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Resumen 

En cuanto las empresas van creciendo en el desarrollo de sus actividades, 

necesitan optimizar sus procesos, uno de los más fundamentales para todo negocio 

es el proceso de ventas, para ello la presente investigación expone un “Sistema 

web y aplicativo móvil para el proceso de ventas de la empresa HM SUR”. 

Se determinó como aplicada de diseño experimental de enfoque cuantitativo, 

muestra el estudio de la problemática, antecedentes investigativos nacionales 

como internacionales, realizándose el planteamiento de problemas para establecer 

los objetivos e hipótesis de acuerdo con los indicadores expuestos: Índice de 

cobertura de stock(200 productos, muestra 132), Volumen de venta por 

producto(200 productos, muestra 132), porcentaje de pedidos entregados a 

tiempo(200 pedidos, muestra 132) y Monto total vendido(5 usuarios), utilizando la 

técnica del fichaje y encuesta aprobados por expertos. Para la construcción se 

empleó el Proceso Racional Unificado, el IDE Microsoft visual studio 2019, Net Core 

como framework, Microsoft SQL como base de datos, y Android Studio. 

Los resultados obtenidos de IBM SPSS, comprobaron un ascenso de 74.3 unidades 

(volumen de ventas por producto), una mejora de 21,86(control de cobertura de 

stock), un incremento 51.8% (porcentaje de pedidos entregados a tiempo) y una 

mejora de 3.1 (monto total vendido). 

Palabras clave: Sistema web, aplicación móvil, proceso de venta. 
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Abstract 

As soon as companies grow in the development of their activities, they need to 

optimize their processes, one of the most fundamental for any business is the sales 

process, for this the present investigation exposes a "Web system and mobile 

application for the sales process of the company HM SUR”. 

It was determined as an applied experimental design of quantitative approach, it 

shows the study of the problem, national and international investigative background, 

carrying out the approach of problems to establish the objectives and hypotheses in 

accordance with the exposed indicators: Stock coverage index (200 products , 

sample 132), Sales volume by product (200 products, sample 132), percentage of 

orders delivered on time (200 orders, sample 132) and Total amount sold (5 users), 

using the technique of signing and survey approved by experts . For the 

construction, the Unified Rational Process, the Microsoft visual studio 2019 IDE, Net 

core as a framework, Microsoft SQL as a database, and Android Studio were used. 

The results obtained from IBM SPSS, verified an increase of 74.3 units (sales 

volume by product), an improvement of 21.86 (stock coverage control), an increase 

of 51.8% (percentage of orders delivered on time) and an improvement of 3.1 (total 

amount sold). 

Keywords: Web system, mobile application, sales process. 
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I. INTRODUCCIÓN

En la actualidad, el proceso de gestión de ventas llega a ser el principal eje para el 

desarrollo de la función comercial de cualquier empresa, es por ello que el 35% de 

las organizaciones se preocupan por optimizar este proceso, con la finalidad de 

poder aumentar la rentabilidad y el rendimiento de la fuerza de venta1. En los 

últimos años ha sido evidente que uno de los factores claves que ayuda a las 

empresas a incrementar sus ventas e ingresos además de mejorar el nivel de 

servicio son la implementación de sistemas y tecnologías, estos recursos son 

considerados como herramientas esenciales para todo negocio ya que aportan 

estabilidad en sus operaciones, una mejora continua, calidad de datos, ahorro de 

tiempo y los ayuda a establecer ventajas ante la competitividad en el mercado. 

según Melo(2018) 1 la innovación nutre al negocio, por lo que se puede decir que la 

tecnología llega a ser un gran aliado para el desarrollo de la empresa, ya que ayuda 

a impulsar el crecimiento y la mejora del proceso del negocio, permitiendo que 

como entidad no solo se pueda obtener ventajas de las oportunidades del presente, 

sino que logre anticiparse ante los cambios futuros. Por lo contrario, sin la 

tecnología, es casi imposible que las empresas o negocios puedan lograr 

permanecer en el mercado competitivo actual. A partir de esto es que tanto 

grandes, medianas y pequeñas empresas buscan innovar sus estrategias y cabe 

notar que la competencia entre ellas se ha equiparado, pues estas tecnologías son 

cada vez más accesibles a todas ellas ya que se adaptan a sus necesidades y 

recursos. Demostrando así que la implementación de tecnologías en las empresas 

logra traer beneficios para ellas. 

El emprendimiento enfocado en las tiendas o bodegas se volvió un factor comercial 

de gran distribución para el mercado, despertando así el interés de grandes 

inversionistas. Es por ello que en el Perú hay alrededor de 535,000 bodegas, de la 

cuales aproximadamente 150,000 se encuentran en Lima. Muchas de las cuales 

https://financesonline.com/sales-statistics/
https://financesonline.com/sales-statistics/
https://mydatascope.com/blog/es/author/smelo/
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han buscado ampliar su negocio y convertirse en Minimarket, donde pueden brindar 

mediante sus servicios la mejor experiencia de compra hacia sus clientes. 

Según Escalante (2021)2 Los nuevos formatos de Minimarket, minisuper y otros 

modelos como retail actualmente poseen un mayor crecimiento dentro del mercado 

minorista nacional, dentro del cual predominan las bodegas y negocios 

unipersonales los cuales llegaron a la cifra de 400,000 negocios durante el año 

2020 con un aumento de 35,000 nuevos establecimientos, según el informe de la 

Asociación de MYPES del Perú. 

El tipo de negocio de Minimarket está dedicado a la venta de productos de consumo 

masivo e inmediato para la persona, bajo la modalidad de autoservicio, siendo sin 

duda un negocio muy rentable que puede generar ganancias para su dueño entre 

un 20% y 40%, esto dependerá sobre todo si cuenta con una buena planificación 

estratégica, servicio de calidad y eficiente control en sus operaciones3. 

HM Sur es una empresa de Minimarket con sedes en Ollantay (SJM) y Av. Los 

héroes (SJM) este negocio inició como una tienda tradicional, en el que se 

generaba la venta frente a un mostrador siendo este un mecanismo de poca 

innovación, sin embargo, el poder estar envuelto por años en este negocio hizo que 

la experiencia y el conocimiento de este rubro fuera mayor. Por hoy como 

Minimarket HM Sur ofrece un amplio surtido de productos a la venta, los cuales se 

exhiben y se permite que el cliente interactúe con ellos antes de adquirirlo logrando 

de esta manera que realicen una mejor selección de lo que desean comprar. 

De acuerdo a la entrevista realizada a la Gerente General Leonarda Huayascachi 

(ver anexo 14), se pretende que como empresa HM Sur se expanda a nivel nacional 

y crezca en el mercado, sin embargo, el no poder contar con herramientas 

tecnológicas que le permitan mejorar la eficacia de sus procesos y ejercer un control 

de los locales, así mismo conlleva a que se genere una mayor inversión en la 

contratación del personal, que se estime más tiempo de lo debido en la ejecución 
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manual de las actividades del negocio y que se genere malas estrategias de ventas 

e inadecuado control de mercancías. 

Como empresa HM Sur cuenta con dos modalidades de venta, una de ellas es la 

compra inmediata en tienda y la otra es la realización de pedidos a través del 

WhatsApp con envío a domicilio. Conocer el desenvolvimiento general de las 

ventas de cada establecimiento para el negocio es de gran importancia, es por ello 

que se calcula de manera mensual la cuota de ventas por Minimarket, teniendo en 

cuenta que para obtener el resultado se estima mayor tiempo de lo debido, sin 

embargo, la entidad no cuenta con el control ni análisis de información en paralelo 

a las ventas de todas las sedes, lo cual no permite que los responsables puedan 

monitorear los datos reales y precisos de cómo marchan cada una de ellas e 

identificar si existen diferencias en los ingresos y las ventas dependiendo de cada 

establecimiento, además de poder determinar mediante los resultados si la zona 

comercial del negocio es suficientemente competitivo y rentable, de tal manera que 

se pueda plantear las estrategias necesarias para la mejora de la empresa. 

En la modalidad de pedidos a domicilio, el cliente es el que envía su orden de 

productos a través del WhatsApp, los cuales son llegados al ente comercial que 

registra y organiza los pedidos con almacén de acuerdo a la fecha estimada para 

luego distribuirlos, sin embargo durante la ejecución de este proceso 

frecuentemente no se ha logrado realizar las entregas en las fechas pactadas, dado 

a que muchas veces no se ha contado con el producto solicitado en almacén, ha 

habido una falta de coordinación con el transporte que distribuye los pedidos o no 

se ha contado con la cantidad necesaria de transportistas, generando así que haya 

retrasos en las entregas. La entidad realiza los registros de venta en el formato 

Excel el cual se clasifica por mes en cada hoja de cálculo, dicha información es 

interpretada sin realizar un estudio adecuado para identificar los productos más 

vendidos, sin embargo los resultados no suelen ser los mejores debido a que los 

datos obtenidos no son seguros ni exactos, por lo tanto esto hace que se genere 

una mala gestión de aprovisionamiento de mercadería, ya que no se cuenta con la 

información de los productos que suelen tener mayor flujo de venta para así poder 

tener un mejor control de stock, ocasionando también que se planteen malas 

estrategias que terminan en pérdidas de ventas. 
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Por otro lado, como empresa HM Sur no cuenta con un minucioso control ni 

organización de su almacén, ya que no dispone de información segura y 

actualizada del tiempo que cubriría la demanda con las existencias que tiene 

almacenadas, y como consecuencia no se puede disponer de un ingreso continuo 

de mercadería para asegurar el servicio, además de poder producirse pérdidas en 

los lotes de los productos del stock tanto por exceso como por defecto, viéndose 

afectada como entidad su servicio al cliente como también su rentabilidad. 

