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RESUMEN 
En la presente tesis realizada se tiene como objetivo o finalidad desarrollar el 

proceso de la ejecución e implementación del sistema digital para mejorar el 

proceso en las ventas  en la organización Lim Kit Corporación E.I.R.L. Mediante los 

estudios de planteamiento del problema de la organización se ha llegado a analizar 

y conocer la problemática que manejan hoy en día que es un mal control en sus 

ventas y visitas que hacen en la organización, Por lo que muchas veces realizaron 

ventas y no verificaron el stock de los productos, teniendo como consecuencia 

perdida de ventas, Como también se pudo analizar que no cumplen con las visitas 

de sus clientes que requieren conocer sus productos o finalizar una venta ya que 

no manejan un control en los procesos de cada área por falta de personales 

incumpliendo la satisfacción de la eficacia y eficiencia de los clientes e interesados 

en la compra de nuestro productos de la empresa, de tal manera también no se 

maneja una buena cotización del precio de los productos más aun siendo clientes 

especiales, teniendo como resultado que no optan por visualizar o responder la 

llamada por mal control interno de la empresa. 

El objetivo determinado en este estudio es delimitar como es la influencia del 

sistema en la web al implementarlo en el proceso de ventas de la organización Lim 

Kit Corporación E.I.R.L. Es por esto que se realizala implementación de un sistema 

de web en la cual se va a utilizar Bootstrap AdminLTE y el Workbench y por último 

se tomó la Metodología para desarrollar sistemas RUP. 

El trabajo de tesis se utilizó la investigación aplicada – experimental, Por lo tanto, 

se tomó como indicador la eficacia y eficiencia en las ventas y visitas teniendo como 

muestra 18 registros de mi primer indicador al igual con el otro indicador. Es por 

ello que para la presente investigación se determina que el aplicativo informático 

en la web aumentó el Nivel de eficacia de 23,45% en las ventas realizadas, Como 

también se obtuvo el incremento en el Nivel de eficiencia de 16,28% en las visitas 

realizadas, Por lo tanto como conclusión se determina que el sistema de 

información mejoró cada proceso para las ventas en la empresa Lim Kit 

Corporación E.I.R.L. en el distrito de Ate. 

Palabras Clave: Sistema informático, proceso de ventas, Nivel de eficacia y 

eficiencia. 
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ABSTRACT 
 

In this thesis carried out, the objective or purpose is to develop the process of 

execution and implementation of the digital system to improve the sales process in 

the organization Lim Kit Corporation E.I.R.L. Through the studies of the problem of 

the organization, it has been possible to analyze and know the problem that they 

handle today, which is a bad control in their sales and visits that they make in the 

organization, for which they often made sales and did not verify the stock of the 

products, resulting in lost sales, as it was also possible to analyze that they do not 

comply with the visits of their clients who need to know their products or finalize a 

sale since they do not manage a control in the processes of each area due to lack 

of personnel not fulfilling the satisfaction of the effectiveness and efficiency of the 

clients and interested in the purchase of our company products, in such a way that 

a good quotation of the price of the products is not handled even more even being 

special clients, having as a result that they do not choose to view or answer the call 

due to poor internal control of the company. 

The objective determined in this study is to define the influence of the system on the 

web when implementing it in the sales process of the organization Lim Kit 

Corporation E.I.R.L. That is why the implementation of a web system is carried out 

in which Bootstrap AdminLTE and the Workbench will be used and finally the 

Methodology was taken to develop RUP systems. 

The thesis work used applied - experimental research, therefore, the effectiveness 

and efficiency in sales and visits were taken as an indicator, taking as a sample 18 

records of my first indicator as well as the other indicator. That is why for the present 

investigation it is determined that the computer application on the web increased the 

Efficiency Level of 23.45% in the sales made, as well as the increase in the 

Efficiency Level of 16.28% in the sales. visits made, therefore, in conclusion, it is 

determined that the information system improved each process for sales in the 

company Lim Kit Corporation E.I.R.L. in the Ate district. 

Keywords: Computer system, sales process, Level of effectiveness and efficiency
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I.  INTRODUCCIÓN 

1.1.  Realidad Problemática 

Hace unas décadas los sistemas de información optan por una gran 

importancia, porque favorece a cualquier área de la organización de 

la industria de manera factible, agilizando los procesos para tener un 

mejor control y brindar soporte de manera eficaz en la implantación 

de los procesos realizados dentro de la organización. Por lo cual, su 

funcionamiento de cada proceso es esencial porque forma una gran 

potencia latente para ayudar a la industria optando la automatización 

en el proceso para aprovechar de la superioridad de las ventajas de 

los sistemas informáticos. 

Mediante las investigaciones realizadas se ha planteado que hacen 

uso de distintas herramientas tecnológicas con la meta de optimizar 

los procesos y consecuentemente la firmeza en las decisiones, 

automatizando los procesos que realizan, haciéndolos más 

competitivos, Lima es una sociedad que tiene como finalidad facilitar 

el proceso conforme las normas y leyes sean establecidas. 

Todos los sistemas e información son visualizados como un mejor o 

nuevo recurso factible para los procesos de control de manera eficaz 

y rápida en toda la información alcanzando la flexibilidad en la 

producción y una excelente calidad así mismo la optimización en los 

ciclos de cada proceso de la empresa. 

Por lo tanto la investigación está siendo realizada en la empresa LIM 

KIT COORPORACIÓN E.I.R.L. ubicada MZ. W Lt 27 Micaela bastidas 

en la CA. Lealtad– Ate Vitarte, la empresa trabaja en el rubro de 

ventas, fabricación de productos de limpieza y liquidos como quita 

sarro, lejías, alcohol y mata todo, 3 áreas, Área Administrativa, Ventas 

y de Despacho, cuyo objetivo o finalidad es ser una empresa que 

brinde productos de buena calidad. (Figura N°1). 
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    Figura 1. Organigrama de la Organización Lim Kit Corporación 

Por otro lado estos son los procesos que tiene cada área en la empresa 

de limpieza Lim Kit Corporación E.I.R.L., Cuyo rol es ejercer los 

productos en stock, registro de pedidos, visitas de clientes, cotización 

de productos y los medios de pago a realizar. 

Es por ello la empresa cuenta con todos estos encargados que cumplen 

diferentes funciones a realizar, mayormente no manejan el control de 

visitas y ventas que se hacen semanalmente en la empresa. 

Uno de los problemas es sobre nuestros servicios o productos den la 

organización, a pesar de que hayan sido citados para tal fecha no son 

atendidos a tiempo, por falta de organización por lo que no cuentan con 

disponibilidad para recibir a los clientes que desean comprar o conocer 

nuestros productos. 

Según la entrevista dada por el jefe de ventas de la empresa LIM KIT 

Corporación E.I.R.L. Sr. José Escalante (Anexo 1) Indico que 
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actualmente en el área de ventas cuentan con una recopilación de la 

información en Excel con los anotados el nombre de los productos con 

diferentes porcentajes de precios que varían y no manejan un control 

en sus procesos de los pedidos de los clientes que van a realizar. Sim 

embargo es de suma importancia de las herramientas tecnológicas 

para que las informaciones de cada producto sean mejores 

establecidas y mejoren de manera proactiva y eficaz. 

Para el proceso de las ventas realizada por la organización LIM KIT 

Corporación E.I.R.L., Principalmente reciben llamadas y correos de 

diferentes empresas o clientes que requieren de nuestros productos, al 

tener esos datos el administrador es quien verifica o revisa el correo 

corporativo y es quien da la fecha de la visita para que puedan 

visualizar nuestros productos y poder tener el pre acercamiento para 

que el cliente concluya una venta, mediante esas funciones el 

administrador encarga al jefe de ventas para que realice cotizaciones a 

tal cliente o interesado de nuestros productos o servicios enviándoles 

al correo o respondiendo dichas consultas mediante el corporativo de 

la empresa. El jefe de ventas es quien verifica si el cliente ya ha 

comprado anteriormente para que así se le pueda dar el tipo de 

descuento adecuado y facilitar el medio de pago que solicitan en el 

tiempo de espera. Llevando así a que los pedidos sean rechazados y 

no satisfagan sus necesidades del cliente. 

Al analizar la problemática se da a conocer que en muchos casos los 

personales de despacho se confían en el stock de los productos sin 

antes verificar en el almacén, ocasionando que el pedido sea 

Rechazado logrando inestabilizar el área de ventas, por mal control de 

toma de pedidos.  

Por lo que se implantó un sistema que proporcione las informaciones 

que agilice los procesos para las ventas para así generar eficacia y 

eficiencia en la organización y así poder optar por un mejor control 
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administrativo y captar las necesidades de los usuarios 

finales(clientes). 

 

 

 

 

 

 

Figura 2. Ventas realizadas y Visitas realizadas por semana en el mes de marzo en 

Lim Kit Corporación E.I.R.L. 

En la Figura Nº 2, se ha analizado mediante los gráficos que las ventas 

son menor a las visitas, por lo tanto mediante los resultados obtenidos 

tenemos los Item que no cumplen su objetivo. En conclusión las visitas 

dadas o realizadas deben de comprar o tener una venta de la empresa 

u organización. 

 

 

 

 

 

 

Figura 3. Visitas de cliente para venta por semana y Visitas esperadas por semana en el 

Mes de Marzo en Lim Kit Corporación E.I.R.L. 
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En la Figura Nº 3, se ha tomado como prueba los 4 Item de visitas 

clientes de ventas para ver la inestabilidad de la organización creando 

así ineficiencia en el proceso del área de la organización. En conclusión 

las visitas de clientes para ventas por semana o visitas esperadas deben 

mejorar en base al post del sistema. 

1.2.  Formulación del Problema 

 

1.2.1. Problema Principal 

• ¿De qué manera influye el sistema informático para el proceso de 

ventas en la empresa LIM KIT CORPORACIÒN E.I.R.L.? 

 

1.2.2. Problema Secundario: 

• ¿De qué manera influye el sistema informático en la eficacia en 

ventas para el proceso de ventas para la empresa LIM KIT 

CORPORACIÒN E.I.R.L.? 

• ¿De qué manera influye el sistema informático en la eficiencia en 

ventas para la empresa LIM KIT CORPORACIÒN E.I.R.L.? 

1.3. Justificación del Estudio 

La presente investigación de tesis estudiada está basada en 4 

ámbitos: 

1.3.1. Justificación Tecnológica 

Mediante las investigaciones según Calvo Jesús, Las 

empresas de baja Tecnología para mejorar su proceso tienen 

que innovar, pues la innovación es poco costosa en 

comparación de otros tipos de tecnologías. Por lo tanto si no 

optan por nuevas empresas competitivas lo sacaran dado su 

bajo coste. Por ello la estrategia ayudara a la tecnología a 

innovar muchos productos.  
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Por lo tanto no todas las empresas hacen uso de la tecnología, 

sin embargo para otras entidades es un recurso esencial para 

la automatización de sus procesos, puesto que la ciencia o 

tecnología sea visualizada como la satisfacción que agilice el 

proceso de la organización. 

 

Según Linares Zenobio Pérez, Menciono que la influencia en 

un sistema de la información al implementarlo en el proceso de 

ventas de la organización ECCOM., Ha optimizado el proceso 

y obtenido un menor tiempo de promedio en los registros de los 

productos demostrando para el proceso de desarrollo en un 

aumento de tiempo en los pedidos realizados de la empresa, 

mejorando en un 75%.  

 

La empresa Lim Kit necesita la implementación de un sistema 

informático para que le ayude en su proceso de ventas a tener 

un control más ordenado de todas sus informaciones del área 

de ventas, de cuantas ventas realiza periódicamente, sus 

productos en stock por vender, reportes de ventas. Por lo tanto 

le generará óptimos beneficios como generando eficacia, 

incremento en sus ventas, ya no realizaran las actividades 

manualmente. 

 

 

1.3.2 Justificación Económica 

Al ser implementado un sistema de información tenemos que 

contar con un costo muy alto para adquirirlo porque es un 

software abierto y se ahorra en las licencias de funcionamiento, 

Por lo tanto el en la empresa gimnasio GORSARIO GYM ha 

decidido en implantar la tecnología para su correcta 

funcionalidad del sistema y así poder mecanizar el proceso de 

ventas brindándoles seguridad en toda la información que se 

cuanta del cliente y de la organización, actualmente optan por 
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unas ventas promedio de S/. 1,809.70 en productos para ello 

se tiene como finalidad mejorar el proceso.  

Por tanto, la empresa que no utiliza el sistema informático 

genera $6.080,50, y con su implementación genera una utilidad 

de $2.670,5, para un total de $8.751,00, esto quiere decir que 

al implementar el sistema optamos por aumentar las utilidades 

de la empresa. 

La implementación del software informático en la empresa 

permitirá a tener un mejor control en las ventas, su proceso 

pasará de ser proceso manual a ser del tipo automatizado. 

Teniendo al alcance un listado de todas las ventas que se 

realizan, búsqueda de productos sobre todo ayudaría en el 

tiempo de repuesta al cliente será muy rápido, este sistema 

incluirá un banco de datos. Mediante el sistema de información 

que ha implementar en la empresa, esta podrá ahorrar 

económicamente, ahorrar recursos, se tendrá más ventas. 
 

