578
26 768
27 904

PosTest var
125
162
142
167
154
146
135
150
153
162
160
185
194
145
132
121
127
124
167
139
161
193
131
199
160
196
126

var va va a a var var var var va var ar

Figura 56. Tiempos del tercer indicador

% Descriptivos

Estadisticos descriptivos

Desviacion
N Rango Minimo Maximo Suma Media estandar Varianza
PreTest 109 630 4490 1120 89687 82282 186,597 | 34818559
PosTest 109 79 120 199 17223 158,01 23,576 555,843
N valido (por lista) 109

Figura 57. Descriptivos del tercer indicador

Pruebas de normalidad

Kolmogorow-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico gl Sig.
PreTest A 109 000 944 109 000
PosTest 123 109 000 939 109 000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Figura 58. Prueba de normalidad del tercer indicador
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Grafico Q-Q normal de PreTest
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Figura 59. Normal del tercer indicador
Grafico Q-Q normal sin tendencia de PreTest
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Figura 60. Desviacion sin tendencia del tercer indicador
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4. informacién del cuarto indicador

PreTest PosTest ar var var ar ar ar ar var ar var var
1 706 87
2 712 61
3 796 124
4 702 72
5 632 69
6 797 143
7 788 131
8 604 113
9 816 175
10 859 77
1 704 98
12 728 163
13 786 101
14 706 80
15 632 151
16 832 97
17 760 172
18 699 161
19 747 120
20 817 104
21 734 86
22 792 159
23 888 95
24 862 175
25 675 64
26 659 135
21 867 60

Figura 61. Tiempos del cuarto indicador

% Descriptivos

Estadisticos descriptivos

Desviacion
N Rango Minimo Maximo Suma Media estandar Varianza
PreTest 109 300 600 900 82360 755,60 84,963 | 7218,706
PosTest 109 119 60 178 12916 118,50 33,939 | 1151863
N valido (por lista) 109

Figura 62. Descriptivos del cuarto indicador

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico al Sig.
PreTest ,092 109 023 957 1049 002
PosTest 093 109 021 961 109 003

a. Correccion de significacidn de Lilliefors

Figura 63. Prueba de normalidad del cuarto indicador



Grafico Q-Q normal de PreTest
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Figura 64. Normal del cuarto indicador
] C|
Grafico Q-Q normal sin tendencia de PreTest
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Figura 65. Desviacion sin tendencia del cuarto indicador
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Grafico Q-Q normal de PosTest
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Figura 66. Normal del Postest del cuarto indicador
Grafico Q-Q normal sin tendencia de PosTest
0504 o
= 0,259
£ ° ® %
= ® o o
S <] g 000 o
L o Q@
c 0,00 © UO% o
2 %00 o o
g (o] oo 0@
Eb o
@
O 525+ %
o
-0,50
o
T T T T 1
75 100 125 150 175
Valor observado
Figura 67. Desviacion sin tendencia de Postest del cuarto indicador
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