La presente investigación se justifica desde la relevancia social, ya que se pretende 

mejorar el desarrollo y control del proceso de ventas en la empresa HM SUR, con 

el objetivo de poder asegurar la calidad del servicio al cliente. La investigación 

resalta el estudio del indicador de monto total vendido por sede, como la medición 

de las cuotas de cada venta por local, con ello se pretende conocer qué 

establecimientos generan más ventas y a cuáles se les necesita implementar 

estrategias comerciales a fin de aumentar el nivel de ventas, por otro lado, también 

se cuenta con el indicador de volumen de ventas por producto que forma parte de 

un plan estratégico comercial que fortalecerá el crecimiento de las ventas para la 

empresa. Para el proceso de control de inventario se utilizó el indicador de índice 

de cobertura de stock, con el fin de conocer el periodo de tiempo de consumo que 

las existencias pueden cubrir, de tal manera que se pueda asegurar las ventas, su 

continuo ingreso y reducir pérdidas de mercadería por exceso. Por último, se aplicó 

con relación al servicio de entregas el indicador de pedidos entregados a tiempo, 

con el objetivo de medir el cumplimiento de las entregas en las fechas programadas 

con el cliente. Contar con toda esta información es de gran valor para la empresa 

HM Sur porque ayudará a poder tomar decisiones que contribuyan a un mejor 

control y servicio del proceso de ventas. 

Esta investigación tiene relevancia teórica, ya que se pretende que mediante el 

estudio se pueda contribuir a alcanzar un mayor conocimiento de la importancia de 

los sistemas web y aplicativos móviles como herramientas de apoyo para la 

optimización del negocio. Además de manifestar la utilidad metodológica del 

proyecto que está basada en dimensiones e indicadores dentro del proceso de 

ventas que se estudiarán y servirán como fuente para los futuros trabajos de 

investigación. 

https://economipedia.com/definiciones/demanda.html
https://economipedia.com/definiciones/existencias.html
https://economipedia.com/definiciones/almacenamiento.html
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Según la postura actual que se encontraba la entidad HM SUR, se realizó un 

análisis, siendo la siguiente problemática general: ¿En qué manera influye un 

sistema web y aplicativo móvil para el proceso de ventas en la entidad HM SUR? y 

las siguientes problemáticas específicas: PE1: ¿En qué medida influye un 

sistema web y aplicativo móvil en el control del monto total vendido en el proceso 

de venta de la entidad HM SUR? PE2: ¿En qué medida influye un sistema web y 

aplicativo móvil en el índice de cobertura de stock en el proceso de ventas de la 

empresa HM SUR? PE3: ¿En qué medida influye un sistema web y aplicativo móvil 

en el porcentaje de pedidos entregados a tiempo en el proceso de ventas de la 

empresa HM SUR? PE4: ¿En qué manera influye un sistema web y aplicativo móvil 

en el volumen de ventas por producto en el proceso de ventas de la entidad HM 

SUR? 

Por lo anteriormente investigado, se planteó como objetivo general: Determinar la 

influencia del sistema web y aplicativo móvil en el proceso de ventas de la entidad 

HM SUR y los siguientes objetivos específicos: OE1: Determinar la influencia del 

sistema web y aplicativo móvil en el control del monto total vendido por sedes de la 

empresa HM SUR. OE2: Determinar la influencia del sistema web y aplicativo móvil 

en el índice de cobertura de stock en el proceso de ventas de la empresa HM SUR. 

OE3: Determinar la influencia del sistema web y aplicativo móvil en los pedidos 

entregados a tiempo en el proceso de ventas de la empresa HM SUR. OE4: 

Determinar la influencia del sistema web y aplicativo móvil en el volumen de ventas 

por producto en el proceso de ventas de la empresa HM SUR. 

De los objetivos mencionados se permitieron formular la siguiente hipótesis 

general: El sistema web y aplicativo móvil mejora el proceso de ventas de la 

empresa HM SUR. Y las siguientes hipótesis específicas: HE1: El sistema web y 

aplicativo móvil mejora el control del monto total vendido en el proceso de ventas 

de la empresa HM SUR. HE2: El sistema web y aplicativo móvil mejora el control 

del índice de cobertura de stock en el proceso de ventas de la empresa HM SUR. 

HE3: El sistema web y aplicativo móvil incrementa los pedidos entregados a tiempo 

en el proceso de ventas de la empresa HM SUR. HE4: El sistema web y aplicativo 

móvil aumenta el volumen de venta por producto en el proceso de ventas de la 

empresa HM SUR. 
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II. MARCO TEÓRICO 

 
Para el respaldo del proyecto se han buscado distintos antecedentes que funcionen 

como soporte para el desarrollo de la investigación, estos fundamentos teóricos han 

sido analizados y estudiados tanto de fuentes internacionales como nacionales, los 

cuales se procede a detallar. 

 

Britaldo Guadaña Julón (2019), en su tesis de titulación “Implementación de 

un Data mart como solución de inteligencia de negocios, para optimizar la 

toma de decisiones”, elaborada en la Universidad Nacional de Cajamarca, 

Perú. Tiene como objetivo definir el efecto de un Data mart dentro del área 

comercial, tomando como indicadores el nivel de satisfacción de la alta gerencia en 

la toma de decisiones y la capacidad para analizar datos de ventas, para ello se 

realizó encuestas para el Pre test y Post test como instrumento de análisis de datos, 

para finalmente mediante el método de Ralph Kimball validar la hipótesis, dando 

como resultado que se incrementó en un 22.4% el nivel de satisfacción de la alta 

gerencia en la toma de decisiones y 30.8% la capacidad para analizar datos de 

ventas. Gracias a estos reportes generados, la empresa Pisacom S.A.C. cuenta 

con datos que le permiten evaluar y hacer pronósticos de ventas, a fin de optimizar 

la toma de decisiones del área comercial4. 

Del presente trabajo se tomará como referencia la dimensión de la capacidad para 

analizar datos de ventas, el indicador de estudio de comparación de ventas por 

sede como medida de confiabilidad para la mejora del proceso de ventas 

 

Arias Lesly y Machaca Ruth (2021), en su tesis de titulación “Sistema Web 

para el proceso de ventas en la empresa Lubrinegocios S.A.C.”, elaborada en 

la UCV, Lima, Perú. El presente proyecto se basa en el desarrollo de un sistema 

web como solución para la mejora del proceso de ventas. Esta investigación es 

aplicada del diseño preexperimental, cuantitativo y de método hipotético deductivo, 

se tomó como indicador de medición en el negocio el índice volumen de ventas por 
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producto, para la obtención de la información estudiada se utilizó encuestas y 

fichas, que determinaron las deficiencias en los servicios expuestos. Para ello se 

tomó como población 339 productos estratificados en 20 fichas de registro. Para la 

construcción del software se siguieron las fases de la metodología RUP y sus 

disciplinas, las cuales permitieron establecer una eficiente relación de 

requerimientos, arquitectura y diseño para llevar a cabo el sistema. Por los 

resultados se evidenció que el sistema web mejora en un aumento del 91.58% para 

el indicador de volumen de venta por producto.5 

De este proyecto se tomó en cuenta la introducción enfocada en las ventas, el 

esquema del trabajo con el que se desarrolló y el indicador de volumen de venta 

por productos que conformará parte del estudio en nuestra tesis. Así mismo se 

implementará la metodología RUP y sus disciplinas, como también las herramientas 

tecnológicas para el desarrollo del sistema. 

 

Sorlózano María (2018), en su libro titulado “Gestión de pedidos y stock” 

elaborado en Antequera, Málaga. IC Editorial. 

 
El aprovisionamiento o almacenaje hace posible proteger y reservar los productos 

mientras pasan de una fase de cadena de envío hacia otra. Para un proceso de 

producción, es indispensable el uso de materia prima debido que con ella inicia el 

proceso, a los que también se incorporan los productos semielaborados pasando 

por un previo proceso para su adecuada integración, finalmente se obtienen los 

productos terminados dirigidos hacia el consumidor. Para el área de almacén se 

debe delimitar cuatro zonas características: la zona de recepción, donde se produce 

la entrada de mercadería y está ubicada estratégicamente de acuerdo al tipo de 

almacén, otra área es la de almacenamiento, aquí la mercadería pasa por un control 

de verificación de la cantidad y calidad según lo solicitado, y luego pasa a 

clasificarse cada una de ellas según su peso, volumen y fragilidad, en la zona de 

preparación de pedidos se alistan los pedidos para los clientes y por último la zona 

de salidas donde se carga la mercadería para su envío. Stock son las mercaderías 

o existencias acumuladas en el almacén necesarias para asegurar las demandas 
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de los productos. Existen varios tipos de stock, según su operatividad: stock de 

seguridad, stock cero, stock ordinario, stock máximo, según su funcionalidad: stock 

de ciclo, de seguridad, de presentación, estacional, en tránsito, de productos 

usados y stock muerto. Se provee una serie de indicadores para evaluar la gestión 

del almacén, entre ellos el índice de rotación, cobertura, obsolescencia y rotura.6 

Para nuestra investigación tomaremos como referencia para evaluar la gestión del 

almacén, el índice de cobertura, debido a que indica de acuerdo a sus ventas el 

periodo de tiempo en que la empresa dispondrá de stock para poder atender todas 

sus demandas, así mismo se tomará para el desarrollo de las bases teóricas las 

definiciones con respecto a almacén y stock. 