1.3.3. Justificación Institucional 

 

Mediante la investigación que se ha tomado para el sistema 

informático para el proceso de ventas se ha admitido el 

rendimiento que ha evolucionado en la empresa para poder 

calcular las debilidades y fortalezas en las ventas para la 

retroalimentación laboral cuyo objetivo es tener un buen clima 

laboral y un buen margen de la organización o de la empresa.  

El desarrollo que tuvo al implementar en este sistema 

informático en el desarrollo de las ventas beneficia a la 

empresa Lim Kit, Porque será un sistema donde el usuario se 

adaptara de manera rápida y así podrán tener todo bajo control.   

Sin embargo mejorara a la imagen institucional, se obtendrá 

ventajas como más satisfacción en los clientes, de tal manera 

que estos regresen a la organización. 
 

1.3.4. Justificación Operativa 
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Con respecto a la relación y comunicación que se logra tener 

entre el cliente y el proceso de las ventas el sistema es muy 

eficaz porque facilita la información de manera organizada con 

el apoyo de los recursos tecnológicos, así también sin ellos 

esto sería deficiente.  

En la organización los procesos que realizan son de manera 

manual, todos sus registros son llenados en hojas de cuaderno, 

por lo que no existe una gestión adecuada de las ventas que 

realizan. Con la implementación del sistema informático los 

datos estarán más actualizados y estarán más seguros, ya todo 

el proceso estará automatizado, tendrán un control de 

búsqueda que en cuestión de segundos podrán saber lo que 

estaban buscando. 

 

1.4 Hipótesis 

1.5.2. Hipótesis General 
 

HG. El Sistema Informático mejora el proceso de ventas en la 

empresa LIM KIT Corporación E.I.R.L Ate Vitarte. 

 
 

1.5.3. Hipótesis Especificas 
 

H1. El Sistema Informático aumenta la eficacia en el proceso 

de ventas en la empresa LIM KIT Corporación E.I.R.L Ate 

Vitarte. 

H2. El Sistema Informático aumenta la eficiencia en el proceso 

de ventas en la empresa LIM KIT Corporación E.I.R.L Ate 

Vitarte. 

 

1.6. Objetivos 

 

1.6.2. Objetivo General 

OG. Determinar cuál es la influencia de un Sistema Informático 

para proceso de ventas en la empresa LIM KIT Corporación 

E.I.R.L Ate Vitarte. 
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II.  MARCO TEÓRICO 

2.1. Trabajos Previos 

❖ Según Zenobio Pérez señaló como investigación “Sistema Informático 

basado en tecnología web para el proceso de ventas de la empresa 

ECCOM E.I.R.L”. en el año 2013, Perú. 

 

Identificó como problemática la deficiencia en el tiempo inadecuado 

en las ventas que se realiza a los clientes a las personas que 

compraran nuestros productos, Por tales motivos se concluye que hay 

gran influencia en la realización de la ejecución del sistema 

informático desarrollado en la web que se ha realizado en la 

intervención proceso de las ventas de la organización ECCOM E. 

I.R.L., El objetivo es delimitar la influencia que tuvo en el sistema 

informático y el promedio en que se llevó al inspeccionar los productos 

en la empresa. Por ello se va a demostrar el proceso de desarrollo en 

un aumento en el tiempo adecuado donde son realizados los pedidos. 

Cuya muestra es de 82, 194 y 229 registros. 

 

Por lo tanto el tipo o clase de estudio a realizar fue aplicada - 

experimental y se obtuvo una población de 3 grupos, que son los 

registros de los productos que optan por 82 registros, también optan 

por productos consultados que son 194 registros y por ultimo tenemos 

los productos solicitados por parte del cliente llevando a cabo 229 

registros, se implementó un sistema en la web para realizar mejoras 

en los procesos de ventas, se llegó a la conclusión de un tiempo  

promedio del producto de 13,15%, Por lo tanto la consulta de la 

información llego al tiempo promedio de 46.85% y 40.20% del pedido 

de producto. 

 

✓ De la presente investigación se analizó que la variable 

dependiente cumple con los requisitos del sistema implementado 

por lo que mejoro el proceso de ventas. 
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❖ Según Luis, Ventura Labrin, realizo la investigación titulada 

“Automatización del proceso de ventas y distribución utilizando 

tecnología móvil y geolocalización para la organización Líder SRL”, 

en la Universidad Privada Antenor Orreco, Trujillo, Perú, 2014. 

 

Tiene como finalidad al realizar el trabajo de investigación es definir 

la dimensión que es mecanizada en el proceso de las ventas basado 

en el uso de relocalización y técnica o ciencia que minimizo el costo 

y lo que optimizó los recursos en la atención de los clientes.  

 

Mediante el estudio realizado se ha aplicado el tipo de investigación 

inductivo y deductivo cuya tesis fue optada por la metodología 

desarrollada por Iconix. Por lo tanto la investigación tiene como 

población de estudio 300 transacciones. Cuya muestra fue de 22, 

donde se consideró el 95% de confianza en la investigación y 9% de 

margen en el error. 

El resultado se obtuvo con el costo de atención, la cual se pudo medir 

el tiempo de atención de los clientes. Optimizando y disminuyendo 

esta gran cantidad de tiempo 25.46 horas a 15.50 horas que resulto a 

favor del cliente reduciendo a 58.1% antes de que la solución se haya 

implementado minimizando un costo de S/. 2,019.23 a S/. 846.15.00. 

✓ De la presente investigación se ha procedido a tomar como 

acotación las dos variables debido a que ambos cumplen diferentes 

objetivos y funciones de manera eficaz y productiva en la 

organización. 

❖ Según Carrillo Jhonatan realizó la investigación “Implementación de un 

sistema informático para mejorar el proceso de comercialización de 

productos deportivos de la tienda casa de deporte Rojitas E.I.R.L”. TDA 

“Desarrollado par la Universidad Católica a los Ángeles, Chimbote – 

Perú, 2017. 

 

Identificaron que el tipo de la problemática en la organización de 

nombre LA TIENDA CASA DE DEPORTES ROJITAS, por lo que 
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implementó un sistema informático que agilice sus procesos y mejore 

la gestión en el la unidad de ventas, y en la unidad de almacén de 

inventario y accesorios, donde generaliza la parte de la 

comercialización interna de la empresa. Generando efectos y pérdidas 

de tiempo en los clientes al hacer una cotización y escribir los productos 

que quieren o hacer un reporte de ventas. 

 

El principal objetivo es automatizar el despacho, las ventas, y el 

almacén de los inventarios, llevando a cabo la ejecución de un software 

informático que permita optimizar y agilizar todos estos procesos 

llevando como mejora el tiempo de espera de los clientes y 

minimizando las falencias de las empresa, logrando maximizar la 

productividad para así puedan generar más ingreso y cumplir con los 

requisitos del cliente. 

 

Por lo tanto, la investigación que se aplico fue descriptiva por las 

investigaciones realizadas en base a la realidad del negocio para 

sistematizar o profundizar más acerca de ese tema. Como prueba se 

necesitó a 16 colaboradores que pertenezcan a la empresa del área de 

compra, almacén y venta, para que la información sea procesada 

correctamente. 

 

✓ De este antecedente, se consideró la variable dependiente porque se 

relaciona con el proceso de la comercialización de los productos 

deportivo de la empresa mencionada con anterioridad ya que el 

sistema automatizó de manera efectiva las ventas. 

❖ Según Gallarday Angel  realizó la investigación “Influencia de un 

sistema informático para el proceso de las ventas en el Gimnasio 

Corsario GYM “, Desarrollado para la UNIVERSIDAD CESAR 

VALLEJO, LIMA – PERÚ, 2015. 

 

Identificó las dificultades en la empresa Gimnasio Corsario GYM, no 

tenían sistema informático que agiliza sus procesos y mejore la gestión 
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en el área de ventas, actualmente para registrar las ventas lo hacen de 

manera manual, es por ello que no hay eficacia en los procedimientos. 

Por lo tanto, no se puede llevar un buen control de los productos 

vendidos generando pérdidas. 

 

El principal objetivo es indagar los productos con más demanda, para 

ello se ha elaborado el Pre - test al proceso de en la empresa. Por lo 

tanto, sin la implementación del software desarrollado para calcular el 

volumen en las ventas promedio por cada producto es de S/. 1,809.7 y 

en uso es S/.5,313.70. Así como con el uso del sistema en el número 

de ventas del cliente ha sido de S/. 534.33 y se está utilizando como 

S/. 1.55,69. 

 

La investigación aplicada es del tipo aplicada a sí misma, el diseño es 

experimental, ya que el proceso es evaluado por un sistema informático 

durante la prueba. En la población se obtienen dos resultados: el 

volumen en las ventas de cada producto tiene valor de  23 y el volumen 

de las ventas de 80 clientes. Es por eso que la muestra está 

representada por 23 productos comprados y el resto son 80 clientes 

que acuden al gimnasio CORSARIO con el propósito de  registrar  

ventas. 

 

✓ De este antecedente, se consideró la primera variable que es el 

sistema informático por lo que agilizo los procedimientos de manera 

inmediata y actualizada las ventas que se lograron concluir de manera 

agilizada en el Gimnasio Corsario Gym. 

❖ Según Palomino Jesús realizó la investigación “Sistema informático 

que se aplicó en la venta de alimentos balanceados personalizados por 

parte de la organización Lactari S.A.C.. “. 

 

Identificó que la problemática que en la organización Lactari S.A.C., 

que han generado deficiencia en los diferentes tipos de desperfectos 

en el proceso de venta por lo que ocasionaba la devolución de las de 
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los pedidos realizados, justificado en la deficiencia de la empresa en 

bajo porcentaje de eficacia. 

 

El objetivo que se tuvo fue identificar cuanta influencia tiene un sistema 

en la web al realizar el proceso de ventas en específico la evaluación 

los indicadores que son números que permitirán identificar errores en 

la ejecución de del core y el otro es porcentaje de la eficacia al realizar 

las ventas en su flujo completo. El rendimiento final obtenido fue del 

95,75 % frente al obtenido por el método básico del 55,7 %, arrojando 

un aumento de la eficiencia del 18,64%. Asimismo, la cantidad total de 

fallos en el proceso de venta tradicional fue del 90,63% y con uso del 

sistema del 9,38%, demostrando una reducción del 81,25% en el 

número de pedidos devueltos. 

 

La investigación ha aplicar el del tipo aplicada pre-experimental, debido 

que se determinó con la elaboración de un sistema de la informátición 

en el pos-test. Cuya población es de 24 días, donde se consideró como 

muestra de investigación 33 procesos de ventas para la prueba del 

indicador número de fallos y la otra es de 24 que son los días que son 

laborales en un mes.  

 

✓ De este antecedente, se consideró las dos variables ya que fueron más 

eficiente al implementar las tecnologías de Información del sistema. 

❖ Según Soini Samuli, realizó la investigación en la Universidad de 

Ciencias Aplicadas Helsinki, Finlandia, 2014”. 

 

Identificaron que Metropolia tienen como objetivo indagar cada 

proceso de las ventas actuales de la organización donde se examinó 

el instrumento que actualmente hacen uso los procedimientos que se 

ejecutan en el procedimiento al realizar las ventas para localizar el 

material que van a usar con el objetivo de optimizar los procesos 

actuales. 
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El tipo de investigación en la tesis que se emplea es investigación-

acción “AR”. La conclusión de los estudios realizados que se está 

logrando optar es que después del análisis propuesto apoye el 

procedimiento que se lleva a cabo mediante las ventas logrando optar 

mejores respuestas como resultado. El estudio dado por la 

investigación del proceso de ventas ha tenido éxito porque se usaron 

las mejores herramientas y agilizaron sus procesos. 

 

✓ De la referencia anterior se utilizó como guía referencial la primera 

variable por lo que se relacionó con los indicadores establecidos de 

la organización para medir la hipótesis y tener buenos resultados 

para la conclusión. 

❖ Según Medina Romina y López Arias realizaron la investigación 

“Diseño de un sistema informático para la gerencia de ventas de una 

empresa de mantenimiento y suministros de equipos analíticos de 

laboratorio SERVOLAB, en el año 2016”, Venezuela. 

 

Identificó como problemática la demora de extracción de información 

de toda la empresa ocasionando pérdidas de tiempo al ser atendidos 

los clientes. Por lo tanto la meta es determinar y garantizar la 

nivelación al trazar el instalar un sistema informático en la gerencia de 

mantenimiento y suministros de equipos analíticos de desarrollo. Por 

lo tanto la metodología para la investigación que utilizó es del tipo 

explicativa, por lo tanto la población hallada fue de 49 colaboradores 

que forman parte de distintos puntos de la empresa como en el área 

de soporte técnico y de ventas. Se obtuvieron buenos resultados que 

renovaron la eficiencia de la empresa  

Por lo tanto para la elaboración del diseño se optó como herramienta 

UML, porque permitió concebir la disposición de la estructura del 

software que se aplicara en el sistema. Por lo tanto los casos fueron 

visualizados de manera que el sistema interactúe con el usuario de 

manera eficaz y efectiva. Por ello se realizó una verificación de prueba 

Z como valoración de estudio analizado. 
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✓ De la presente investigación se tomará la metodología Rup porque se 

basa mediante las obligaciones de la organización cuyo ámbito 

investiga tener el archivo o documento del sistema que mejora el 

mantenimiento. 