 

Terán Murillo, Diego Fabián (2017), desarrollaron la investigación: “Control de 

Compras y Ventas Caso: Phovieda”, desarrollada en la Universidad Mayor de 

San Andrés, la Paz – Bolivia, 

 

Presentó en su investigación como objetivo general el desarrollo del sistema web 

como mejora del seguimiento del control de la empresa para conseguir un trabajo 

óptimo, como objetivo específico lograr controlar la cantidad de materiales 

comprados, calcular el monto total del dinero gastado en las compras, asimismo 

que permita un seguimiento del capital para tener una mejor inversión en la 

Administración de los gastos generales, determinar la cantidad de productos 

vendidos y por ende lograr determinar en tiempo real y de manera eficiente los 

ingresos obtenidos por la ventas. Para ello utilizó la metodología UML (UWE) que 

es una metodología que permite especificar de mejor manera una aplicación web, 

de manera interactiva e incremental.7 

De la presente tesis obtenemos información sobre los métodos utilizados en la 

recolección de datos como son entrevistas y visitas al negocio que permita obtener 

información y conocer de cerca los problemas principales del negocio, estos 

métodos nos permitirán establecer la bases en la problemática con respecto a 

nuestra investigación, a fin de establecer las soluciones correspondientes mediante 

el desarrollo de una aplicación web. Así mismo, se aplicó el uso de la metodología 

UML como técnica ágil para un mejor modelado de nuestro sistema. 
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Carreño Ballena, Mesia Araujo (2019) en su tesis de titulación “Sistema Web 

para el proceso de control de pedidos para la empresa Inversiones y 

Representaciones Trinidad S.A.C.”, elaborada en la UCV, Lima, Perú. Se tiene 

como objetivo determinar la influencia de un sistema web en el proceso de control 

de pedidos, para ello se realizó una investigación aplicada, de tipo preexperimental 

y su instrumento de estudio fue el fichaje. El análisis del trabajo se basó en dos 

indicadores medibles el porcentaje de los pedidos entregados a tiempo, la 

población tomada para la investigación fue de 750 pedidos y su muestra fue de 254 

pedidos, a partir de la evaluación se concluyó que el sistema de control de pedidos 

incrementó en un 32% para el primer indicador y aumentó el porcentaje en un 35% 

para los pedidos entregados completos8. De este presente trabajo de investigación 

se tomó como referencia el indicador de pedidos entregados a tiempo como 

impacto positivo en la implementación del sistema en el negocio. 

 

Mora (2020), nombró a su tesis de titulación “Sistema web para mejorar la 

comercialización y el control de inventario en la licorera “More - Amor” Del 

Cantón Milagro” desarrollada en la Universidad Agraria Del Ecuador. 

Determinó como objetivo general Implementar el sistema de control anteriormente 

mencionado como parte de la solución ante los problemas hallados en el manejo 

del registro y control del inventario del negocio, debido a que este proceso se realiza 

manualmente y que por ende a la cantidad de información que se maneja suele ser 

deficiente, no llevar ese control de manera simplificada tiene como consecuencia la 

pérdida de tiempo en obtener los reportes para la toma de decisiones además de 

no tener un control de proveedores de los principales productos que ofrece el 

negocio, y desconocer sobre el extravío o falta de algún producto, como de los 

productos que están por vencer. Para cumplir con el objetivo específico, se analizó 

las necesidades del control de almacén, mediante la técnica de entrevista a fin de 

poder diseñar un sistema acorde a los requisitos, se construyó un software en 
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ambiente web con una interfaz agradable y amigable, mediante herramientas de 

programación, para mejorar la gestión de la información, y se utilizó el lenguaje 

unificado UML de diseño de software que modela y muestra las funciones a 

desarrollar de acuerdo a las necesidades del negocio.9 

De la presente tesis tomaremos como referencia, la situación problemática que 

guarda cierta relación con la de nuestra investigación debido a que se trata de un 

negocio dedicada al rubro de venta de productos al público final el cual presenta 

dificultades en el manejo del control de sus ventas e inventario, de esta manera 

poder determinar los puntos adecuado para la solución. 

Se tomó las siguientes bases teóricas para el desarrollo de la presente 

investigación: 

Techtarget (2019) manifiesta que el sistema web es un programa de aplicación que 

es almacenado en un servidor remoto y se ejecuta a través del navegador ya sea 

por una red de intranet o internet (párr.1).10 Según Maluenda (2020, par. 3) las 

aplicaciones Web se caracterizan por ejercer una comunicación fluida y dinámica 

en su arquitectura, en la que se distinguen dos lados, el cliente y el servidor, donde 

el usuario final utiliza la aplicación por medio de un navegador, explorador o 

visualizador en el que interactúa y del otro lado, tenemos al servidor que es donde 

residen realmente los datos, reglas y lógica de la aplicación11. Por otro lado 

(Carranza 2021 p.18) indica que un sistema web cuenta con una base de datos 

instalada en la nube que se encarga de guardar, recuperar, mantener y asegurar la 

integridad de los datos12. Estas reciben desde la capa de negocio solicitudes de 

almacenamiento o recuperación de información que se mostrará en la aplicación, 

por lo tanto, se puede decir que el funcionamiento de un aplicativo web se trata de 
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un proceso complejo desarrollado como parte de la solución ante diversos 

problemas o necesidades. 

La app es un programa de aplicación de software cuya principal función es ofrecer 

un servicio inalámbrico en un dispositivo móvil. Estas se desarrollan desde las 

estrategias de negocio a fin de brindar funciones específicas, que facilitan distintas 

actividades de la vida diaria13. (Ministerio de comercio exterior y turismo. 2019). 

Por otro lado, Molina, Jimmy, et al. (2021) menciona que las aplicaciones móviles 

desempeñan funciones importantes para la intercomunicación entre los usuarios en 

la red, en donde gran parte de los procesos cotidianos se los puede realizar a través 

de un dispositivo móvil inteligente14. Las apps están destinadas al despliegue y 

funcionamiento en sistemas operativos, ya sean estos IOS o Android. Hay tres tipos 

de app móviles: las aplicaciones nativas, que se derivan en las plataformas de 

Android, Apple iOS y Microsoft Mobile, las aplicaciones web, que se ejecutan en el 

navegador HTML y las aplicaciones híbridas, que es una combinación de la app 

nativa y web15. (Technopedia, 2019). 

Otro término a usar es RUP, el cual es definido por Molina, Jimmy (2018) como un 

proceso disciplinado de ingeniería de software para la asignación de roles, 

responsabilidades y tareas en un desarrollo organizado, cuya finalidad es producir 

un sistema de alta calidad, que cumpla con las necesidades de los usuarios. Esta 

metodología utiliza el lenguaje Unificado de Modelado UML, que permite expresar 

claramente los requerimientos, la arquitectura y los diseños para la implementación 

y documentación de sistemas orientados a objetos. El proceso de la metodología 

consta en su estructura de 4 fases: inicio, elaboración, construcción y transición. 

Cada fase consta de iteraciones que muestran algunos casos de uso, que refinan 
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el análisis y diseño para su posterior implementación y prueba hasta que se termine 

el producto16. 

Fases del RUP 
 

Se divide en cuatro fases las cuales marcan un hito y conforman objetivos 

alcanzados en cada una de ellas: 

● Fase de inicio 

En esta fase se describe el alcance del proyecto, se presenta el análisis y modelo 

del negocio y se priorizan los riesgos más importantes. Para ello se tiene definido 

de manera clara cuáles son los objetivos del proyecto, de tal manera que se 

identifique y defina la interacción de los actores, y los casos de uso del sistema17. 

(Padilla, Carmen, 2021, p. 24) 

● Fase de elaboración: 

Citando a Padilla Carmen (2021, p. 24), podemos indicar que en esta fase se 

identifican la mayoría de los casos de uso y se define la arquitectura del sistema, 

para ello se debe contar con la visión o conocimiento global del sistema entre ellos 

los requisitos funcionales y no funcionales, ya que esto permite analizar el dominio, 

establecer la arquitectura, ejecutar el plan del proyecto y eliminar aquellas 

amenazas que se presenten. 

● Fase de construcción: 

En esta fase se busca completar la funcionalidad del sistema, en donde el producto 

tiene que contener todos los casos de uso implementados. En donde se prioriza la 

gestión de los recursos y el control de operaciones a fin de poder administrar costes, 

calidad y tiempo. La versión de esta fase es comúnmente llamada beta ya que se 

determina si el producto es estable para ser usado o si está lista para comenzar la 

transición. (Padilla, Carmen, 2021, p. 24). 

● Fase de transición: 
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En cuanto a la fase de transición Padilla, Carmen (2021, p. 24), señala que esta 

fase cubre el periodo en el que el producto se convierte en la versión beta, para ello 

se supervisa el funcionamiento del software que fue entregado al usuario final, a fin 

de determinar si se presentan algunas dificultades que necesitan ser corregidas. 

Este representa el último hito, aquí se determina si el producto alcanzó los objetivos 

propuestos y está listo para su instalación en las condiciones reales. 

 
Figura 1. Fases del modelo RUP 

Fuente: Padilla (2021) 

En nuestra investigación también mencionaremos el término modelo vista 

controlador (MVC), el cual es definido según (camero, 2020) como un patrón de 

diseño del software adecuado para el desarrollo de aplicaciones web debido a que 

posee alta cohesión de lógica de acciones relacionadas en un controlador, este 

patrón se divide en tres capas:18
 

Capa modelo; es la que contiene la información de los datos; la capa Vista; es la 

interfaz con la que interactúa el usuario y por último Controlador; es la capa que 

contiene la conexión entre el modelo y vista, el controlador comunica a la capa vista 

cuando existe un cambio. 
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Figura 2. Modelo Vista Controlador 

Fuente: Camero (2020) 

 

Con respecto a los lenguajes de programación, Rock Content (2019, párr. 6) lo 

describe como un sistema estructurado de comunicación, que contiene 

instrucciones mediante símbolos y palabras claves, que el desarrollador envía para 

comunicarse con una máquina, de lo contrario no se podría desarrollar 

aplicaciones, programas o sistemas. 19
 

Microsoft visual studio 2019 es el entorno de desarrollo integrado que es compatible 

con 36 lenguajes de programación diferentes, esta versión permite editar y poder 

depurar desde el propio editor de código de visual studio, este IDE posee 

inteligencia artificial con la que te permite desarrollar aplicaciones web, móvil y sitios 

compatibles con la plataforma .net, para Windows, Mac, Android, iOS, páginas web 

y la nube Azure de forma más práctica. (Pascual, 2019, párr. 2)20
 

Net Core es una plataforma que funciona como framework para aplicaciones web 

que trabaja con el lenguaje de programación C# y la cual permite cuatro tipos de 

escenarios multiplataforma: asp.net Core, que es un framework para el desarrollo 

de aplicaciones móviles web y de consola, librería de clases y Windows. (Aguilar 

2019, par.4)21
 

Otro término a describir es base de datos que según: (tic. portal,2019, par.2) es la 

herramienta que contiene los datos organizados y relacionados para una búsqueda 
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y recuperación futura para su análisis.22 Este es un sistema de gestión de base de 

datos relacional más usado a nivel mundial, posee una implementación ANSI del 

lenguaje SQL, que es usado para manipular y poder recuperar datos, creación de 

tablas y la definición de sus relaciones. (Darías ,2021, párr. 4)23
 

Por último, según developers (2021), Android Studio IDE, es un entorno para 

desarrollar apps para Android basado en IntelliJ IDEA, posee un sistema de 

compilación que es flexible y está basado en gradle, que provee un entorno 

unificado para todos los dispositivos de Android, variedad de marcos de trabajo que 

trabajan con lenguajes de programación, como java y c++.24
 

Otra referencia a analizar se basa sobre el principal proceso en esta investigación, 

que es el de ventas: Según Acosta. M, et al. (2018) “El proceso de ventas es la 

parte fundamental de toda empresa, que comprende la acción de ofrecer un bien o 

servicio, esta es la actividad que permite el contacto con los clientes, ya que estos 

llegan a ser una actividad primordial en la empresa, por lo que se considera que 

mediante las ventas se pueden generar ingresos directamente a diferencia de otras 

25. Para Ramos Susana (2017), las ventas han ido evolucionando conforme a los 

años, es por ello que este proceso ha ido incorporando nuevas técnicas, estrategias 

y comportamientos que responden a las exigencias de los mercados modernos. 

Este proceso consta de un ciclo de vida que inicia con identificar las necesidades 

del comprador, generar el impulso hacia el intercambio y satisfacer las necesidades 

del comprador26. 

A continuación, se exponen las dimensiones del proceso de ventas a analizar en 

nuestra investigación. 

Según Sorlózano (pg. 36) la dimensión de gestión de stocks está formado por toda 

aquella mercadería que se encuentra en almacén la cual es indispensable para 

poder asegurar las ventas, el objetivo de esta fase es poder establecer mediante 
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un proceso adecuado un correcto almacenamiento para prevenir y evitar roturas de 

stock asimismo reducir pérdidas y disminuir costes27. 

El indicador correspondiente a la dimensión es el Índice de cobertura de stock, el 

cual es definido según (chumpe, 2018, pg. 36) como un parámetro de medición que 

permitirá calcular el tiempo en el que la cantidad de stock cubriría la demanda. 

Este valor se obtiene a través de la siguiente fórmula matemática: 

Figura 3. Fórmula matemática para obtener el índice de cobertura de stock. Fuente: Elaboración propia 

 
Según Guadaña (pg.58) dentro del proceso de análisis de ventas se encuentra la 

dimensión sede, en esta se desarrolla el estudio de las actividades por 

establecimiento, de manera que se pueda obtener el margen de estabilidad de cada 

local28. 

El indicador correspondiente a la dimensión es el Índice del Monto total vendido, el 

cual es señalado por Guadaña (pg.58), como la medición de las ventas generadas 

por cada sede que componga la entidad. 

Según Machaca y Arias (2021, pg. 19) la dimensión de seguimiento es la última 

fase que constituye el proceso de ventas, esta contempla la realización del estudio 

después de haber generado una venta, a fin de buscar asegurar la satisfacción de 

los clientes y que puedan volver realizar una posterior compra y ser un cliente fijo 

para la empresa29. 

El indicador correspondiente a la dimensión es el Índice de Volumen de ventas por 

producto que es definido por Machaca y Arias (2021, pg. 20), como la cantidad total 

de los productos vendidos en un periodo determinado, para ello se aplica la fórmula 

de multiplicar las unidades vendidas con el precio de venta, una vez obtenido el 

resultado se pretende analizar cuáles son los productos con mayores salidas de tal 

manera que la empresa pueda plantear las mejores estrategias. 
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Figura 4. Fórmula matemática para obtener el índice de VVP. Fuente: Elaboración propia 

 
Según Carreño y Mesía (pg. 9) la dimensión de envío y entrega dentro del proceso 

de ventas comprende la selección y él envió de mercancías, para ello se decide el 

medio en que se realizará la entrega del producto a fin de garantizar su envió30. 

El indicador correspondiente a la dimensión es el Índice de Porcentaje de Pedidos 

entregados a tiempo, que es definido por Carreño Ballena y Mesia Araujo (2019, 

pg. 10) como la medición del nivel de cumplimiento del tiempo de los pedidos 

asignados para cada cliente, este valor se obtiene a través de la siguiente fórmula 

matemática: 

 
 

Figura 5. Fórmula matemática para obtener el porcentaje de PET. Fuente: Elaboración propia 
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III. METODOLOGÍA 

 

3.1 Tipo y diseño de investigación 

 
El tipo de estudio empleado para este proyecto es la investigación aplicada. Según 

(Teodoro, N y Nieto, E, 2018) Esta investigación se realiza a partir de un modelo 

básico que parte de la búsqueda y adquisición de la información, está se refiere a 

las investigaciones con referencia a estudios científicos previamente validados que 

son utilizadas para la producción de una solución31. 

Con la implementación de esta investigación se pretendió utilizar los conocimientos 

adquiridos, existentes y nuevos, para ponerlos en práctica y desarrollar soluciones 

ante problemas presentados o para la mejora y el enriquecimiento de este. 

 
El diseño de nuestro estudio fue experimental, del tipo preexperimental. Se 

entiende por Diseño al Plan o estrategia que se ejecuta para adquirir la información 

o resultados que se necesitan en una investigación. (Hernández Sampieri y 

Mendoza Torres, 2018, p. 150)32
 

 
De acuerdo con ello, el diseño de la presente investigación posee un enfoque 

cuantitativo pues se presenta de manera secuencial y probatoria debido a que cada 

etapa precede una de otra según su plan de diseño, luego se realiza la medición 

de las variables según su contexto utilizando métodos estadísticos, y por último se 

elabora las conclusiones de acuerdo con la hipótesis (p.151) como se muestra en 

la siguiente figura: 
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Figura 6. Proceso cuantitativo 

 
Fuente: Hernández Sampieri y Mendoza Torres (2018) 

 
 

 

Como parte del diseño de investigación podemos declarar que es de tipo 

experimental debido a que en la investigación se manipula la variable independiente 

(causas-antecedentes), para luego determinar los resultados que genera sobre la 

variable dependiente (efectos-consecuentes), en la investigación. (p. 151) 

 
 

Figura 7. Esquema de experimento y variables. 

 
Fuente: Hernández Sampieri y Mendoza Torres (2018) 

 
 

 
La investigación es de clase Pre Experimental puesto que consta de un diseño de 

un solo grupo para la pre prueba (pre test) y post prueba (post test), y de acuerdo 

con Sampieri y Mendoza Torres (2018, p.163) se diagrama de la siguiente manera: 
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Figura 8. Fórmula de diseño experimental 

Fuente: Hernández Sampieri y Mendoza Torres (2018) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Figura 9. Representación de fórmula de diseño experimental 

Fuente: Hernández Sampieri y Mendoza Torres (2018) 

A la muestra (G) se le aplica un pretest antes de la aplicación de la tecnología o 

tratamiento experimental, los resultados del pretest se representan como (M1) 

luego, se le administra el tratamiento, en este caso la implementación del sistema 

de ventas (X) ahora con el sistema le aplicamos una post prueba que se representa 

como (M2), finalmente ambos resultados se reservan para su estudio. 

Este tipo de diseño es ideal para la investigación debido a que permite contrastar 

el nivel que tenía el proceso de ventas antes de la implementación del sistema web 

y realizar el seguimiento del grupo. 

Por otra parte, nuestra investigación posee un enfoque cuantitativo, está a su vez 

comprende y se apoya en el modelo hipotético-deductivo, que se basa en 

establecer una hipótesis para llegar a una conclusión, según Sánchez (2019, p 108) 

este método comprende: la observación, la elaboración de la hipótesis, deducción 

correspondiente a la hipótesis, experimentación y comprobación de la hipótesis 



  

21 

 

 

para contrastar su veracidad además de permitir el planteamiento de las soluciones 

a la problemática de la investigación.33
 

 
3.2 Variables y operacionalización: 

 
Son las siguientes: Como variable independiente cuantitativa tenemos Sistema web 

y Aplicativo móvil y como variable dependiente cuantitativa tenemos Proceso de 

ventas. La variable dependiente contiene 4 dimensiones las cuales son: Índice de 

Gestión de stock, Sede, seguimiento de ventas y envío y entregas. Dentro de estas 

dimensiones se cuenta con cuatro indicadores el índice de cobertura de stock, 

monto total vendido, porcentaje de Volumen de ventas por producto e Índice de 

Porcentaje de Pedidos entregados a tiempo. A continuación, se muestra el detalle 

de la operacionalización de las variables, así como en el Anexo N° 02. 
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Tabla 1. Operacionalización de las variables 
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Fuente: Elaboración propia 
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3.3 Población, muestra y muestreo 

 
Según (ventura, 2017) La población o universo es un conjunto de todos los 

elementos coinciden con cierto tipo de especificaciones o que cuentan con ciertas 

características las cuales se pretenden estudiar34. 

 
“La descripción clara de sus respectivas características permitirá delimitar los 

parámetros muestrales de la población debido a que de ella parte el estudio”35 

(Hernández Sampieri y Mendoza Torres 2018). 

 
En nuestra investigación realizada en la empresa Minimarket HM SUR, se 

determinó como población, en referencia al Índice de cobertura de stock y Volumen 

de venta por producto, 200 productos, para el índice del monto total vendido por 

sedes se tendrá una población de 5 trabajadores para las entrevistas, para el 

porcentaje de volumen de ventas por producto se tomó como población 200 

productos. 

Tabla 2. Determinación de la población. 

 
 

 
Fuente: Elaboración propia 

 
Condori (2020) define la muestra como una parte o subconjunto de elementos de 

una población que presentan las mismas características, las cuales son 
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seleccionadas para realizar un estudio, en donde se recolectarán datos que deben 

ser representativos de dicha población, si se desean generalizar los resultados36. 