 

❖ Según León Nilo y Zavala Jéssica realizaron la investigación 

denominada “Diseño de un sistema de Gestión por procesos para el 

área de Ventas de una empresa dedicada a la comercialización de 

productos agrícolas ubicada en la ciudad de milagro Desarrollado en la 

Escuela Superior Politécnica del Litoral”, Guayaquil – Ecuador, 2013. 

 

Identificaron la problemática que tiene la empresa mencionada 

anteriormente, que la revolución o aumento de los mercados y la 

internalización ha variado radicalmente debido al crecimiento de la 

tecnología por lo que la empresa no opta por la tecnología ocasionando 

reducción de ventas. 

 

El objetivo del estudio es fijarse en la estrategia de otras empresas que 

tienen uso de la tecnología para ejecutar las decisiones para realizar 

una venta más eficaz y eficiente que se realiza en el departamento. Es 

por ello se ha analizado e identificado las operaciones actuales de 

Departamentos de ventas y se analizado el control interno para 

alcanzar las herramientas necesarias llegar a las metas proyectadas y 

reconocer las necesidades de los requerimientos de los clientes y el 

incremento mediante las ventas realizadas, así como también el 

prestigio de la empresa. Finalmente, como consecuencia de 

implementar el sistema en la gestión y los indicadores se relacionaron 

según la necesidad de la venta. Permitiendo reducir a un 4% el número 

de reclamaciones recibidas, ante los 36% de insatisfacción. 

La investigación que se realizó en este antecedente fue aplicada 

experimental, porque se evaluó el proceso con el diagrama de sistema 

para gestión para el proceso en la sección de Ventas Cuya población 
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es 12 meses, donde se tomó una muestra de 12 resultados que se 

dieron mediante el proceso. 

 

✓ De este antecedente, se tomó la primera variable ya que se relacionó 

con sus hipótesis y resultado de manera eficaz y eficiente en la 

empresa de comercialización de producto agrícola. 

 

Según Aguayo Paul y Salcedo David realizaron el trabajo de tesis 

“Desarrollo de un sistema web para ventas por catálogo para 

agroimzoo cía. LTDA. Quito – Ecuador, 2014. 

 

Identificaron la problemática de que sus operaciones se realizaban de 

manera personal que tenía la que realiza la consultoría además de  

distribución de insumos pesqueros con lo cual existe una desventaja 

competitiva respecto a otras que promocionan sus productos a través 

de servicios en internet.  

 

El objetivo del estudio fue aumentar la tasa de relación con sus usuarios 

y quitar las limitantes geográficas automatizando el proceso en las 

ventas de los mercancia en la empresa Agroimzoo Cía. Finalmente se 

pudo estimar la base de datos que ha crecido a un promedio de 141,45 

MB a lo largo de un año, así también tomando en cuenta gran cantidad 

o paquete de almacenamiento de 250 MB en un periodo anual. Por lo 

tanto se mejora las ventas y el volumen de información incrementando 

a un buen porciento de tamaño. 

 

La investigación es del tipo aplicada-experimental, debido a que se 

evaluó el proceso de construcción del sistema web que se basó en la 

manipulación de variables, cuya población fue de 74 registros de 

historias y una muestra en 74.  

 

✓ De este antecedente, se ha tomado la variable dependiente, 

por lo tanto, se logró la automatización del proceso de las 
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ventas con la ejecución del sistema web en los indicadores 

volumen de venta y el porciento del tamaño. 

 

2.2. Teorías relacionadas al tema 

2.2.1.  Sistema Informático 

2.2.1.1. Concepto de Sistema Informático 

Según Jesús Camazón, conceptualiza que un sistema del 

tipo informático es una agrupación de componentes los 

cuales se vinculan entre sí, Por lo que cumplen una 

funcionalidad esencial dentro de la empresa, por lo tanto, son 

relacionadas con los métodos de la información que forman 

parte del software y hardware cuyo elemento se puede basar 

del recurso humano teniendo como ejemplo la introducción 

de datos”. 

2.2.1.2 Componentes 

Según el autor un sistema informático está compuesto por 

tres tipos de elementos donde forman parte el Hardware, 

software y recursos humanos. El modelo que abarca el 

sistema informático está compuesto por un ordenador 

(computadora) de manera personal cuyo procesador está 

formada por muchos gigabytes y memoria RAM, Como 

también se puede ver otro modelo como un software que es 

introducido por el sistema operativo y las aplicaciones 

ofimáticas que forman parte de ella, Como ejemplo podemos 

visualizar un editor de texto o el soporte humano. Por lo tanto 

se le conoce a la persona que maneja o utiliza el sistema.  

 2.2.1.3. Tipos de sistemas Informáticos 

Por lo tanto los diferentes sistemas de información se 

relacionan con las computadoras o dispositivos que aportan 

con el sistema 
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• Supercomputadoras: Son ordenadores que tienen la 

capacidad superior a las diferentes computadoras que 

puedan existir hasta hoy en día. Un ejemplo de la 

supercomputador MareNostrum que está en Barcelona, 

cuyo sistema de memoria tiene una alta capacidad de 20TB, 

Por lo que (1 TB son 1024 GB) y 280 TB de almacenamiento, 

Hoy en día no conocemos ese alta gama de tecnología 

porque mayormente las computadoras solo tienen 4GB de 

memoria interna y 500GB de disco duro. Su presentación 

son superiores a los ordenadores actualmente mayormente 

lo utilizan para cualquier tarea científica y tecnológica como 

también para el sector de cálculos. 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 4. Supercomputadora (Jaguar) 
 

• Computadoras Centrales (mainframes): Al igual que las 

supercomputadoras, estos ordenadores tienen la capacidad 

altamente elevada a los ordenadores comunes, La 

diferencia de las computadoras centrales es que cumplen la 

función de realizar cálculos que no son muy complejos que 

realizan las Supercomputadoras el objetivo principal que 

manejan los mainframes son las grandes cantidades de 

datos externos que manejan las altas compañías u 

empresas. 
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• Servidores: Brindar servicios a través de las redes que 

tienen una mayor capacidad de volumen de entrada y salida 

y que son mayormente utilizados por Internet. 

 

• Ordenadores Personales: Son las computadoras que 

tenemos mayormente en casa que cumplen funciones 

básicas como realizar tareas, redactar documentos usarle 

para navegar, También se le conoce ordenador personal a 

un portátil o una netbook u laptop. 

 

• Dispositivos de Bolsillo: Son los dispositivos pequeños 

que la tecnología va sorprendiendo cada vez con sus 

capacidades como: Las PDA que es el asistente digital 

personal que hace que las funciones como apunte de 

agendas sean más agiles y operativas como también 

incorporan nuevas funcionalidades que son la comunicación 

telefónica, fotografías mensajería instantánea, etc. Estos 

elementos cada vez son mayores como el mejor 

procesamiento y de almacenamiento. 

 2.2.1.4.  Hardware  

Son elementos o componentes físicos que se pueden ver y 

tocar o también se le conoce como tangibles. Se utilizan para 

realizar tareas y otras funciones a través de diversos 

programas, así como el elemento de la placa base donde se 

encuentra la tarjeta gráfica, el procesador, la memoria y la 

fuente de alimentación. Entonces, el hardware se considera 

los elementos del dispositivo de entrada. Estos se dividen de 

la siguiente manera: 

• Procesador: Son conocido como la unidad central para el 

procesamiento es la parte fundamental de un computador 

porque cumple mayormente toda la función como leer 

instrucciones y ejecutarlas o configurarlas mediante datos 

codificados que se almacenan en los binarios de la memoria. 
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• Memoria: Es donde se almacenan los programas que son 

ejecutados en el ordenador como también para la ejecución 

de diferentes planteamientos. Por lo tanto, como inclusión la 

memoria debe de ser eficaz cuyo tenga bajos precios. 

 

• Discos Duros: Se le conoce a los instrumentos de 

acumulación no avecilla que son los que con la energía no 

se pueden perder la información cuya capacidad es superior 

a la RAM, Por lo tener acceso a la información es un poco 

lenta. 

 

• Dispositivos de entrada y salida: Toda la transmisión de 

datos es realizado a través de sistemas de entrada y salida 

de tal manera se tenga comunicación con la parte externa y 

enviar los resultados obtenidos. Los dispositivos de entrada 

y salida optan por dos partes que son el dispositivo de 

controlador y el otro en si, el primer aparato mencionado es 

un chip cuyo conjunto controlan físicamente la comunicación 

del controlador y del sistema operativo donde se realizan o 

son transferidos por el software llamado Driver. 

 

 

 

     Tabla 1. Dispositivos de Entrada y Salida 

 

• Buses 

Este es el elemento que participa de la comunicación con el 

procesador que forma parte los dispositivos de entrada y 

salida cuyos elementos son denominados como buses. 

Fuente: Elaboración Propia 

) 

9) 
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  El Software 

Es la parte blanda la cual no es en la computadora, Por 

lo tanto el software es un componente lógico que es 

definido por un grupo que cumplen e instrucciones que 

a realizar para una actividad. Sin embargo si no 

optaríamos por un software la computadora seria solo 

un componente con accesorios. 

 

Organización y niveles: 

 

Por lo tanto el software se fracciona en tres tipos: 

 

• Software de sistema: Son los planteamientos que 

dirigen o controlan los recursos de la computadora. 

Se le denomina sistema operativo al programa 

fundamental del ordenador cuyo objetivo principal es 

controlar los recursos del hardware, sin este 

software  el programa no funcionaría. Estos son 

algunos S.O. de hoy en día: GNU/Linux, Windows, 

Android, MacOS, Symbian, FreeBSD,  entre otros 

 

• Software de programación: Se le denomina al 

conjunto de elementos que ayuda a crear nuevos e 

innovadores lenguajes de programación. Por lo 

tanto se le denomina también como un grupo cuyo 

signo son las reglas sintácticas y semánticas que 

señala de cómo realizar un programa.  

 

 

Tenemos diferentes tipos de programas como la distribución que está 

formada como: 
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- Lenguaje máquina: Se refiere a un tipo de lenguaje más avanzado 

al hardware quien entiende al ordenador que está formado por unos 

y ceros representado por bits. 

- Lenguaje ensamblador: Se asigna la notación simbólica que 

representa la instrucción máquina. Al principio la traducción se hacía 

a mano, pero hoy en día se creó el intérprete de un software que se 

le denomina como el programa ensamblador. 

- Lenguaje de alto nivel: Consiste en el lenguaje de alto rendimiento 

cuyos elementos son avanzados que el hardware, los lenguajes de 

programación que manejan son de idioma americano, También 

facilitan el uso de poder manejar o controlar las palabras que hace 

referencia al lenguaje del ensamblador. 

 

• Software de aplicación: Se refieren al plan que le accede para 

poder cumplir con cierto entendimiento de cumplir con una tarea 

basada en la informática. Por lo tanto tenemos como ejemplo al 

escribir un documento y enviar un email.  

 

▪ Los autores definen un sistema informático como: aquel subsistema 

que se encuentra en la organización interna cuya información forma 

parte en brindar una respuesta de manera automática a la 

información que permita una comunicación eficaz entres sí misma. 

Por lo tanto, acoplándose con las TIC. 

Es por ello que el sistema informático y su actividad que es realizada 

por la empresa han experimentado el crecimiento en un tiempo 

eficaz, logrando llevar a cabo la satisfacción en sus necesidades de 

la información.  

Los autores Zurdo & Raya que el sistema informático es la agrupación 

de equipos que se encuentran interrelacionadas, que emplean distintos 

ordenadores estos son quienes utilizan dispositivos programados 

realizar diferentes tipos de tareas de almacenar, procesar y capturar los 

datos de información. 
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2.2.1.6. Componentes de un Sistema Informático: 

 

Según Raya, Raya & Zurdo, un sistema de información compone los 

siguientes: 

 

- Componente Físico - Hardware: Son herramientas 

que incluyen los circuitos integrados del ordenador. 

 

- Componente Lógico - Software: Herramienta que 

dispone de un lenguaje de programación para que 

pueda haber comunicación entre los componentes 

físicos y así poder inspeccionar, existen clases de 

software: 

 

• Software de base: Conjunto de programas 

principal objetivo, tener la capacidad de 

controlar un ordenador.  

• Software de aplicación: Programas que 

son controlados por un usuario como hojas 

de cálculos, entre otros. 

 

- Componente Humano: Personas que intervienen en 

los  diseños, desarrollo, dirección y utilización de un 

sistema de información. 

2.2.2. Lenguaje de Programación WEB 

- PHP (Hipertexto Pre-Proceso) 

Es uno de los lenguajes de programación para la conexión de 

cliente y el servidor cuyo código es libre facilitando el uso a los 

desarrolladores. Los sitios web más populares que tenemos son 

Facebook, Yahoo, Friendster y WorldPress. PHP es un lenguaje 

disponible en código abierto, cuyo modulo están disponible para 

cualquier uso sean personalizados para adaptarse a cualquier 

aplicación.  
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Por lo tanto hay muchos servicios de instalación disponibles que 

soportan PHP, como por ejemplo tenemos a ASP.NET, donde 

tiene altos costos con el alojamiento. PHP tiene una sociedad de 

desarrollo muy grande donde puede encontrar muchas 

soluciones para cualquier ayuda que necesite. Por lo tanto PHP 

soporta la programación basada en los objetos al procedimiento 

en PHP4 Y PHP5. 

- Instalación de Servidor Local 

Los sitios web o páginas web se ejecutan en un servidor que está 

conectado, por lo que siempre es recomendable usar un servidor 

local. Por lo tanto tenemos como servidores locales conocidas 

como XAMP (Apache, MySQl, Sistema Operativo y PHP) Es por 

ello si se está usando un sistema operativo Linux se recomienda 

usar LAMP como paquete de WAMP para sistemas 

fundamentales como Windows. 

- Sintaxis Básica de PHP 

Para iniciar una aplicación en PHP, debemos de modificar la 

extensión del archivo de la página a realizar en “.php”. De la 

misma manera se analizará sintácticamente los archivos con ese 

nombre. Así que al empezar las aplicaciones en PHP tienen que 

estar digitados dentro de los rótulos del inicio “<?php”  y finalizar 

con “?>”. 

Ejemplo: 
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Donde pondremos la página wb en la categoría “www” de su 

servidor WAMP. Ejecutamos el servidor WAMP e ingresamos el 

URL como http://localhost[xyz].php Donde “xz” se va a 

reemplazar con el nombre de la página). 

- Presentación de Página PHP 

Aquí es donde se envía una solicitud al servidor y el servidor 

envía en forma eficaz el HTML para la página del cliente, donde 

hace presente o se muest 

ra en la página web. 

- Entender la función “echo” 

El objetivo de la función “echo” es imprimir un texto simple en una 

página web, donde cualquier cadena que sea escrita después de 

la función “echo” será analizada sintácticamente por el 

procesador PHP como un texto común que imprima rótulos HTML 

como un buscador del cliente. 

Ejemplo: 
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Por lo tanto en el ejemplo anterior se puede visualizar que la 

sintaxis de la lista desordenada se usó como el parámetro “echo”. 

PHP analiza detalladamente estas instrucciones para que los 

caracteres estén en su estado original al servidor de la web la 

cual se mostrara al cliente como una página HTML. 

- Comentarios PHP 

Los comentarios son la parte global de cualquier lenguaje de 

programación, la cual permite no escribir los programas que no 

son analizados por el procesador de PHP. El objetivo de los 

comentarios es entender el programa y analizar si se requiere un 

cambio para poder darle un seguimiento al programa o software 

que se está implementando. 

• Comentarios de una sola línea: Solo abarca una línea 

como por ejemplo: “//”. 
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• Comentarios Multi - línea: Se usan para usar las 

anotaciones que contienen más de una línea como 

ejemplo empiezan con /* y terminan con */. 

 
Ejemplo 3: 

 

2.2.2.1.  Definición JAVA  

Según el autor Groussard, JAVA es un lenguaje para programar 

y que está basada en los objetos y se basa en el diseño de 

diversos  lenguajes como Objective C, C++, Small Talk. pero sin 

sus defectos. 

Por lo tanto, la ventaja de java es que cuenta con un mejor 

dominio de complejidad, por lo tanto, divide un problema grande 

a algo pequeño y que es considerado como una mejor corrección.  

Java estándar se basa en un conjunto de clases que le permiten 

instanciar y manipular todo tipo de objetos como GUI, entrada a 

la red, control de entrada y control de salida. Java ejecuta 

protocolos de red del tipo estándar, esto permite el desarrollo de 

software con conexión cliente/servidor, basada en arquitectura 

distribuida con el propósito de grabar, procesar o recuperar 

información en máquinas que se encuentran en conexión remota. 

2.2.2.2. Definición ASP.NET 

ASP.NET es la siguiente fase que falta está actualizar. Este 

lenguaje de programación es nuevo para la ejecución de 

servidores de scripts, También forma parte del marco de 

Microsoft.NET, Es por ello se enfoca principalmente en la 

publicación de páginas en la web dinámicas e interactivas. 
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En la actualidad los AS P.NET es una tecnología de scripting que 

son ejecutados por un servidor de internet, es un entorno para 

aplicaciones web, cuyas características o rol cumplen estas 

funciones: 

- ASP.NET es una tecnología desarrollada por Microsoft 

- ASP se define como páginas de servidor activas 

- Es un programa que se realiza dentro de la IIS16 

 

Tabla 2. Validación de expertos para escoger el lenguaje para la programación 

 

Fuente: elaboración propia 

 

Con la  evaluación proporcionada por 3 expertos se llegó a la conclusión 

y se eligió como lenguaje para la programación PHP, Por lo que llegó a 

33 puntos como resultado total, Por lo tanto PHP facilitara la 

multiplataforma que forma el módulo del servidor. 

2.2.3. Gestor de la Base de Datos 

- MySQl 

Según Arias define un GBD para almacenar bases de datos libre cuyo 

código es libre, por lo que sus funciones son adaptables para los que se 

van iniciando y son novatos, y más eficaz que otros sistemas que tengan 

casa la misma similitud. Hoy en día el mercado, MySQl es de los sistemas 

más importantes y utilizados para el desarrollo en la web. Por lo tanto, se 

ha denominado más profesional a Oracle y SQL Server, Por tal que 

 

 
EXPERTO(A) 

PUNTUACION DE LENGUAJE DE  
PROGRAMACION 

LENGUAJE DE 
PROGRAMACION 

ESCOJIDA  GRADO 
ACADEMICO 

ASP.NET 
 

PHP 
 

JAVA 

Pérez Farfán, 
Iván 

Magister 8 12 8 PHP 

Menéndez 
Mueras, Rosa 

Magister 3 9 0 PHP 

Montoya 
Negrillo,  Dany 

Magister 8 12 11 PHP 

 
TOTAL 

19 33 29  
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cumplen los principales tipos de usuarios de sistema cuya base de 

información son: 

 

• Los administradores de base de datos (ABD): 
Se encuentran las personas profesionales y responsables de toda la 

administración de la gestión de banco de datos, cuyo rol es tener acceso 

es regular el acceso de los usuarios y proteger la información.  

 

• Los analistas de base de datos: 
Son los profesionales que cumplen el rol de diseñar e implementar los 

SBD y hacer preguntas sobre temas de usuarios de los sistemas. 

 

• Los usuarios Finales: Pertenecen todos los que forman parte de BD, 

son otros profesionales que tiene otro cargo, por ejemplo los analistas de 

sistemas y programadores. Como también a otros usuarios comunes bien 

pueden ser los encargados del are de ventas, finanzas o los gerentes, 

ellos son quienes pueden manipular la base de datos de manera directa 

(Interfaz de nivel alto) o indirecta (mediante una aplicación que puede 

acceder a la base de datos). 

 

2.2.3.1. Definición SQL Server 

SQL Server está compuesto por múltiples de programas. De tal manera 

que algunos se realizan en forma de servicios y optan por interfaces que 

requiere un usuario mediante líneas de comandos. 

Componentes de Servidor 

Según Gabillaud define que SQL Server se realiza en forma de servicios 

de Windows, por lo tanto los principales servicios son: 

- SQL Server: Se define como un servidor que forma parte la 

base de datos propia, por lo que no forma parte del inicio y no 

contara con el acceso a la información que cualquier cliente o 

usuario requiera. Es por ello que SQL asegura y protege la 

Gestión de la consulta de los usuarios. 
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- SQL Server Agent: La función es elaborar las tareas 

planificadas y darle seguimiento constante para que la 

instancia sea directamente unida. 

- Microsoft Full Text Search: Este servicio tiene como función  

gestionar el ordenamiento de por título de diferentes tipos de 

texto como también dirigir cada palabra claves. 

 Herramientas de Gestión 

Se trata de que la interfaz gráfica sea de fácil manejo cuyo uso sea 

intuitivo y pueda ser realizada usando las herramientas adecuadas como: 

- SQL Server Management Studio, Se realizan toda las 

funciones de nivelación cuyo servidor sea la BD de la 

aplicación a desarrollar 

- SQL Server Profiler, Se da el seguimiento y se analiza cada 

detalle del trabajo de solicitud de SQL Server. 

- Administración configuración de SQL Server es donde se va 

a dirigir los servicios con SQL Server. 

2.2.3.2. Oracle 

 

Es un software para la gestión de bancos de datos del tipo relacionada, 

Que utiliza y proporciona la base de datos el propio SQL. También se le 

conoce como el lenguaje flexible y eficiente con características muy 

importantes de alta potencia para poder controlar los datos relacionados 

que presentan deficiencias a la hora de realizar programaciones.   

 

Mediante la evaluación de los 3 expertos se ha tomado como resultado final 36 ya 

que es el mayor puntaje de Gestor del Banco de Datos. Por lo tanto MySQL es de 

código abierto y permite realizar operaciones con un mejor rendimiento para la 

configuración e instalación y soporta muchos sistemas operativos. 
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           Tabla 3. Validación de expertos para el Gestor de Base de Datos 

Fuente: elaboración propia 

 

 

2.2.4. Proceso de ventas 

2.2.4.1. Concepto de Proceso de Ventas 

      Conforme el autor José, Escudero Serrano, define que el 

proceso de ventas es cuando uno interactúa con una persona 

ya sean en muchas ocasiones en base a un sistema o 

físicamente. Por lo tanto un vendedor profesional tiene como 

conocimiento que una persona que requiere la compra de 

algún tipo de producto, lo hace por razones no por las de un 

vendedor. Asi también tiene  como objetivo cerrar una venta 

por un buen motivo o razón de compra. 

      Por lo tanto hoy en la actualidad se presentan en muchas 

ocasiones la comunicación directa de un cliente con el 

vendedor que logran a cerrar ventas sin ningún tipo de 

conocimiento adecuado.” 20 

Según el autor Stanton Etzel y Walker definen el 

procedimiento de ventas como una sucesión de secuencia 

lógica la cual debe cumplir con ciertos procedimientos que 

son cuatro pasos que uno como emprendedor de ventas debe 

conocer y tener el conocimiento para tratar con un comprador 

 

 
EXPERTO(A) 

 
PUNTUACION DE GESTOR DE BD 

GESTOR DE 
BASE DE DATOS 

ESCOJIDA  GRADO 
ACADEMICO 

SQL 
SERVER 

 

MySQL 
 

ORACLE 

Pérez Farfán, 
Iván 

Magister 8 12 10 MYSQL 

Menéndez 
Mueras, Rosa 

Magister 0 12 3 MYSQL 

Montoya 
Negrillo,  Dany 

Magister 8 12 11 MYSQL 

 
TOTAL 

16 36 24  
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potencial y producir una mejor reacción deseada por el 

cliente.  

Los procesos de ventas se detallan por pasos o fases como: 

1. Prospección 

La prospección está compuesta por dos periodos: Por lo 

tanto lo primero es reconocer a las personas o clientes 

posibles y tanto así que apreciarlos para ver su potencial 

para comprar lo suficiente. 

 

➢ Identificar a los potenciales clientes 

- Tener una lista de clientes potenciales 

- Sugerencia de clientes actuales 

- Listas de clientes de negocios relacionados 

(competidores). 

De acuerdo con la investigación realizada de los 

usuarios que pertenecen a la base de datos, el 

representante es quien va a seleccionar la 

peculiaridad del candidato ideal. 

 

➢  Calificar a los candidatos 

- El vendedor debe calificar a los clientes 

- Capacidad  para el poder de compra y autoridad 

para comprar 

- El personal vendedor busca información sobre los 

cambios  

 

2. Preacercamiento a los prospectos individuales 

En esta secuencia antes de poder realizar una visita a 

cualquier cliente debemos tener como conocimiento los 

procesos y organizarnos para poder capacitarlos. 

- Analizar los productos utilizados y cuales optan 

ahora para reanimarse. 
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- Una persona capacitada debe conocer la toma de 

decisión frente a un cliente 

- Indagar la rutina del cliente como: actividades y 

hábitos. 

3. La presentación del mensaje de ventas. 

El vendedor puede diseñar una muestra de ventas que 

impacte al cliente. Por lo tanto el vendedor busca una 

acción para lograr cerrar la venta, cuyo método es 

llamado AIDA (Atención, Interés, Deseo y Acción). 

➢ Captar atención al cliente: el acercamiento, es llamar 

denominar o captar al cliente. En caso está 

consciente de una necesidad solo es cuestión de 

enunciar la compañía y los productos a vender. 

➢ Mantener ese interés como un activo y levantar ese 

deseo del cliente para mostrarle el producto de 

prueba. 

➢ Entender la claridad y cumplir obligación del 

documento. 

4. Servicios posventa”. 

Por más realizada que este el pedido no quiere decir 

que ya termino la venta, si no que debemos de tener en 

cuenta una sucesión y dar un seguimiento a nuestra 

venta para una mejora al vender o comercializar otros 

tipos de productos. 

- Por lo tanto un vendedor precavido y capacitado 

dara seguimiento al cliente que realizara la venta 

para evitar problemas de los clientes. 