Para calcular el tamaño de la muestra se utiliza la siguiente fórmula: 

 
 

Figura 10. Representación de fórmula para calcular el tamaño de la muestra 

Fuente: Elaboración propia 

A continuación, se obtiene el tamaño de la muestra para nuestros cuatro 

indicadores 

En el indicador Índice de cobertura de stock se tiene como resultado para la muestra 

n= 303*(1.96) ²*(0.5) *(0.5) (303-1) *(0.05) ²+(1.96) ²*(0.5) *(0.5) 

 
n=291.00121.7154 

n=169.6404337180832 

n= 132 productos 

 
 

En el indicador Índice de Volumen de ventas por producto se tiene como resultado 

para la muestra 

n= 303*(1.96) ²*(0.5) *(0.5) / (303-1) *(0.05) ² x (1.96) ²*(0.5) *(0.5) 

n=132 productos 
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En el indicador porcentaje de pedidos entregados a tiempo se tiene como resultado 

para la muestra 

n= 200*(1.96) ²*(0.5) *(0.5) / (200-1) *(0.05) ²+(1.96) ²*(0.5) *(0.5) 

n=192.08 /1.4579 

n= 131.7511489128198 

n= 132 pedidos 

 
 

Para el indicador de Reporte de ventas por sedes se considerará como muestra a 

toda la población 6 usuarios. 

 
3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

 
Para la investigación se utilizó la técnica de la entrevista. Según (Hernández 

Sampieri y Mendoza Torres, 2018) se le define: “como la herramienta o técnica más 

eficaz para la obtención de información verídica, esta se desarrolla a través de un 

intercambio verbal, en donde resulta importante dejar que fluya el punto de vista 

del entrevistado, para así lograr un intercambio significativo de datos” (p.268). 37Es 

por ello que en nuestra investigación se realizó frecuentes entrevistas al gerente de 

la empresa HM SUR como también al personal del área de ventas (ANEXO 14), 

quienes colaboraron al impartir información en relación al sector en estudio. 

Para la documentación de los datos necesarios, se emplearon la técnica de fichaje 

para tres indicadores y como instrumento, la ficha. Según Córdova, B. (2018), La 

ficha es un instrumento que recopila y almacena información para organizarlos 

sistemáticamente en utilidad a nuestro estudio.38 La importancia de estas fichas es 

que nos facilitan la reutilización, actualización, de los datos e información para 

posteriores investigaciones las cuales facilitarán el manejo de la información en el 

momento dado. 

El tipo de ficha empleado para esta investigación es la ficha de registro. Mediante 

este instrumento se realizó el registro de los datos durante el tiempo de 4 semanas 
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para el indicador de volumen de ventas por producto y para el índice de cobertura 

de stock, además se empleó 20 días para el indicador del porcentaje de pedidos 

entregados a tiempo, con la finalidad de medir nuestros indicadores presentados 

en este proyecto de investigación. 

 

Para el indicador de Monto total vendido se utilizó la técnica de encuesta de tipo 

cuestionario para la recolección de datos necesarios valorados mediante la escala 

de Likert, este instrumento está conformado por un conjunto de preguntas cerradas 

y abiertas, que son diseñados previamente a fin de obtener información específica 

y útil. Mediante este instrumento se utilizaron 6 preguntas realizadas a 5 

trabajadores (Gerente General, Administrador, Gerente de Marketing, Gerente 

Comercial) con la finalidad de medir el indicador presentado para el proyecto. 
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Tabla 3. Técnicas e instrumentos para la recolección de datos 

 

 
Fuente: Elaboración propia 

 
3.5 Procedimientos 

 

Para el estudio de los indicadores del proyecto se, recolectaron los datos del pretest 

y post test mediante las fichas de registro y encuesta realizadas a la población 

seleccionada, estos datos serán rellenados en el proceso de ejecución de los 

reportes por los usuarios del área, para luego ser analizados en el programa SPSS, 

a fin de probar que los resultados del pretest y post test cumplan las hipótesis 

planteada cumplan, para finalmente presentar de manera gráfica los datos por cada 

indicador. 
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3.6 Métodos de análisis de datos 

 

Según Martínez (2018) la metodología del análisis de datos es cuantitativo porque 

es de diseño preexperimental, en la cual se estudia de manera estadística los datos 

antes de la implementación y con la implementación a fin de modelar de manera 

objetiva y sistemática la aprobación de la hipótesis alterna y rechazar la hipótesis 

nula. 

 

A continuación, se muestra la hipótesis estadística, que parte de la siguiente 

hipótesis general. 

 

H0: El sistema web y aplicativo móvil no mejora el proceso de ventas de la empresa 

HM SUR. 

Hα: El sistema web y aplicativo móvil mejora el proceso de ventas de la empresa 

HM SUR. 

 

Hipótesis Específicas 

 
Indicador: Porcentaje de pedidos entregados a tiempo 

Dónde: 

PETa: Porcentaje de los pedidos entregados a tiempo sin utilizar el sistema web. 

 
PETd: Porcentaje de los pedidos entregados a tiempo utilizando el sistema web. 

 
H10: El sistema web y aplicativo móvil no mejora el porcentaje de los pedidos 

entregados a tiempo en el proceso de ventas en la entidad HM SUR. 

 

H1α: El sistema web y aplicativo  móvil mejora el porcentaje  de los pedidos 

entregados a tiempo en el proceso de ventas en la entidad HM SUR. 
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Indicador: Volumen de ventas por producto 

Dónde: 

VVPPa: Volumen de Venta por Producto antes de la utilización del Sistema Web y 

Aplicativo móvil. 

 

VVPPd: Volumen de Venta por Producto después de la utilización del Sistema web 

y Aplicativo móvil. 

 

H0: El Sistema Web y aplicativo móvil no aumenta el Volumen de Venta por 

Producto en la empresa HM SUR. 

 

Hα: El Sistema Web y aplicativo móvil aumenta el Volumen de Venta por Producto 

en la empresa HM SUR. 

 
 

 

 
 

Indicador: Índice de Cobertura de stock 

Donde: 

ICSa: Índice de Cobertura de stock sin la utilización del Sistema Web y Aplicativo 

móvil. 

 

ICSd: Índice de Cobertura de stock con la utilización del Sistema Web y Aplicativo 

móvil. 

 

H0: El Sistema Web y aplicativo móvil no mejora el control del índice de cobertura 

de stock del proceso de ventas de la empresa HM SUR. 

 

Hα: El Sistema Web y aplicativo móvil mejora el control del índice de cobertura de 

stock del proceso de ventas en la empresa HM SUR. 
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Indicador: Monto total vendido 

Donde: 

MTa: Monto total vendido antes de la utilización del Sistema Web y Aplicativo móvil. 

 
MTd: Monto total vendido después de la utilización del Sistema Web y Aplicativo 

móvil. 

 

H0: El Sistema Web y aplicativo móvil no mejoran el control del monto total vendido 

en el proceso de ventas de la entidad HM SUR. 

 

Hα: El Sistema Web y aplicativo móvil mejoran el control del monto total vendido 

en el proceso de ventas en la entidad HM SUR. 

 

H0: MTd<=MTa 

Hα: MTa >MTd 

Nivel de significancia: 
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3.7 Aspectos éticos 

 

En ejecución al desarrollo de la redacción de la investigación, se emplearon como 

referencias los estilos ISO 690 y 690-2, de esta manera siendo visible su adaptación 

a la Organización Internacional de Normalización (ISO). 

 

Así mismo, se realizó un manejo diligente en cuanto a los datos e información 

proporcionados por la empresa Minimarket HM SUR, los cuales, a su vez fueron 

obtenidos con fines académicos. 

 

Para una adecuada ejecución de nuestro indicador se llevó a cabo las validaciones 

correspondientes, mediante el juicio de tres expertos utilizando los instrumentos de 

validación. 
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IV. RESULTADOS 

 
En la presente investigación para determinar la validación de la hipótesis se 

realizaron 2 fases de estudio, el pre test, qué es el estudio estadístico que evalúa 

cada indicador sin la implementación de la solución tecnológica, y el post test que 

evalúa cada indicador con la solución tecnológica implementada. En estas dos 

fases de estudio se comparan los datos obtenidos para concluir si la hipótesis es 

válida. La herramienta a utilizar para nuestro estudio estadístico es el programa 

SPSS v21, el cual nos permitirá medir la normalidad y determinar si las hipótesis 

planteadas inicialmente fueron aceptadas o rechazadas. 

Análisis descriptivos 

Para la realización del proyecto se aplicó un sistema web y dos aplicativos móviles 

a fin de evaluar y determinar el volumen de venta por productos, el índice de 

cobertura de stock, porcentaje de pedidos entregados a tiempo y monto total 

vendido por sedes en la empresa HM SUR, utilizando un Pre-Test y Post-Test que 

permita conocer el estado actual y posterior de los indicadores. Los resultados de 

los cuatro indicadores se muestran en las Tablas 4,5,6 y 7. 

Indicador: Volumen de ventas por producto 

Para este indicador los resultados descriptivos se presentan a continuación: 
 

Tabla 4. Resultados estadísticos descriptivos del indicador VVPP antes y después de implementar el sistema 

web y aplicativo móvil. 

 
Estadísticos descriptivos 

 

 N Mínimo Máximo Media Desv. Tip. 

VVP_ PRETEST 132 18 435 105,8553 84,36711 
VVP_ POSTTEST 132 24 1260 189,0689 185,50812 

N válido (según lista) 132     

Fuente: Elaboración propia 

 
En el caso del indicador de volumen de ventas por producto, en el pretest de la 

muestra calculo una media de 105.86, mientras que con la implementación del 

sistema web y aplicativo móvil se tuvo como resultado el valor de 189.07, 

demostrando una diferencia en aumento significativo con la implementación. 
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Figura 11. Resultados promedios para indicador VVPP antes y después de la implementación. 

 
Fuente: Elaboración propia 

 
Indicador: Porcentaje de pedidos entregados a tiempo 

Los resultados descriptivos del porcentaje de pedidos entregados a tiempo de estas 

medidas se presentan a continuación: 

Tabla 5. Resultados de Estadísticos descriptivos del indicador PET antes y después de la implementación. 