- El servicio posventa reduce la disonancia como: 

1. Sintetizar la utilidad de los productos luego de la 
compra. 
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2. Reitera y da a conocer las especificaciones de los 
demás productos no elegidas. 

3. Describir la satisfacción de otros compradores del 
producto. 

4. Predominar el activo que tendrá el cliente con el 
producto. 

2.2.4.2.  Indicador para la dimensión Prospección  

Eficacia en ventas       
 La eficacia permite medir el grado porcentual de 
cumplimiento, de cada uno de los vendedores y del grupo en 
general con respecto al tamaño de los productos que tenemos 
como misión para vender por semana. 

2.2.4.3.  Indicador para la dimensión Postventa  

 Eficiencia en las Ventas 

La eficiencia en las ventas permite medir el porcentaje de 

cumplimiento en el indicador, de cada uno de los vendedores 

y del grupo en general, con respecto a la cantidad general de 

visitas programadas. 

 

Figura 6. Indicador de Eficiencia 

 Donde: 

- EV= Eficacia de ventas 

- VTRPS= Visitas  realizadas por semana 

FIGURA Nº 5: Indicador de Eficacia 

Eficacia =
Ventas realizadas por semana

Visitas realizadas por semana
𝑥100 

 

 

 Donde: 

- EV= Eficacia de ventas 

- VTRPS= “Ventas realizadas por semana” 

- VRPS= “Visitas realizadas por semana”  

Figura 5. Indicador de Eficacia 
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- VEPS= Visitas  esperadas por semana 

2.2.5. Metodología de desarrollo del Sistema Información en el proceso 

de ventas de la Empresa LIM KIT CORPORACIÒN E.I.R.L.  

Mediante la investigación dada se analizaron varios tipos de 

metodologías con lo cual comenzar el desarrollo del sistema tales 

como: 

1. Metodología RUP (Proceso Unificado de Desarrollo) 

 

❖ Según Joshua, describe como desplegar la metodología RUP de 

manera correcta los enfoques para el desarrollo de los equipos de 

software, como también son conocidas como “mejores prácticas” 

no por lo que se puede cuantificar si no por la revolución que llevan 

al éxito a la industria que aplican esta metodología. 

 

RUP proporciona a cada miembro del equipo plantillas, pautas y 

mentores de herramienta necesarias para que toda la organización 

aproveche al máximo y cumpla con lo siguiente. Desarrollar 

Software, Administre los Requerimientos, Utilizar Arquitecturas de 

componentes, Software de visual del modelo, controlar los cambios 

al software  y verificar la calidad del software. 

 

Fases de RUP 

- Inicio. Es este paso se tiene como objetivo determinar el 

alcance del proyecto a través de un análisis para evitar riesgo. 

 

- Elaboración. Adjuntamos o seleccionamos aclarar los casos 

de uso que se tiene para la definición de la arquitectura par el 

primer dominio del problema. 
 

 

- Construcción. Se complementará la función del sistema para 

tener claro los requisitos y los cambios de acuerdo a las 

evaluaciones que forman parten del usuario. 
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- Transición. El propósito de las transiciones que debe ocupar 

el movimiento del sistema por parte del usuario en un entorno 

real.  

2. METODOLOGÌA SCRUM 

Según Pérez, Rebeca, La metodología SCRUM en la Gestión del 

proyecto se describe como “Una táctica ductil que permita el 

crecimiento del producto, y asi poder trabahar y lograr llegar al 

objetivo. Fue acuñado en 1986 por el profesor Harvard Hirotaka 

Takeuchi y por la organización Ikujiro Nonaka. 

Como también se conoce que SCRUM protege los métodos agiles 

que se integran en la Gestión de Proyectos. Por lo tanto los 

conjuntos de requisitos de materiales claros son a plazo largo y 

dificilmente se pueden obtener del enfoque tradicional. 

Así también Scrum anteriormente estaba orientado a la 

fabricación. Cuyo objetivo original era apresurar el proceso de 

desarrollo de productos y fomentar los diseños de productos 

basados en la retroalimentación temprana, adaptable y de 

desarrollo. Los fundamentos de Scrum cumplen 3 roles, 3 fases y 

3 artefactos, en conclusión, Scrum hace seguimiento a un proceso 

con dos pasos importantes: adaptarse e inspeccionar.  

El propietario del producto 

Asume las responsabilidades del cliente en un contexto de 

desarrollo rápido (ágil) cuyo objetivo principal es actuar como 

representante de las partes interesadas. Es por ello el propietario 

del producto se pondrá en contacto con todos los miembros 

involucrados. 

El Scrum Master 

Responsable en apresurar el trabajo del personal de desarrollo a 

través de la interrupción o eliminación de vallas. Como también el 
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Scrum Master administra y controla todo los procesos para asi se 

pueda cumplir las reglas de SCRUM. 

 

Por lo tanto también debemos de tener en cuenta que SCRUM  

Master es diferente de lider o jefe del proyecto. Es por ello que 

Scrum master no se a la función de tares de la gestión de 

personas. 

El equipo de Desarrollo 

Este equipo está compuesto de 3 a 9 personas que cumplen la 

responsabilidad de la entrega de incrementos posibles a realizar. 

Es por ello cada responsable desarrolla diferentes etapas en el  

ciclo de desarrollo del software donde tienen que cumplir los ciclos 

de desarrollo: Diseñar, implementar y verificar. 

 

3. METODOLOGÌA EXTREME PROGRAMMING (XP)  

 

Según Ramos, Daniel, Noriega, Raúl, Laínez, José Rubén & 

Durango Alicia, Investigaron que la metodología XP se considera 

como metodología con desarrollo leve de software. Son el conjunto 

de prácticas que la organización o la comunidad están 

desarrollando y que van evolucionando para poder optimizar y 

solucionar las dificultades que existen en el software para una 

mejor calidad. 

La XP mayormente no es aplicada a todos los proyectos, solo a 

las MYPES que solo forman parte de dos a doce personas. Por lo 

tano en otras ocasiones tienen que ser divididos en subproyectos 

independientes. El XP es una evolución de crecimiento de 

software que optan por los siguientes proyectos como: 

• Contar con requisitos que son lapsos y que se modifican 

con frecuencias 

• Optar un Desarrollo de software orientado a objetos. 
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• Por lo tanto el autor hizo mención que la XP esta 

estructurada para afirmar un mejor o alto ambiente de la 

inversión. 

 

Está definida por medio de cantidades, prácticas  y principios. La 

cantidad de tares describen los objetivos en un largo plazo y 

definen las características para lograr tener un buen éxito. Cuando 

el cliente aprende a controlar el sistema que utiliza y re-evalúa sus 

necesidades, a eso se le genera o se le llama feedback para el 

equipo de desarrollo. El feedback es el mecanismo fundamental 

que permite que al cliente conducir el desarrollo diariamente 

garantiza las necesidades de su cliente y asi genere mucho valor. 

 

La XP tiene una docena de prácticas derivadas de sus valores, 

esas prácticas definen su uso y lo siguiente:  

 

• Cliente presente: El cliente no necesariamente está 

presente para el desarrollo del software, La XP espera 

terminar y romper el paradigma haciendo que el cliente 

forme parte vital del proyecto para su buena ejecución. 

• Juego de Planificación: El cliente es invitado a que 

puedan describir las funcionalidades que desea tener el 

sistema. 

 

• Programación en Par: Dos desarrolladores eligen la  

historia de usuario y se juntan en un único ordenador para 

programar las funcionalidades que requiere el cliente, Por 

lo tanto el desarrollador con menos experiencia se encarga 

del teclado y conducir de manera correcta la programación 

del código fuente. 

• Releases Cortos: Según beck aquí se entregan las 

versiones actualizadas del sistema al cliente mediante el 

proceso de desarrollo del sistema. 
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• Desarrollo guiado por las Pruebas: Los desarrolladores 

documentan las pruebas del sistema antes de ser 

programadas, sin embargo las interfaces si son realizadas 

antes de la codificación. 

 

• Refactoring: Reorganiza el código de un sistema para 

optimizar la calidad interior, disminuir el tiempo y facilitar la 

lectura y modificar su comportamiento externa. 

 

• Código Colectivo: El sistema no está segmentado en 

pares. Los desarrolladores acceso total al código 

desarrollado por lo que se puede modificar lo importante.  

 

• Código Estandarizado: Aquí es donde todos los 

desarrolladores pueden manipular o usar el software de 

manera eficaz, el grupo también establece estándares de 

codificación para que así les pueda servir más adelante en 

la modificación del software. 

• Integración Continua: Se une los trabajos por un par de 

programadores para después terminar determinada 

actividad y probarlo por los desarrolladores. 

 

• Ritmo Sustentable: Se respeta el trabajo realizado por los 

desarrolladores cumpliendo 8 horas diarias cumpliendo 40 

semanales. 

• Metáfora: Hace posible trasmitir las aclaraciones de las 

ideas en un vocabulario estándar. 

• Stan Up Meeting: Se organizan para evaluar el trabajo que 

fue ejecutado y prioriza que será implementado. 22 
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Tabla 4. Validación de expertos para la elección de la Metodología 

 

 

 

 

 

 

 

                  Fuente: elaboración propia 

Por medio de la evaluación de los 3 Expertos se ha tomado como 

resultado final 39 puntos señalando que la Metodología escogida en base 

al puntaje, Por lo tanto la Metodología RUP requiere de conocimientos del 

proceso y de UML que se relacionan con las actividades de mejoras en el 

diseño. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
EXPERTO(A) 

 
PUNTUACION DE LA METODOLOGIA 

METODOLOGIA 
ESCOJIDA EN 

BASE AL 
PUNTAJE 

  GRADO 
ACADEMICO 

 

XP SCRUM 
 

RUP 

Pérez Farfán, Iván Magister 7 10 15 RUP 

Menéndez 
Mueras, Rosa 

Magister 0 6 9 RUP 

Montoya Negrillo,  
Dany 

Magister 8 10 15 RUP 

 
TOTAL 

15 26 39  
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3.1. Diseño de investigación 
 

3.1.1. Tipo de Estudio 

 Requena clasifica a la investigación en grandes grupos como: 

experimental y no experimental. La característica esencial de 

la investigación del tipo experimental, es el cambio  de cada 

variables cuyo efecto se desea medir  la variable 

independiente, esto quiere decir la asignación de los  valores 

de la variable y la exposición de los sujetos a dichos numeros.30 

La tesis es del tipo  aplicada - experimental, porque el sistema 

se desarrollará para el proceso de ventas, permitiendo la 

inmediata solución al problema de la empresa LIM KIT 

Corporación E.I.R.L.  

3.1.2. Diseño de Estudio 
 

Según el autor Gómez, existe la clasificación de los tipos de 

diseño para la tesis, la investigación del tipo experimental en 

investigación del tipo no experimental, en la primera se divide 

de acuerdo a las categorías de experimentos puros, pre 

experimentos y cuasi experimentos. Sin embargo la 

investigación no experimental se divide en diseños 

transversales o transaccionales y por ultimo diseños 

longitudinales. 

Mediante las investigaciones hechas en la tesis el tipo de 

estudio es experimental, porque se realizara e implantar un 

sistema informático para cuyo enfoque estará para el proceso 

de ventas en la empresa LIM KIT Corporación E.I.R.L. se 

aplicará de modo pre-test y luego el post-test. 

El diseño de Investigación pre-experimental 

   Fuente: Elaboración Propia. 
G    : O1              X         O2 

III. METODOLOGÍA 
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3.1.3. Método de investigación 

Por lo tanto el método de investigación que ha sido realizado va a 

realizar el método de investigación en la tesis  se harán 

evaluaciones y se analizaran las hipótesis para deducir un proceso 

relacional que van arrojando las pruebas para dar una explicación 

y características general. 

3.2. Variables, Operacionalización 

 

3.2.1. Definición Conceptual 

 

• Variable Independiente (VI): Sistema Informático   

El sistema de información se determina como un grupo de 

elementos que se vinculan para que puedan cumplir un cargo 

importante dentro de la empresa u organización para así concluir  

con las tareas relacionadas con el régimen técnico de la 

organización. Es por ello que el hardware y el software forman 

parte de cada elemento del recurso humano permitiendo a los 

usuarios o clientes introducen datos e informaciones para el 

sistema.32 

• Variable Dependiente (VD): Proceso de Ventas 

En el Proceso de Ventas se ha definido como un proceso de 

planificación que se usa para realizar las ventas. Por lo tanto 

debemos de analizar los aspectos más destacable o notable de la 

venta personal estudiada para el proceso de ventas, es por ello 

Donde: 

           G: Grupo de Estudio (Muestra): Pre-Test. 

X: Variable Independiente: Sistema Informático. 

O1:Pre prueba, antes de aplicar la experimentación. 

O2:Post Prueba, después de aplicar la 

experimentación. 
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que la venta requiere de planificación para que el vendedor esté 

preparado para afrontar cualquier consulta con el cliente. 

3.2.2. Definición Operacional 

• Variable Independiente (VI): Sistema Informático 

En el sistema informático se tiene como principal meta optimizar 

el procedimiento de las ventas  para optar por una mejor 

herramienta y poder tener un control de productos definidos en 

la empresa LIM KIT CORPORACIÒN E.I.R.L, Hoy en día la 

empresa realiza las ventas de forma manual y no cuentan con 

el stock de sus productos. 

• Variable Dependiente (VD): Proceso de Ventas 

Son los roles que cumple el área de ventas cuyo función es 

recolectar toda las actividades que el vendedor realiza, antes, 

durante y una vez efectuada las ventas para llevar una mejor 

atención al cliente y satisfacer toda sus necesidades al analizar 

los datos de los servicios realizados. 

Tabla 5. Operacionalización de Variables 

 
VARIABLE 

 
DIMENSIÓN 

 
INDICADOR 

 
DESCRIPCIÓN 

 
 
 
 

Proceso de Ventas 

 
Prospección 

 
Eficacia 

 
Se evaluará el 
porcentaje 

 
Servicios 
Posventa 

 
Eficiencia 

 
Se evaluará el 
porcentaje  

                 Fuente: Elaboración Propia.  



 

44 
 

 Tabla 6. Operacionalización de la Variable Dependiente 

 

VARIABLE 
DEFINICIÓN 

CONCEPTUAL 
DEFINICIÓN 

OPERACIONAL 
 

DIMENSIONES 

 

INDICADOR 
ES 

 

FÓRMULA 

 

INSTRUM 
ENTO 

 

ESCALA DE 
MEDICIÓN 

 
V

D
: 
P

ro
c
e

s
o

 d
e

 V
e

n
ta

s
 

El      sistema 
informático         se 

determina como un 

conjunto            de 
elementos que se 

vinculan   entre   sí 
para que puedan 
cumplir  un   cargo 

importante    dentro 
de la empresa u 

organización    para 
así concluir con las 

tareas 

relacionadas con el 
régimen técnico de 

la organización. Es 
por ello    que   el 

hardware     y     el 
software      forman 

parte  de      cada 

elemento          del 
recurso    humano 

mediante          los 
usuarios o clientes 

al introducir datos e 

informaciones para 
el sistema. 
(Camazón, 2011). 

Son los roles que 

cumple el área de 

ventas cuya función 

es recolectar toda las 

actividades que el 

vendedor realiza, 

antes, durante y una 

vez efectuada las 

ventas para llevar una 

mejor atención al 

cliente y satisfacer 

toda sus necesidades 

al analizar los datos 

de los servicios 

realizados. 

 
 
 

Prospección 

 
 
 

Eficacia 

 

Ventas realizadas por semana 
= 𝑥100 

Visitas realizadas por semana 
 
 

 

(Jaramillo, 2013). 

 
 
 

Ficha 

de 
Registro 

 
 
 

Cuantitativa: 

Razón 
Porcentaje 

% 

 
 
 

Preacercamiento 

a los prospectos 
individuales 

 
 
 

Eficiencia 

 
 

 
Ventas de cliente para ventas por semana 

= 
Visitas esperadas por semana 

 
 
 
 

 

(Jaramillo, 2013). 

 
 
 

Ficha 

de 
Registro 

 
 
 

Cuantitativa: 

Razón 
Porcentaje 

% 
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3.1. Población y muestra 

 

3.1.1. Población 

Mediante la investigación Serrano, Antón, Aranda, Escolar, Aragüés definen o 

denominan como una la relación del conjunto finito o infinito de elementos, es 

decir la cantidad de pacientes, centro de salud, hospitales cuyo objetivo debe 

de tener conclusiones para que los elementos estén bien formados y sean bien 

definidas según la investigación dada por parte de la persona. 

Determinación de la población 

 

Tabla 7. Determinación de la Población de Indicadores 

 

Cantidad de población 

EFICACIA → Aprox. Ventas realizadas 

18 ventas realizadas 

EFICIENCIA → Aprox. Visitas esperadas 

18 visitas esperadas 

Fuente: elaboración propia 

 

3.1.2. Muestra 

 

La muestra es la parte del total o la población que forma parte del complemento 

de estudio que se va a realizar para generalizar después a toda la población. 

Por lo tanto el tipo de muestra aplicable a la investigación que se seleccione 

necesitara de la calidad específica del estudio de la población como por 

ejemplo: 

Tabla 8. Determinación de la Muestra 

 

Cantidad de población 

EFICACIA → 18 ventas realizadas x semana 

EFICIENCIA → 18 visitas esperadas x semana 

Fuente: elaboración propia 

 

En la Tabla N°8 Se interpreta la muestra de población de cada indicador. 
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3.1.3. Muestreo 

 

El muestreo es el conjunto de la población que muestra o presenta la 

periodicidad, con el objetivo de delimitar las características del grupo que 

abrevia la muestra representativa de la población. Así también el proceso del 

muestreo es seleccionar o elegir un conjunto de individuos de una población con 

la finalidad de calificar el total de la población. 

Por lo tanto el muestreo es un instrumento científico que tiene como objetivo 

o rol de investigar que lugar o conjunto de la población se va a estudiar y 

analizar para el estudio. 

Errores en el muestreo 

 

Al adaptar las técnicas de muestreo, se pueden incurrir dos tipos de errores 

como: 

- Error de muestreo: Esto se define como la diferencia entre el valor 

estimado en la muestra y el valor del dato en la población. Este error 

no es conocido, pero para ello tenemos como solución a la Estadística 

inferencial cuyo objetivo es calcular el error de muestreo más 

probable. 

- Error ajenos al muestreo: No tienen problemas con el muestreo pero 

si con el valor del estimador. 

`Por ello se conoce y se incluyen distintas inclinaciones como: a). Sesgos de 

inclinación: se le conoce como el uso del estimador inapropiado. 

b). Sesgos de selección: No utilizan censos en la selección de la 

muestra. 

c). Errores de observación o medida: Trata de la interacción con el 

observador y el instrumento y el sujeto medido. 

d). Errores por omisión: Son ocasionada fundamentalmente por 

ausencia, ignorancia, olvidos y denegaciones que ocasionan pérdidas 

y recopilación de información. 
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Actualmente tenemos dos tipos de muestreo como: 

 

  Muestreo Probabilístico 

 

El muestreo Probabilístico se basa en la equiprobabilidad, eso quiere decir que 

todo el conjunto debe formar parte de una muestra para que sean 

seleccionadas para una guía de población. 

Muestreo no Probabilístico 

 

Tiene como resultado ser excesivamente muy costoso, es por ello muchos 

acuden a muestreos no probabilísticos. 

Ventajas del muestreo 

 

1. Cantidad de información: Se concede en la medición de las variables 

llamadas factores pronósticos que influyen en los resultados. 

2. Validez y/o precisión del estudio: Su estudio es estudiar menos 

elementos para asegurar la calidad de los datos con exactitud en la 

medición de las variables.34 

 MUESTREO (LIM KIT CORPORACION E.I.R.L.) 

El tipo de muestreo ha utilizar es muestreo probabilístico simple aleatorio, 

porque se va a seleccionar cualquier registro de la población que se 

muestra en la empresa LIM KIT CORPORACION E.I.R.L. 

3.2. Técnica e instrumentos de recolección de datos, validez y 

confiabilidad 

- Fichaje 

 

Según migrone define que es la técnica para trabajo culto que facilita la sistematización 

bibliográfica, que forma una función o resumen y de orden de ideas. Por lo tanto es la ficha 

que nos da acceso a los resultados de un proceso de elaboración mental. 

 

 

- Instrumento 
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Ficha de Registro 

 

Estas herramientas que nos ayudan a organizar y estructurar el contexto del documento de 

todos los registros que se haga en la investigación y que se divide en tres partes: 

➢ Descripción del sitio 

➢ Ubicación del monumento 

➢ Dibujo del monumento.35 

 

- Validez 

 

Se define como el elemento o instrumento de apoyo para medir aquello que está destinado 

como la ficha y cuan bien estructurado se hace. La validez hace inferencia a partir de los 

resultados que tiene como objetivo resultados obtenidos, cuyo modelo tenemos: Un 

instrumento que es válido para calcular la postura de los usuarios frente a la calidad del 

servicio brindada por una empresa debe medir la posición y no el saber3 del cliente. La 

validez se investiga de diferentes tipos como: La validez real, de contenido, elementos 

validez y criterio de constructo. 

- Validez general: Es relacionado con la evaluación que hace referencia al grado en 

que se mide el instrumento para evaluar las preguntas de la realidad. 

- Validez relacionada con el criterio: Se refiere al juicio que pronostica la variable 

del elemento de la medición. 

- Validez relacionada con en constructo: Se considera respecto del grado y a la 

relación de las medidas en los conceptos que se están midiendo, son del 

investigador aplica la ficha para la motivación intrínseca a un grupo de personas. 

Indicadores 

 

1. Eficacia 

Tabla 9. Validez para el indicador de eficacia 

 

EXPERTO(A) 
EVALUACIÓN DE LA METODOLOGÍA 

VALIDEZ 
01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 

 0.82 0.82 0.82 0.82 0.82 0.82 0.82 0.82 0.82 0.82 0.82 
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Menendez 
Mueras, Rosa 

          (Excelente) 

 

Perez Farfan, 
Ivan Martin 

 

 
0.72 

 

 
0.72 

 

 
0.72 

 

 
0.72 

 

 
0.72 

 

 
0.72 

 

 
0.72 

 

 
0.72 

 

 
0.72 

 

 
0.72 

0.72 

(Muy Bueno) 

Montoya 
Negrillo, 
Danny José 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

0.75 

(Muy Bueno) 

Fuente: Elaboración Propia. 

 

Para esta evaluación se ha analizado la ficha de registro para que sea validado por el experto 

para la Eficacia en ventas, Cuyo promedio es de (0.75) de la evaluación, mostrando un 

nivel muy bueno y aceptable de confianza para capturar los datos adecuados del indicador. 

2. Eficiencia 

 

Tabla 10. Validez para el indicador de eficiencia 

 

EXPERTO(A) 
EVALUACIÓN DE LA METODOLOGÍA 

VALIDEZ 
01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 

Menendez 
Mueras, Rosa 

 
 

0.82 

 
 

0.82 

 
 

0.82 

 
 

0.82 

 
 

0.82 

 
 

0.82 

 
 

0.82 

 
 

0.82 

 
 

0.82 

 
 

0.82 

0.82 

(Excelente) 

Perez Farfan, 
Ivan Martin 

 
 

0.72 

 
 

0.72 

 
 

0.72 

 
 

0.72 

 
 

0.72 

 
 

0.72 

 
 

0.72 

 
 

0.72 

 
 

0.72 

 
 

0.72 

0.72 

(Muy Bueno) 

Montoya 
Negrillo, 
Danny José 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

 
 

0.75 

0.75 

(Muy Bueno) 

Fuente: elaboración propia 

 

Para esta evaluación se ha analizado la ficha de registro para que sea validado por el experto 

para la Eficiencia en visitas, Cuyo promedio es de (0.75) de la evaluación, mostrando un 

nivel muy bueno y aceptable de confianza para capturar los datos adecuados del indicador. 

Confiabilidad 

 

La confiabilidad o fiabilidad, hace referencia a la consistencia o estabilidad de una 

medida, Por lo tanto una definición técnica de confiabilidad ayuda a resolver tantos 

problemas teóricos como prácticos, donde también es 
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La parte de la investigación como el error de medición que existe en un instrumento que 

depende del grado de errores que están presentes, es por ello el instrumento será poco o 

más confiable. 

Como también se define que la ausencia relativa de errores de medición que se encuentra 

del instrumento de medición mediante un puntaje visualizado o medido que es adición de 

los puntos reales o verdaderos. 

- Correlación de Pearson 

 

Mediante el valor del coeficiente de correlación se analizó la varianza de − 1 a +1. Mientras 

que mayor sea la cantidad absoluta del coeficiente, más fuerte será la relación entre las 

variables. 

Por lo tanto parra la correlación de Pearson, un valor absoluto de valor 1 indica una relación 

que es perfecta. Así mismo una correlación cercana a 0 da a entender que no existe relación 

lineal entre las variables. 37 

Tabla 11. Tabla de Confiabilidad de Pearson 

 

 

Fuente: elaboración propia 

 

 

 

Tabla 12. Confiabilidad para Correlación de Pearson (Eficacia) 

 

Correlaciones 

Eficacia_Test Eficacia_Retest 

Eficacia_Test Correlación de Pearson 1 ,782**
 

Sig. (bilateral)  ,008 

N 10 10 
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Eficacia_Retest Correlación de Pearson ,782**
 1 

 Sig. (bilateral) ,008  

N 10 10 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

Fuente: Elaboración propia 

 

En la tabla se observa la correlación de Pearson lo que señala que existe una fuerte relación 

en las variables cuyo resultado = 0,782 eso quiere decir que la correlación de mi indicador 

de EFICACIA-TEST es alta según mis datos introducidos al SPSS. 