 
 

 

Fuente: Elaboración propia 

 
En el indicador de porcentaje de pedidos entregados a tiempo, para el pre test se 

tuvo como resultado un 36,35% de media, mientras que para el post test se 

obtuvo la media de 88,15% demostrando una mejora con la implementación. 
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Figura 12. Resultados promedios para indicador PET antes y después de la implementación. 

 
Fuente: Elaboración propia 

 
Indicador: Índice de cobertura de stock 

A continuación, se muestran los resultados de las medidas del análisis descriptivo 

para el indicador: 

Tabla 6. Resultados de Estadísticos descriptivos del indicador Índice de cobertura de stock antes y después de 
la implementación. 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 
En el Índice de cobertura de stock, se determina que para el estudio del pre test se 

tiene como media 5,19, mientras que en el post test se tiene como media un 27,05. 
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Figura 13. Resultados promedios para indicador Índice de Cobertura de stock antes y después de la 
implementación. 

 

 
Indicador: Monto total vendido 

Para este indicador los resultados descriptivos se presentan a continuación: 
 

Tabla 7. Resultados de Estadísticos descriptivos del indicador Monto total vendido antes y después de la 
implementación. 

 

 

 
 

Fuente: Elaboración propia 

 
Para el indicador Monto total vendido en el proceso de ventas, en el estudio del pre 

test se tiene el valor de 1,8 de media, mientras que en el post test se tiene como 

media un 4,9, demostrando una diferencia significativa a favor de la implementación 

del sistema y aplicativo móvil. 
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Figura 14. Resultados promedios para indicador Monto total vendido antes y después de la implementación. 

Fuente: Elaboración propia 

 
 

3.2. Análisis Inferencial 

Prueba de Normalidad 

En esta investigación se implementó la prueba de Kolmogorov Smirnov para los 

indicadores de volumen de ventas por producto y cobertura de stock, ya que la 

muestra de estudio es mayor a 50 individuos, en este caso está representada por 

132 productos, por otro lado se implementó la prueba de Shapiro Wilk para los 

indicadores de porcentaje de pedidos entregados a tiempo y monto total vendido, 

ya que la muestra es menor a 50 individuos, en este caso para el indicador de 

pedidos entregados a tiempo se tomó como muestra 200 pedidos estratificados en 

20 días y para el indicador de monto total vendido se tomó muestra 9 preguntas. 

Para obtener la prueba de normalidad se tomaron en cuenta las reglas de: 

Figura 15. Regla de distribución 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

A continuación, se presentan los resultados: 
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Indicador: Volumen de ventas por producto 

Para seleccionar la prueba de hipótesis, se sometieron a la prueba de normalidad 

los datos recolectados, obteniendo como resultado los siguientes datos: 

Tabla 8. Resultados de Normalidad del indicador VVPP antes y después de implementar el sistema web y 

aplicativo móvil. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 
Los resultados muestran que el nivel de sig. para el estudio del pre test y post test 

son de ,000. Por ello se concluye que siendo el nivel de sig. de ambos resultados 

menor a 0.05, el indicador muestra una distribución no paramétrica. 

 

Figura 16. Prueba de normalidad del indicador de VVP antes de la implementación del sistema web y aplicativo 
móvil 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 17. Prueba de normalidad del indicador de VVP después de la implementación del sistema web y 
aplicativo móvil 

Fuente: Elaboración propia 

 
Indicador: Porcentaje de pedidos entregados a tiempo 

Para seleccionar la prueba de hipótesis, se sometieron a la prueba de normalidad 

los datos recolectados, obteniendo como resultado los siguientes datos: 

 

 
Tabla 9. Resultados de Normalidad del indicador PPET antes y después del sistema web y aplicativo móvil. 

 
Fuente: Elaboración propia 

 
Los resultados muestran que el nivel de significancia para el estudio del pre test es 

de ,159 y para el estudio del post test es de ,002. Por lo que se concluye que el 

indicador muestra una distribución no paramétrica. 
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Figura 18. Prueba de normalidad del indicador PET antes de la implementación del sistema web y aplicativo 

móvil 

Fuente: Elaboración propia 

 

 
 

Figura 19. Prueba de normalidad del indicador PET después de la implementación del sistema web y aplicativo 
móvil. 

 
Fuente: Elaboración propia 
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Indicador: Índice de cobertura de stock 

Para seleccionar la prueba de hipótesis, se sometieron a la prueba de normalidad 

los datos recolectados, obteniendo como resultado los siguientes datos: 

Tabla 10. Resultados de Normalidad del indicador Índice de cobertura de stock antes y después del sistema 

web y aplicativo móvil. 

 

 

 
Fuente: Elaboración propia 

 
Los resultados muestran que el nivel de significancia para el estudio del pretest y 

post test es de ,000, Por lo que se concluye que siendo el nivel de sig. de ambos 

resultados menor a 0.05, el indicador toma una distribución no paramétrica. 

 

Figura 20. Prueba de normalidad para Índice de cobertura de stock antes de la implementación 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 21. Prueba de normalidad para Índice de cobertura de stock después de la implementación 

Fuente: Elaboración propia 

Indicador: Monto total vendido 

Para seleccionar la prueba de hipótesis, se sometieron a la prueba de normalidad 

los datos recolectados. 

Tabla 11. Resultados de Normalidad del indicador Índice de Monto total vendido antes y después del sistema 
web y aplicativo móvil. 

 
Pruebas de normalidad 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

 
Los resultados muestran que la significancia para el estudio del pre test es de ,960 

y del post test es de ,001. Por lo tanto, se concluye que el indicador es tomado 

como una distribución no paramétrica. 
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Figura 22. Prueba de normalidad de Monto total vendido antes de la implementación 

Fuente: Elaboración propia 

 
 
 

Figura 23. Prueba de normalidad de Monto total vendido después de la implementación 

Fuente: Elaboración propia 
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3.3 Prueba de Hipótesis 

Hipótesis de Investigación 1: 

● H1: El sistema web y aplicativo móvil aumenta el volumen de venta por 

producto en el proceso de ventas de la empresa HM SUR. 

● Indicador: Volumen de ventas por producto 

Hipótesis Estadísticas 

Definiciones de Variables: 

- VVPPa: Volumen de Venta por Producto antes de la utilización del Sistema 

Web y Aplicativo móvil. 

- VVPPd: Volumen de Venta por Producto después de la utilización del 

Sistema web y Aplicativo móvil. 

• H0: El Sistema Web y aplicativo móvil no aumenta el Volumen de Venta por 

Producto de la empresa HM SUR. 

H0= VVPa ≥ VVPd 

El indicador propuesto sin la implementación del sistema web y aplicativo 

móvil es mejor que el indicador con el sistema web y aplicativo móvil. 

● Hα: El Sistema Web y aplicativo móvil aumenta el Volumen de Venta por 

Producto en la empresa HM SUR. 

Hα= VVPa<VVPd 

El indicador propuesto con la implementación del sistema web y aplicativo 

móvil es mejor que el indicador sin el sistema web y aplicativo móvil. 

 
En la Figura 24, el indicador de volumen de venta por productos (Pre Test), es de 

105.9% y en el Post-Test es 180.2% 
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Figura 24. Indicador VVP - Comparación General. 

Fuente: Elaboración propia 

 

En conclusión, se puede evidenciar el incremento en el indicador de volumen de 

venta por productos, al verificar las medias de estudio, que asciende de 105.9 al 

valor de 180.2. 

Por otro lado, para la verificación de la hipótesis se utilizó la prueba de wilcoxon, 

oportuno para el indicador de volumen de venta por productos por su distribución 

no paramétrica. 

Tabla 12. Resultados de rangos método Wilcoxon – Indicador VVPP 

 
 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 13. Resultados de contraste - Indicador VVPP 

 

 
Fuente: Elaboración propia 

 
 

El resultado expuesto en la tabla 13, muestra que el Sig. del indicador es de ,000, 

siendo este mínimo a 0,05 por lo que se puede decir que la hipótesis nula es 

rechazada y que el sistema web y aplicativo móvil si aumentan el volumen de ventas 

por producto de la empresa HM SUR. 

Hipótesis de investigación 2: 

● H2: El sistema web y aplicativo móvil aumenta el porcentaje de pedidos 

entregados a tiempo en el proceso de ventas de la empresa HM SUR. 

● Indicador: Porcentaje de pedidos entregados a tiempo 

Hipótesis Estadísticas 

Definiciones de Variables: 

- PETa: Porcentaje de los pedidos entregados a tiempo antes de utilizar el 

sistema web. 

- PETd: Porcentaje de los pedidos entregados a tiempo después de utilizar el 

sistema web. 

H0: El sistema web y aplicativo móvil no mejora el porcentaje de los pedidos 

entregados a tiempo en el proceso de ventas en la empresa HM SUR. 

H0= PETa≥PETd 

El indicador propuesto sin el sistema web y aplicativo móvil es mejor que el 

indicador con la implementación del sistema web y aplicativo móvil. 

Hα: El sistema web y aplicativo móvil mejora el porcentaje de los pedidos 

entregados a tiempo en el proceso de ventas en la empresa HM SUR. 

Hα = PETa< PETd 

El indicador propuesto antes del sistema web y aplicativo móvil es mejor que el 

indicador sin el sistema web y aplicativo móvil. 
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Según la figura 25, el indicador de porcentaje de PET antes del sistema, tiene como 

resultado 36% y luego del sistema es de 88% 

 
 

 
Figura 25. Indicador PET - Comparación General 

Fuente: Elaboración propia 

 

En conclusión, a la representación de la figura 25 se puede evidenciar el aumento 

en el indicador, al verificar la comparación de las medias, que asciende de 36% a 

88%. 

Por otro lado, en cuanto a la verificación correspondiente a la hipótesis utilizamos 

el método de wilcoxon, oportuno para el indicador por ser una distribución no 

paramétrica. 

Tabla 14. Resultados de rangos método Wilcoxon – Indicador PET 

 
 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 15. Resultados de contraste - Indicador PET 

 
 

Fuente: Elaboración propia 

 
 

El resultado expuesto en la tabla 15, muestra que el Sig. para el indicador es de 

,000, siendo este mínimo a 0,05 por lo que se puede decir que la hipótesis nula es 

rechazada y que el sistema web y aplicativo móvil si aumentan el porcentaje de 

pedidos entregados a tiempo de la entidad HM SUR. 