Tabla 13. Confiabilidad para Correlación de Pearson (Eficiencia) 

 

Correlaciones 

Eficiencia_Test Eficiencia_ReTest 

Eficiencia_Pre Correlación de Pearson 1 ,776**
 

Sig. (bilateral)  ,008 

N 10 10 

Eficiencia_ReTest Correlación de Pearson ,776**
 1 

Sig. (bilateral) ,008  

N 10 10 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

En la tabla se observa la correlación de Pearson esto indica que existe una estrecha relación 

entre las variables cuyo resultado = 0,776 eso quiere decir que la correlación de mi indicador 

de EFICIENCIA-TEST es alta según mis datos introducidos al SPSS. 

 

 

3.3. Métodos de Análisis de Datos 

• Estadística Inferencial 

 

Facilita la teoría necesaria para la toma de decisión delante de la incertidumbre o 

hacer inferencia a la población y a sus parámetros que hacen referencia a la 

muestras. 
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• Estadística Descriptiva 

 

Hace referencia a la recopilación, clasificación o distribución que presenta y 

describe de todo los datos de investigación.38 

3.3.1. Pruebas de Normalidad 

 

La prueba más usada es Kolmogorov-Smirnow si es mayor a >=50, se utiliza la 

rutina Analyse/Nonparametric test/ Sample KS, en la que se declaren el grupo de 

variables dependientes donde se debe comprobar la normalidad de datos y se 

marca en Test de Distribución que es la opción normal. En caso contrario sea menor 

a <50 se va usar Shapiro-Wilk teniendo como muestra el resultado obtenido. 

3.3.2. Determinación de variables 

 

3.3.3. Hipótesis Estadística 

 

Hipótesis general 

Hipótesis H0: El sistema informático proceso

 de ventas de 

CORPORACIÒN E. 

Hipótesis 

 

Hipótesis específicas 

 

HE1 = Hipótesis especifica 1 

 

Hipótesis H0: El sistema informático no aumenta la eficacia 

en el proceso de ventas de la empresa LIM KIT CORPORACIÒN 

E.I.R.L. Ate Vitarte 

 

Donde: 

Ea= Eficacia antes de utilizar el sistema informático. 

H0: Ed <= Ea 
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Ed= Eficacia después de utilizar el sistema informático. 

 

Hipótesis Ha: El sistema informático aumenta la eficacia en 

el proceso de ventas de la empresa LIM KIT CORPORACIÒN 

E.I.R.L. Ate Vitarte 

 

Ea = Eficacia antes de utilizar el sistema informático. Ed= 

Eficacia después de utilizar el sistema informático. 

 

HE2 = Hipótesis especifica 2 

 

 

Hipótesis H0: El sistema informático no aumenta la eficiencia 

en el proceso de ventas de la empresa LIM KIT CORPORACIÒN 

E.I.R.L. Ate Vitarte 

 

 

 

Donde: 

Ea= Eficiencia antes de utilizar el sistema informático. 

Ha: Ed > Ea 

H0: Ed <= Ea 
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Ed= Eficiencia después de utilizar el sistema informático. 

 

Hipótesis Ha: El sistema informático aumenta la eficiencia en 

el proceso de ventas de la empresa LIM KIT CORPORACIÒN 

E.I.R.L. Ate Vitarte 

 

 

Ea= Eficiencia antes de utilizar el sistema informático. 

Ed= Eficiencia después de utilizar el sistema informático. 

 

3.3.4. Nivel de Significancia 

 

Durante el nivel de Significancia se tiene o se da como un buen resultado: 

✓ X= 0.05(No aceptable) y Nivel de Confianza(0.60-1) 

3.3.5. Estadístico de Prueba 

 

Definición de la T de Student: 

 

Figura 7. Gráfico estadístico T de Student 

Ha: Ed>Ea 
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La prueba T de Student se basa en la muestra de la población. Es decir, 

consiste en comparar, para ello debemos de tener en cuenta la dispersión 

de los datos, la media observada en la muestra con la esperada bajo la 

hipótesis nula. Por lo tanto si el valor asociado al estadístico de contraste 

es mayor que a se va asumir la hipótesis nula, lo que significara que la 

muestra pertenece a la población. 

 

3.4. Aspectos Éticos 

 

La investigación realizada en esta tesis, tiene claro que las las citas señaladas 

y referencias bibliográficas por los autores mencionados son objetivamente 

de autores respetables a nivel nacional e internacional cuya datos 

proporcionados es muy confiable por muchas investigaciones que son de 

mucha importancia y elaborada en la tesis de investigación. 

Es por ello existe el marco teórico para conocer más sobre el tema y 

conocer o investigar más sobre el proceso de ventas. Por lo tanto el 

indagador tiene el objetivo de considerar los resultados dados por la 

investigación que se ha realizado mediante el proceso de las ventas de 

la empresa LIM KIT CORPORACIÓN E.I.R.L. 
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IV. RESULTADOS 

 

 

En este tercer capítulo, se va a desarrollar el producto de los registros de los datos de 

la organización donde se mostrarán el Pre – Test y el Post – Test mediante una 

aplicación de IBM SPSS Statistics 25. Es por ello que se ha realizado principalmente el 

análisis descriptivo. Por lo tanto también se ha probado la correlación que parte de la 

prueba como resultado de la interpretación alta, también se tuvo la hipótesis que 

parte de la discusión final de otros proyectos de tesis. 

 

4.1. Análisis Descriptivos 

 

 

Mediante el proceso de investigación realizada va ser implementado un sistema de 

información que automatizara el proceso en la entidad. Es por ello se ha hecho el 

estudio mediante la prueba del Test para dar a conocer los datos de la empresa, 

Como también se ejecutó nuevamente el sistema para la información y fue 

realizado para el proceso de ventas por lo que se muestra en la siguiente tabla y 

tenemos como resultado: 

 

• INDICADOR: Eficacia 

 

Como resultado descriptivo de mi indicador “Eficacia” se obtuvo la siguiente 

tabla: 

Tabla 14. Medida comparativa del indicador (Eficacia) 

 

Estadísticos descriptivos 
 
 

N 

 
 

Mínimo 

 
 

Máximo 

 
 

Media 

Desv. 

Desviación 

Eficacia_PreTest 18 38,00 67,00 53,9444 8,80823 

Eficacia_PostTest 18 63,00 100,00 77,3889 10,97665 

N válido (por lista) 18     
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En el caso del indicador Eficacia en el proceso de venta Tenemos el 

pre-test y se obtuvo un valor de 53,94 

que en el post-test fue de 77,39%; logrand Eficacia 

de Ventas una mínima que 

63% en el post-test, esto ind antes

 y después d 

informático. 

Sin 

 

 

 

Figura 8. Porcentaje de Eficacia antes y después de implementar el Sistema Informático 

En la presente Figura 8. del indicador Eficacia de ventas, se concluyó que la 

ejecución del pre-test se obtuvo un porcentaje de 53,94%, mientras que en 

el post - test 77,39%.
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• INDICADOR: Eficiencia 

 

Como resultado descriptivo de mi indicador “Eficiencia” tenemos la siguiente 

tabla: 

Tabla 15. Medida comparativa del indicador (Eficiencia) 

 

Estadísticos descriptivos 
 
 

N 

 
 

Mínimo 

 
 

Máximo 

 
 

Media 

Desv. 

Desviación 

Eficiencia_Pre 18 38,00 71,00 57,8333 10,16482 

Eficiencia_Pos 18 50,00 88,00 74,1111 10,45938 

N válido (por lista) 18     

Fuente: Elaboración propia 

 

Mediante los estudios realizados del indicador Eficiencia en proceso de 

ventas  se  obtuvo  un  pre-test  con  un 57,83%, mientras que en el 

post-test fue de 7 

en el porcentaje de disminución en E 38% del 

pre-test y 50% en e diferencia antes y des 

informático. 

Sin e 
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Figura 9. Porcentaje de Eficiencia antes y después de implementar el Sistema 

Informático 

En la Figura 9. del caso del indicador Eficacia de ventas, el pre- test fue de 

57,83%, mientras que en el post-test se logró tener como resultado 74,11%. 

4.2.  Análisis Inferencial 

Prueba de Normalidad 

Por lo tanto las pruebas que han realizado a los datos que se han 

mostrado de cada indicador fueron mediante el método de Shapiro – 

Wilk, Por lo que el tamaño de la muestra está conformada por las 

siguientes: 

I1 = 18 Registro de Ventas I2 = 18 

Registro de Visitas 

 

 

 

 

 

Por lo tanto en esta investigación se ha usado como prueba Shapiro – 

Wilk, porque el valor es menor a 50 para la muestra. Es 
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por ello de que si la prueba es mayor al valor 0.05 el test de la distribución sera 

normal, en caso contrario la distribución no es normal. Por lo cual se procedió 

a realizar la prueba de Shapiro – Wilk porque mis registros son menores a 50. 

 

Esta prueba se ha realizado ingresando los datos de cada indicador en el 

software estadístico de IBM informático SPSS, bajo las siguientes condiciones: 

 

Si: 
 

Sig. < 0.05 adopta una distribución no normal. Sig. 

≥ 0.05 ad 

 

Sig: Mediante el resultado que se tuvo como valor de nivel de contraste 

de la prueba de Shapiro-Wilk. los resultados que se obtuvo fue:: 

 

• INDICADOR: Eficacia 

Por lo tanto el objetivo de esta prueba de hipótesis, según los datos de los 

registros ha sido comprobado en base a la distribución específica de la 

eficacia. 

 
Tabla 16. Prueba de normalidad de eficacia antes y después de Implementar el 

sistema informático. 

 

Pruebas de normalidad 

  
 
Tipo_dato 

Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. 

Eficacia_PreTest PreTest ,899 18 ,055 

PostTest ,906 18 ,072 

Fuente: Elaboración propia 
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En la (TABLA Nº 16) se dio como resultado la prueba que indica 

que el Sig. Del indicador Eficacia en el proceso de ventas del Pre 

– Test fue de 0,55, cuyo valor es mayor de 

>0.05. Por lo tanto la eficacia se distribuye de manera normal. 

 

Los resultados de la prueba del Post-Test indican que el Sig. del 

indicador Eficacia fue de 0.72, Sin Embargo el valor es mayor que 

>0.05, por lo que indica que la Eficacia se distribuye normalmente. 

Por lo tanto la distribución de ambas muestras es normal en la 

siguiente figura se aprecia. 

Figura10. Prueba de Normalidad de eficacia antes de implementar el sistema Informático 

 

En esta Figura 10 se muestra el PreTest del histograma de la Eficacia de 

ventas, donde se tiene como resultado de Media: 53,94, Desviación 

estándar: 8,81 y como muestra se tiene 18. 
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Figura 11. Diagrama de dispersión antes de la implementación del sistema para probar 

la normalidad 

 

 

Figura 12. Prueba de Normalidad de eficacia después de implementar el 

sistema Informático 

 

En esta Figura 12. se muestra el PostTest del histograma de la Eficacia de 

ventas, donde se tiene como resultado de Media: 77,39 Desviación estándar: 

10,98 y como muestra se tiene 18. 

 

 

Figura 13. Diagrama de dispersión después de la implementación del sistema 
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Figura14. Prueba de caja o Bigote del antes y después de la implementación del sistema 

 

 

En la Figura 14. Se visualiza la imagen del Pre y Post del indicador de Eficacia 

antes y después de implementar el sistema. 

• INDICADOR: Eficiencia 

 

Por lo tanto mediante el objetivo de realizar la prueba de hipótesis, los datos 

de los registros han sido comprobados en base a la distribución específica de 

la eficacia. 

TABLA Nº 17: Prueba de normalidad de eficiencia antes y después de 

Implementar el sistema informático. 

Pruebas de normalidad 

  
 
tipo_dato 

Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. 

Eficiencia pre ,899 18 ,055 

post ,902 18 ,062 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Por lo tanto en (TABLA Nº 17) los resultados de la prue 

indican que el Sig. Del indicador Eficiencia del p 

ventas del Pre – Test fue de 0,55, cuyo 
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>0.05. Por lo tanto la eficiencia se 

 

Finalmente los resultad que 

el Sig. De 

valor e 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 15. Prueba de Normalidad de eficiencia antes de implementar el sistema 

Informático 

En esta Figura Nº15 se muestra el PreTest del histograma de la Eficiencia de 

visitas, donde se tiene como resultado de Media: 57,83, Desviación estándar: 

10,16 y como muestra se tiene 18. 
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Figura 16. Diagrama de dispersión después de la implementación del sistema 

 

En esta Figura Nº16 se muestra el grafico de dispersión para probar la 

normalidad de manera positiva de la eficiencia. 

Figura 17. Prueba de Normalidad de eficacia después de implementar el 

sistema Informático 

En esta Figura Nº17 se muestra el PostTest del histograma de la Eficiencia 

de visitas, donde se tiene como resultado de Media: 74,11, Desviación 

estándar: 10,46 y como muestra se tiene 18. 



66 

 

 

 

Figura 18. Diagrama de dispersión después de la implementación del sistema 

 

En esta Figura Nº18 Se muestra el gráfico de dispersión para probar la 

normalidad de manera positiva de la eficiencia. 

 

Figura 19. Prueba de caja o Bigote del antes y después de la 

implementación del sistema 

En esta Figura Nº19 se visualiza la imagen del Pre y Post del indicador de 

eficiencia antes y después de implementar el sistema. 
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4.3. Prueba de Hipótesis 

 

 

A. Hipótesis de Investigación 1 

Indicador: Eficacia 

H1: El sistema informático aumenta la Eficacia en el proceso de 

Ventas en la empresa Lim kit Corporación E.I.R.L. Ate- Vitarte. 

 

Hipótesis Estadísticas 

 

 

Definiciones de Variables 

 

E_a: Eficacia antes de usar el Sistema Informático. 

 

E_d: Eficacia después de usar el Sistema Informático. 

 

H0: El Sistema informático no aumenta la Eficacia en el Proceso 

de ventas en la empresa Lim kit Corporación E.I.R.L. Ate-Vitarte. 

 

• H0 = E_a ≥ E_d 
 

El indicador Eficacia sin el Sistema Informático es mejor que el 

indicador con el Sistema Informático. 

 

 

HA: El Sistema informático aumenta la Eficacia en el Proceso de 

ventas en la empresa Lim Kit Corporación E.I.R.L. Ate- Vitarte. 

• HA = E_a < E_d 

El indicador Eficacia con el Sistema Informático es mejor que el 

indicador sin el Sistema Informático. 
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Figura 20. Eficacia – Comparativa General 

 

 

Finalmente en la figura Nº20 del indicador Eficacia en las ventas, 

del pre-test se obtuvo un valor de 53,94%, mientras que en el post-

test fue de 77,39%. 

Por lo tanto concluimos que el resultado del contraste de hipótesis 

de la Prueba T-Student cumple con las muestras, debido a que los 

datos obtenidos durante la investigación (Pre- Test y Post-test) se 

distribuyen normalmente. Cuyo valor de T es de -6,980, usando el 

95% de intervalo de confianza. (VER TABLA Nº 14). 

Tabla 18. Prueba de T-Student para la eficacia en el proceso de ventas antes y 

después de la implementación del Sistema Informático 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Prueba de muestras emparejadas 

 Diferencias emparejadas  
 
 
 

t 

 
 
 
 

gl 

 
 

Sig. 

(bilateral) 

 
 

 
Media 

 
 

Desv. 

Desviación 

Desv. 

Error 

promedio 

95% de intervalo de 

confianza de la diferencia 

Inferior Superior 

Par 1 Eficacia_PreTest - 

Eficacia_PostTest 

-23,44444 14,25079 3,35894 -30,53119 -16,35769 -6,980 17 ,000 
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Fuente: Elaboración Propia 

Por lo tanto el indicador de eficacia en ventas de la muestra es de 17 según la 

tabla de T-Student el grado de la libertad del valor es de -1,7396, cuyo resultado 

es 0.05. 

 

Por lo tanto, se ha rechazado la hipótesis nula, aceptando la hipótesis 

alterna con un 95% de confianza ya que se tuvo como resultado 0.05 

según la tabla de grado de libertad. Según la (FIGURA Nª20), se ubica 

en la zona de rechazo. En conclusión el Sistema Informático aumenta la 

eficacia en las ventas en la empresa Lim Kit Corporación E.I.R.L. Ate-

Vitarte. 

 

 

 

 

Figura 21. Prueba de T-Student - Eficacia 

T= -1,7396 T= 1,7396 

-5 -4 -3 -2 -1 1 2 3 4 5 

TC= -6,980 
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B. Hipótesis de Investigación 2 

Indicador: Eficiencia 

 

H1: El sistema informático aumenta la eficiencia en el proceso de Ventas 

en la empresa Lim Kit Corporación E.I.R.L. Ate- Vitarte. 

Hipótesis Estadísticas Definiciones de 

Variables: 

VP_a: Eficiencia antes de usar el Sistema Informático. 

 

VP_d: Eficiencia después de usar el Sistema Informático. 

 

H0: El Sistema informático no aumenta la eficiencia en el proceso de 

ventas en la empresa Lim Kit Corporación E.I.R.L. Ate-Vitarte. 

 

 

• H0 = E_a ≥ E_d 

 

El indicador eficiencia sin el Sistema Informático es mejor que el indicador 

con el Sistema Informático. 

HA: El Sistema informático aumenta la eficiencia en el Proceso de ventas en 

la empresa Lim Kit Corporación E.I.R.L. Ate- Vitarte. 

 

 

• HA = E_a < E_d 

 

El indicador Eficiencia con el Sistema Informático es mejor que el indicador 

sin el Sistema Informático. 
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figura 22. eficiencia– comparativa general 

 

 

Tabla 19. Prueba de T-Student para la eficiencia en las visitas antes y después de la 

implementación del Sistema Informático 

 

Prueba de muestras emparejadas 
 

Diferencias emparejadas  
 
 
 

t 

 
 
 
 

gl 

 
 

Sig. 

(bilateral) 

 
 

 
Media 

 
 

Desv. 

Desviación 

 

Desv. Error 

promedio 

95% de intervalo de 

confianza de la diferencia 

Inferior Superior 

Par 1 Eficiencia_Pre - 

Eficiencia_Pos 

-16,27778 18,41612 4,34072 -25,43590 -7,11966 -3,750 17 ,002 

Fuente: Elaboración Propia
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Por lo tanto en el indicador de eficacia en ventas, la muestra es de 17 según la 

tabla de T-Student el valor que será el punto de comparación es de -1,7396. 

 

 

Por lo cual, se ha rechazado la hipótesis nula y se aceptó la hipótesis alterna 

con un 95% de confianza. Así mismo el valor T obtenido, como se visualiza en 

la (FIGURA Nª22) debido a que se encuentra en la zona de rechazo. Por lo 

tanto el Sistema Informático incrementa la eficiencia en visitas en la empresa 

Lim Kit Corporación E.I.R.L. Ate-Vitarte. 

 

Figura 23. Prueba de T-Student – Eficiencia 

T= -1,7396 T= 1,7396 

-5 -4 -3 -2 -1 1 2 3 4 5 

TC= -3,750 
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1. En el indicador de eficacia en las ventas, se ha obtenido una media 

de 53,94% ventas realizadas antes de usar el sistema y 77,39% 

ventas realizadas con la implementación del sistema, por lo que nos 

indica un aumento de 23,45% ventas realizadas por semana. Por lo 

que se señala que la implementación del sistema informático aumenta 

la eficacia de la empresa Lim Kit Corporación E.I.R.L. 

 

Es por ello mediante la investigación dada supera lo expresado por 

Palomino Jesús en su proyecto de tesis: “Sistema Informático 

aplicado en el proceso de ventas personalizadas de alimentos 

balanceados de la empresa Lactari S.A.C. en 18,64%. 

 

2. En el indicador de eficiencia de visitas, se ha obtenido una media de 

57,83% visitas realizadas antes de usar el sistema y 74,11% visitas 

realizadas con la implementación del sistema, por lo que nos indica 

un aumento de 16,28% visitas realizadas por semana. Mostrando que 

al ser implementado el sistema informático aumentara la eficiencia de 

la empresa optando y minimizando un recurso en la empresa Lim Kit 

Corporación E.I.R.L. 

 

Por lo tanto mediante la investigación dada supera lo expresado por 

Zenobio Pérez en su tesis: “Sistema Informático basado en tecnología 

web en el proceso de ventas de la empresa ECCOM E.I.R.L., en 

13,15%. 

V. DISCUSIÓN 

Mediante los resultados obtenidos en la tesis realizada se ha analizado 

una comparación en el proceso de volumen de ventas, la cual se ha 

contribuido a un margen total de ventas en la organización Lim Kit 

Corporación E.I.R.L. 
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Como discusión final de margen de mi indicador de eficacia y 

eficiencia se han incrementado en gran medida, por lo tanto, ya que 

se ha realizado la implementación del sistema nos dara a conocer las 

ventas y visitas para un optimo control de la organización tanto para 

visualizar el stock de los artículos de venta y las visitas que se van a 

realizar por parte del cliente. 
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VI. CONCLUSIONES 

La conclusión de la presente tesis tiene como resultado: 

 

1. Mediante las investigaciones como conclusión en la eficacia en las 

ventas en la empresa Lim Kit Corporación E.I.R.L. aumenta con la 

ejecución del sistema, por lo tanto sin el sistema se obtuvo como 

valor 53,94% de ventas realizadas, por lo que después de la 

implementación del sistema se tuvo un resultado de 77,39% dando 

como aumento del resultado final a 23,45% en la eficacia de 

ventas. 

 

2. Mediante las investigaciones como conclusión en la eficiencia en 

las visitas en la empresa Lim Kit Corporación E.I.R.L. aumenta con 

la ejecución del sistema, por lo tanto sin el sistema se obtuvo como 

valor 57,83% de ventas realizadas, por lo que después de la 

ejecución del sistema se tuvo un resultado de 74,11% dando como 

aumento del resultado final a 16,28% de la eficiencia en las visitas. 

 

3. Finalmente se ha concluido de los dos indicadores un mejor 

resultado satisfactorio por lo que el sistema informático si mejora 

el proceso de ventas en la empresa Lim Kit Corporación E.I.R.L. 
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VII. RECOMENDACIONES 

 

1. Se sugiere desarrollar un sistema informático para agilizar el 

proceso de ventas en otras empresas y puedan manejar un mejor 

control en las ventas que realizan y poder administrar toda la parte 

del negocio de la organización que se cumple en cada área para 

un mejor ingreso. 

 

2. Se recomienda elegir como un mejor indicador la eficacia y 

eficiencia ya que permitirá optimizar el proceso de las ventas y 

visitas que se realizan en la empresa como también  se podrá 

analizar el stock de los productos necesarios de la organización 

para automatizar el proceso de cada área. 

 

3. Se recomienda tener como administrador a una persona que 

pueda controlar y supervisar antes de empezar a cargar la 

información al sistema para que no puedan tener algún tipo de 

inconvenientes y estar haciendo modificaciones y evitar pérdida 

de tiempo. 

 

4. Se recomienda la implementación del sistema informático y así se 

reemplace los equipos informáticos de mayor rendimiento e 

idóneo para la empresa. 
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ANEXOS 
ANEXO 01 – ENTREVISTA 
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ANEXO 02 – Acta de Solicitud de Implementación del Software 
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ANEXO 03 – Acta de Aceptación de Implementación del Software 
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ANEXO 04 – FICHA DE REGISTRO – VACIO 

1° INDICADOR => EFICACIA 
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ANEXO 05 – FICHA DE REGISTRO – VACIO 

2° INDICADOR => EFICIENCIA 
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ANEXO 06 – INSTRUMENTO  

1° INDICADOR => EFICACIA – PRE TEST  

FICHA DE REGISTRO 
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ANEXO 07 – INSTRUMENTO  

1° INDICADOR => EFICIENCIA – PRE TEST  

FICHA DE REGISTRO 
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ANEXO 08 – INSTRUMENTO  

1° INDICADOR => EFICACIA – POST-TEST  
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FICHA DE REGISTRO 

 

ANEXO 09 – INSTRUMENTO  
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1° INDICADOR => EFICIENCIA – POST-TEST  

FICHA DE REGISTRO 

 

ANEXO 10  
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BASE DE DATOS EXPERIMENTAL 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ANEXO 11 
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VALIDACIÒN DE INSTRUMENTO 

TABLA DE EVALUACIÒN DE EXPERTO Nº1 - EFICACIA 
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ANEXO 12 

VALIDACIÒN DE INSTRUMENTO 

TABLA DE EVALUACIÒN DE EXPERTO Nº2 – EFICACIA 
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ANEXO 13 

VALIDACIÒN DE INSTRUMENTO 

TABLA DE EVALUACIÒN DE EXPERTO Nº3 – EFICACIA 
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ANEXO 14 – TABLA DE EVALUACIÒN DE EXPERTOS 

(METODOLOGÍA) 
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ANEXO 15 – LENGUAJE DE PROGRAMACIÓN 
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ANEXO 16 – GESTOR DE BASE DE DATOS 
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ANEXO 17 – EVALUACIÓN DE INDICADORES 

(EFICACIA) 
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ANEXO 18 – EVALUACIÓN DE INDICADORES 

(EFICIENCIA) 
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ANEXO 19 – PROCESO DE VENTAS 

(LIM KIT CORPORACIÓN E.I.R.L.) 

 



 

 

ANEXO 20 – MATRIZ DE CONSISTENCIA 
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ANEXO 21 – DESARROLLO DE LA METODOLOGÍA RUP 

 

Presentación  

En esta presentación de tesis tenemos como objetivo la implementación de un 

Sistema Informático para el proceso de ventas en la empresa Lim Kit Corporación 

E.I.R.L. en Ate – Vitarte. 

La empresa Lim Kit Corporación E.I.R.L. se ubica en el distrito de Ate Vitarte 

ubicado en la provincia de Lima. Su meta y objetivo es cumplir con las normas de 

calidad y brindar un buen producto de limpieza que los identifique como buenas 

empresas, como también mejorar los procesos como el de ventas. 

El desarrollo de la siguiente investigación de tesis se ha elaborado con la 

Metodología RUP y fue aprobado por los expertos de la escuela de Ingeniería de 

Sistemas, Por lo tanto, se ha hecho presente el desarrollo de los procesos de 

negocio y del sistema de manera proactiva e iterativa para que los procesos 

puedan adaptarse con la organización. 
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