Hipótesis de investigación 3: 

● H3: El sistema web y aplicativo móvil mejora el control del índice de 

cobertura de stock en el proceso de ventas de la empresa HM SUR. 

● Indicador: Índice de cobertura de stock 

Hipótesis Estadísticas 

Definiciones de variables: 

 
- ICSa: Índice de Cobertura de stock antes de la utilización del Sistema Web 

y Aplicativo móvil. 

 

- ICSd: Índice de Cobertura de stock después de la utilización del Sistema 

Web y Aplicativo móvil. 

 

- Hipótesis H0: El Sistema Web y aplicativo móvil no mejora el control del 

índice de cobertura de stock en el proceso de ventas de la empresa HM 

SUR. 

 

H0= ICSa ≥ICSd 
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- Hipótesis Hα: El Sistema Web y aplicativo móvil aumenta el control del 

índice de cobertura de stock en el proceso de ventas en la empresa HM 

SUR. 

 

Hα= ICSa <ICSd 

 
El indicador propuesto con la implementación del sistema web y aplicativo 

móvil es mejor que el indicador sin el sistema web y aplicativo móvil. 

En la figura 26 el indicador de índice de cobertura de stock (Pre test), es de 

5 días y el Post-Test es de 27 días. 

 
 

 
Figura 26. Indicador Cobertura de stock - Comparación General 

Fuente: Elaboración propia 

 

Según la representación de la figura 26, podemos concluir que se obtuvo un 

incremento en el indicador al verificar la comparación de las medidas respectivas 

que asciende de 5 días a 27 días. 

Así mismo, para la verificación de las hipótesis se utilizó el método de Wilcoxon, el 

cual fue oportuno para el indicador por ser una distribución no paramétrica. 
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Tabla 16. Resultados de rangos método Wilcoxon – Indicador Índice de cobertura de Stock 

 
 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 
Tabla 17. Resultados de contraste - Indicador Índice de cobertura de Stock 

Fuente: Elaboración propia 

 

El resultado expuesto en la tabla 17, muestra que el Sig. para el indicador de Índice 

de cobertura de Stock es de ,000, siendo este mínimo a 0,05 por lo que se puede 

decir que la hipótesis nula es rechazada y que el sistema web y aplicativo móvil si 

aumenta el Índice de cobertura de Stock para la empresa HM SUR. 

Hipótesis de investigación 4: 

● H4: El Sistema Web y aplicativo móvil mejora el control del monto total 

vendido en el proceso de ventas en la entidad HM SUR. 

● Indicador: Monto total vendido 

Hipótesis Estadísticas: 

Definiciones de variables: 
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- MTa: Monto total vendido antes de la utilización del Sistema Web y Aplicativo 

móvil. 

- MTd: Monto total vendido después de la utilización del Sistema Web y 

Aplicativo móvil. 

- H0: El sistema Web y Aplicativo móvil no mejora el control del monto total 

vendido en el proceso de ventas en la entidad HM SUR. 

H0= MTa ≥ MTd 

El indicador propuesto sin la implementación del sistema y aplicativo móvil 

es mejor que el indicador con el sistema web y aplicativo móvil. 

 
- Hα: El sistema Web y Aplicativo móvil mejora el control del monto total 

vendido en el proceso de ventas en la empresa HM SUR. 

Hα= MTa < MTd 

El indicador propuesto con la implementación del sistema y aplicativo móvil 

es mejor que el indicador sin el sistema web y aplicativo móvil. 

 
Según el indicador de Monto Total Vendido (Pre test), es de 1.8 y el Post 

test es 4.9. 

 
Figura 27. Monto Total Vendido – Comparación General 

General Fuente: Elaboración propia 



52 

 

 

En conclusión, se puede evidenciar el incremento en el indicador de Monto Total 

Vendido, al verificar la comparación de las medias respectivas, que asciende de 1.8 

(pre test) al valor de 4.9 (post test). 

Por otro lado, en cuanto a la verificación de las hipótesis se utilizó el método 

wilcoxon, oportuno para el indicador de Monto Total Vendido por su distribución no 

paramétrica. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Tabla 18. Resultados de rangos método Wilcoxon – Indicador Monto Total Vendido 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 19. Resultados de contraste - Indicador Monto total vendido 

Fuente: Elaboración propia 

 
 

Los resultados expuestos en la tabla 19, muestra que el Sig. para el indicador de 

Monto Total Vendido es de 0,026 siendo este menor a 0,05 se puede concluir que 

la hipótesis nula es rechazada y que el sistema web y aplicativo móvil, sí mejora el 

control del monto total vendido en el proceso de ventas en la entidad HM SUR. 
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V. DISCUSIÓN 

 
Según los resultados del trabajo se analizó y comparó los datos obtenidos con las 

pruebas estadísticas de los indicadores 

- En cuanto al indicador de volumen de ventas por productos, obtuvo el valor 

de 105,90 con el estudio del Pretest y posterior a la implementación del 

sistema web y aplicativo móvil en el estudio del Post Test aumentó a 180,20, 

mostrando como resultado la mejora con el sistema web y aplicativo móvil de 

esta manera mejoraron el control del V.V.P. De la misma manera Machaca y 

Arias, en su investigación titulada “Sistema web para el proceso de ventas en 

la empresa Lubrinegocios S.A.C.” concluye que el sistema web incrementa de 

un 1283,50 a un 15260, 25 unidades. 

- El indicador de cobertura de stock del proceso de ventas, dio como resultado 

en el estudio del Pre Test el valor de 5,19, y un aumento de 27,05 en el Post 

Test, por tanto, se puede concluir que con el sistema y aplicativo propuesto 

se mejoró el control de la cobertura de stock. 

- El indicador de porcentaje de pedidos entregados a tiempo, alcanzó con el 

análisis del pretest el valor de 36,35% y posteriormente al sistema web y 

aplicativo móvil resultando el valor de 88,15%, corroborando que se logró 

aumentar el porcentaje de pedidos entregados a tiempo con un aumento de 

51,8%. Así mismo en la tesis de apoyo de la investigación de Carreño y Mesía 

titulada “sistema web para el proceso de control de pedidos para la Empresa 

Inversiones y Representaciones Trinidad S.A.C.” se corroboró un aumento del 

32%, sosteniendo que dicho indicador si mejoro el negocio. 

- En cuanto al indicador Monto total vendido se obtuvo 1,8 en el análisis del Pre 

Test, por otro lado, con la implementación del sistema y aplicativo mediante 

el estudio del Post Test se determinó como valor 4,9, demostrando que el 

sistema web y aplicativo móvil propuesto mejoraron el control y análisis del 

monto total vendido. En relación a la investigación tomada como base para 

nuestro indicador de Carreño titulada “Implementación de un Datamart como 

solución de inteligencia de negocios, para optimizar la toma de decisiones”, 

se concluyó que siendo el pretest 2.63 y el post test de 4.17 el índice de monto 

total vendido incremento en 1.54. 
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VI. CONCLUSIÓN

1) Se concluye que en la empresa HM Sur se verifica el aumento en el Volumen

de Ventas por producto, posterior a la implementación de un sistema web y

aplicativo móvil, los resultados ascendieron al valor de 180.20 unidades

monetarias superior al del valor anterior 105,90 unidades monetarias, lo cual

se puede comprobar un incremento de 74.3 unidades para el V.V.P.

2) Se concluye que en la empresa HM Sur se verifica una mejora en el control

de Índice de cobertura de stock, luego de la implementación del sistema web

y aplicativo móvil se obtuvo como resultado un valor de 5,19, y un aumento

de 27,05 superior al del valor inicial, lo cual se puede comprobar una mejora

de 21,86 en el control de cobertura de stock.

3) Se concluye que en la empresa HM Sur se verifica una mejora en los

resultados obtenidos para el porcentaje de pedidos entregados a tiempo,

esto se debe a que antes de la solución tecnológica, se obtuvo como

resultado un valor de 36,35%, y posteriormente un aumento de 88,15%

superior al del valor inicial, lo cual se puede comprobar un incremento 51.8%

en el indicador P.E.T.

4) Se concluye que en la empresa HM Sur se verifica un incremento en el monto

total vendido, esto se debe a que antes de la solución tecnológica de sistema

web y aplicativo móvil se obtuvo como resultado un valor de 1.8, y

posteriormente un aumento de 4.9 superior al del valor inicial, lo cual se

puede comprobar un incremento de 3.1 en la mejora del control de monto

total vendido.
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VII. RECOMENDACIONES

1) En la finalidad de mejorar el proceso de ventas se recomienda optar por un

sistema web y aplicativo móvil para la mejora del control y ejecución del

proceso en el negocio que permita garantizar la generación de una venta

desde la toma del pedido hasta la misma entrega del producto.

2) Es recomendable que una empresa dedicada al sector comercial tome en

cuenta los indicadores de: volumen de ventas por producto, porque este le

permitirá conocer la cantidad con mayor demanda de productos para poder

generar estrategias de ventas futuras, ayuda a determinar la rentabilidad de

las ventas realizadas y tener el punto de equilibrio de compras, así como

poder contar con el indicador de cobertura de stock que permitirá al negocio

garantizar el cubrimiento de demanda de productos, aprovechar los recursos

disponibles de la entidad, obtener mejor toma de decisión al realizar las

compras, permite también que se mantenga un stock fluido y así mismo que

el cliente podrá tener al alcance los productos más solicitados por otro lado

también el poder incluir el indicador de porcentaje de pedidos entregados a

tiempo hará posible obtener la satisfacción del cliente y brindar el servicio

esperado por el negocio, por último contar con el indicador de monto total de

sedes permite que se pueda medir las ventas de sucursal para generar las

mejores tomas decisiones del negocio.

3) Se sugiere contar con la solución tecnológica el cual corresponde a un

sistema web y aplicativo móvil que permita agilizar y asegurar la información

del proceso de ventas, facilitando el acceso, consultas y registro de

información, así como la obtención de reportes.

4) Se recomienda realizar capacitaciones a los trabajadores que utilizarán el

sistema web y aplicativo móvil, a fin de enseñar la usabilidad de forma

efectiva del manejo de este.
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ANEXO 01: Matriz de Consistencia 
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Fuente: Elaboración propia 
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ANEXO 02: Operacionalización de Variables 
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Fuente: Elaboración propia 
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ANEXO 03: Diagrama de Gantt 
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Fuente: Elaboración propia 
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ANEXO 04: Resultados de validación de instrumentos 
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ANEXO 05: Instrumento de investigación del Indicador de volumen de ventas 

(Pre test) 
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ANEXO 06: Instrumento de investigación del Indicador de volumen de ventas 

(Post test) 
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ANEXO 07: Instrumento de investigación del Indicador de porcentaje de 

pedidos entregados a tiempo (Pre test) 
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ANEXO 08: Instrumento de investigación del Indicador de porcentaje de 

pedidos entregados a tiempo 
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ANEXO 09: Instrumento de investigación del Indicador de cobertura de stock 

(Pre test) 
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ANEXO 10: Instrumento de investigación del Indicador de cobertura de stock 

(Post test) 
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ANEXO 11: Instrumento de investigación Indicador de monto total vendido (Pre 

test) 

 



104 

 

 

 
 
 
 

 



105 

 

 

ANEXO 12: Instrumento de investigación Indicador de monto total vendido 
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ANEXO 13: Carta de presentación 
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ANEXO 14: Entrevistas 
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ANEXO 15: Actas de reunión 
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ANEXO 16: Desarrollo de la metodología RUP 

 

Para el desarrollo del sistema web y aplicativo móvil se eligió la metodología técnica 

del Proceso Unificado de Rational, que está constituida por cuatro fases que se 

implementan dentro del proyecto. 

 

Fase de Inicio: 

ANEXO 15: Sentencia que define la problemática 

 

Definición de la problemática en torno al análisis de ventas por sedes 
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Definición de la problemática en torno al área de envió y entrega 
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Definición de la problemática en torno con la información de salida de 

productos 

 

 

Definición de la problemática en torno con la gestión de stock 
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ANEXO 17: Estudio de la factibilidad (tecnológica y operativa) 

Hardware: 

 

Software: 
 
 



118 

 

 

 
 

Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 

 

ANEXO 18: Diagrama de Análisis del proceso de ventas actual 

 
Tabla 3. Diagrama de análisis del proceso de ventas actual 
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ANEXO 19: Documento Modelado Del Negocio 

METODOLOGÍA RUP: FASE DE ELABORACIÓN 

 

Actores del negocio 
 
 

 

 

 

Trabajadores del negocio 
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Casos de uso del negocio 
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Diagrama general de los casos de uso 
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Modelo de Caso de uso del Negocio sin la solución tecnológica 
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Requerimientos funcionales del sistema web 
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Requerimientos no funcionales del sistema web 
 

 

Requerimientos funcionales del Aplicativo Móvil 
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Requerimientos no funcionales del aplicativo móvil 
 
 



Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 

126 

 

 

Actores del sistema para el sistema web 
 

 

 

Actores del sistema para el aplicativo móvil repartidor 
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Actores del sistema para el aplicativo móvil de ventas 
 
 

 
 

CUS del aplicativo móvil de ventas 
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CUS de la app móvil del repartidor 
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CUS del sistema web de ventas 
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ANEXO 19: Documento Modelado del Sistema 
 

Diagrama de caso de uso del aplicativo móvil para cliente 
 
 
 



Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 

135 

 

 

Diagrama de caso de usos del aplicativo móvil del repartidor 
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Diagrama de caso de uso del sistema web de venta 
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Especificación 01 de casos de uso del aplicativo móvil de ventas- Crear 

cuenta de inicio de sesión 
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Aplicativo móvil de pedidos 

Diagrama de clases de iniciar sesión 

 
 

 

 
Diagrama de clases de crear cuenta 

 
 
 

 
 
Diagrama de clases de seleccionar tienda 
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Diagrama de clases de Buscar producto 
 

Diagrama de clases de Agregar producto al carrito de compras 
 

Diagrama de clases de Actualizar carrito de compras 
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Diagrama de clases de administrar pedidos 
 

Diagrama de clases de visualizar ofertas 
 

Diagrama de clases de Seleccionar premios 
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Diagrama de clases de Compartir app 

Diagrama de clases de Editar cuenta 

Diagrama de clases de Salir de app 
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Aplicativo móvil del repartidor: 

Diagrama de clases de Iniciar sesión 

Diagrama de clases del proceso de entrega del pedido 

Diagrama de clases de visualizar producción 
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Diagrama de clases de visualizar mensajes 
 

Diagrama de clases de cerrar sesión 
 
 
 

 
 

Sistema web de ventas: 
 

 

Diagrama de clases de iniciar sesión 
 

Diagrama de clases de administrar usuarios 
 

 

 
Diagrama de clases de administrar clientes 
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Diagrama de clases de administrar categoría 
 

Diagrama de clases de administrar productos 
 

 

 
Diagrama de clases administrar vehículo 

 
 
 

 
 
Diagrama de clases de administrar premios 
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Diagrama de clases de administrar ofertas 
 

Diagrama de clases de administrar repartidor 
 

Diagrama de clases de administrar reportes 
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Diagrama de clases de gestión de pedidos 

Diagrama de clases Cerrar sesión 
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Aplicativo Móvil de ventas de cliente 

Diagrama de Secuencia Iniciar sesión 

 
 

 
Diagrama de Secuencia Administrar pedido 
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Diagrama de Secuencia Agregar/actualizar carrito 
 

Diagrama de Secuencia Buscar producto 
 

Diagrama de Secuencia Cerrar sesión 
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Diagrama de Secuencia Compartir app 
 

Diagrama de Secuencia Crear cuenta 
 

Diagrama de Secuencia Editar cuenta 
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Diagrama de Secuencia selecciona premio 

Diagrama de Secuencia Seleccionar tienda 

Diagrama de Secuencia Visualizar oferta 
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Aplicativo Móvil de Repartidor 

Diagrama de Secuencia Iniciar sesión 

Diagrama de Secuencia Cerrar sesión 



214 

 

 

 
 

Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 

 

Diagrama de Secuencia Procesar entrega de pedidos 
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Diagrama de secuencia generar Empalmes 
 

Visualizar mensajes 
 

Visualizar producción 
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Sistema Web de ventas 

Diagrama de Secuencia Iniciar sesión 

Diagrama de Secuencia Administrar ofertas: 

Diagrama de Secuencia Administrar repartidor 
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Diagrama de Secuencia Administrar reportes 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Diagrama de Secuencia Administrar premios 

 

Diagrama de Secuencia Administrar categoría 
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Diagrama de Secuencia Administrar cliente 

Diagrama de Secuencia Administrar productos 

Diagrama de Secuencia Administrar usuarios 
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Diagrama de Secuencia Administrar pedidos 
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Aplicativo Móvil de Ventas 

Diagrama de Actividades agregar/ actualizar carrito de compra 

 
Diagrama de Actividades Compartir app 

 

 
Diagrama de Actividades Buscar pedidos 
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Diagrama de Actividades crear cuenta de sesión 
 

Diagrama de Actividades Editar cuenta 
 

Diagrama de Actividades Iniciar sesión 
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Diagrama de Actividades Monitoreo pedido 

Diagrama de Actividades Salir 
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Diagrama de Actividades Seleccionar premios 
 
 
 

 

 
Diagrama de Actividades Visualizar ofertas 
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Diagrama de Actividades Seleccionar tienda 

Aplicativo móvil del repartidor: 

Diagrama de Actividades iniciar sesión 
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Diagrama de Actividades Empalme 
 

Diagrama de Actividades Proceso de asignación de pedido 
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Diagrama de Actividades Visualizar mensajes 
 

Diagrama de Actividades Visualizar producción 
 

Diagrama de Actividades Cerrar sesión 
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sistema web de ventas: 

Diagrama de Actividades iniciar sesión 

Diagrama de Actividades administrar categoría 
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Diagrama de Actividades Administrar cliente 

Diagrama de Actividades Administrar ofertas 
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Diagrama de Actividades Administrar pedidos 
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Diagrama de Actividades Administrar premio 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Diagrama de Actividades Administrar productos 
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Diagrama de Actividades Administrar repartidor 

Diagrama de Actividades Administrar usuario 
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Diagrama de Actividades Administrar vehículo 

Diagrama de Actividades Administrar reportes 
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Diagrama de Despliegue 

Diagrama de colaboración 
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Diagrama de Base de Datos 
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Pruebas de Integración App Repartidor 

El archivo AppDriverController.cs, es el controlador o ruteo para el 

aplicativo móvil, en él se encuentran los métodos básicos de post y get, 

en la carpeta remote en ServiceFactory se encuentra la conexión y 

versionamiento del appi, también se utiliza dentro de la carpeta 

notificaciones los push firebase como notificación. 

El archivo cappdriver es utilizado como modelo, en el cual se definen los 

procedimientos almacenados. Este archivo realiza la conexión entre el api 

controller y los procedimientos a utilizar. 
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● Pruebas de Integración App cliente 

El archivo AppClienteController.cs, contiene las rutas del controlador y los 

métodos post y get. 
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En el archivo cappcliente se establece la vista, en donde se realizan las 

conexiones y en el pappcliente se encuentra el modelo con los 

procedimientos. 
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● Pruebas de Integración Sistema web 

En la carpeta controller se establece la conexión de la appi para el 

aplicativo web, en él se encuentra el archivo WebController.cs, que es el 

controlador que mantiene la comunicación de rutas, estas a su vez 

contienen los métodos y procedimientos conectados por el api controller, 

para ello se utiliza el archivo cweb.cs como vista, para la conexión, y 

pweb.cs como modelo. 
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DATOS DE VENTAS EN LA BASE DE DATOS DEL SISTEMA 
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RUC DEL NEGOCIO: 
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ANEXO 20: Declaración de Autenticidad por el investigador 
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ANEXO 21: Documento constancia de implementación 
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