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RESUMEN 

La presente tesis detalla el desarrollo de un sistema web para el proceso de ventas del canal 

minorista de Lima Sur del grupo Gloria S.A, debido a la situación de la empresa, previo a la 

implementación de la herramienta presentaba deficiencias referentes a la efectividad de 

despacho y la efectividad de venta. El objetivo está en determinar cómo influye un sistema 

web para el proceso de ventas del canal Minorista de Lima Sur del grupo Gloria S.A. 

Por ello, se describe previamente aspectos teóricos de lo que es el proceso de ventas, así 

como las metodologías que se utilizaron para el desarrollo del sistema web. Para el desarrollo 

del sistema web, se empleó la metodología ICONIX, por ser la que más se ajusta a las 

necesidades y etapas del proyecto, además por ser rápida en tiempos de entrega , de esta 

manera no se generó resistencia al cambio en los usuarios. 

El tipo de investigación es aplicada, el diseño de la investigación es Pre Experimental y el 

enfoque es cuantitativo. Lo mostrado en el resultado señala que para la población de 53 

gestores de ventas, el tamaño de la muestra fue conformado por 53 gestores de ventas.  

El muestreo es el aleatorio probabilístico simple, la técnica de recolección de datos fue el 

fichaje y el instrumento fue la ficha de registro de datos, los cuales fueron validados por 

expertos. 

Palabras Clave: ICONIX, Proceso de ventas, Efectividad, Crecimiento de ventas. 
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ABSTRACT 

This thesis details the development of a web system for the sales process of the retail channel 

of Lima Sur of the Gloria SA group, due to the situation of the company, prior to the 

implementation of the tool presented deficiencies related to the difficulty of despair and The 

effectiveness of sale. The objective is to determine how it influences a web system for the 

sales process of the retail channel of Lima Sur of the Gloria S.A. group. 

Therefore, the technical aspects of the sales process are specifically described, as well as the 

methodologies used for the development of the web system. For the development of the web 

system, the ICONIX methodology was used, because it is the one that best suits the needs 

and stages of the project, in addition to being fast in delivery times, in this way there was no 

resistance to change in users. 

The type of research is applied, the research design is Pre Experimental and the approach is 

quantitative. What is shown in the indicated result is for the population of 53 sales managers, 

the sample size was made up of 53 sales managers. 

The sampling is the simple random probabilistic, the data collection technique was the record 

and the instrument was the record of data, which were validated by experts. 

Keywords: ICONIX, Sales process, Effectiveness, Sales growt. 
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I. INTRODUCCIÓN

Una de las problemáticas a nivel nacional según (IMPULSE, 2018) manifiesta que Los

prospectos no son iguales entre ellos, los cuales son de conocimiento de las áreas

comerciales y marketing. Asimismo menciona si las empresas están preparadas o no para

dar el siguiente paso de la prospección; es decir, si la determinación de cualificación y

selección de clientes potenciales se convertirán en oportunidades reales. En tanto en lo

regional según (Javier Baz, 2016) señala al cliente como elemento clave en el proceso de

venta y el debido análisis de las estrategias comerciales de las organizaciones para ello es

importante analizar los motivos de compra que tienen los clientes, administrar

información de los clientes, conocerlos y entablar optimas interrelaciones con ellos. El

grupo Gloria no es ajeno a ésta problemática la cual es reflejado en el canal minorista de

Lima Sur, en ese sentido, la cobertura efectiva de los prospectos de clientes no está

alcanzando los valores objetivos propuestos por la compañía ,por consiguiente; los

volúmenes de ventas no están registrando el crecimiento requerido por las diversas

unidades de negocio.

Considerando las falencias en la gestión de los gestores de ventas, siendo la lucha de

ventas uno de los motivos de la baja cobertura; es decir, no compartir información o

hacerlos a destiempo como días programados de visita o llamada, últimos teléfonos de

contacto, direcciones, responsables de compra y otros motivos generan que el plan

diseñado corra el riesgo de salir en negativo o por debajo de lo esperado.

Otra falencia encontrada es la peligrosa maniobra de gestión de toma pedidos, los

vendedores de campo y televentas encapsulan el pedido realizado por el cliente, cerrando

la operación toda vez que se registró el pedido e imposibilitando alguna modificación que

el cliente solicite o en todo caso dejándolo para otro día.

El mal registro del pedido es un factor que involucra procesos administrativos y logísticos

perjudiciales, suele pasar que el vendedor anotó determinado material (SKU) que el

cliente no solicitó o lo asignó para otro cliente, en su defecto al ser despachado el cliente

lo rechaza debido que es un producto que no solicitó lo cual genera insatisfacción al

cliente, despachos inconformes y retornos.

Consultando antecedentes de trabajos parecidos encontramos a nivel nacional como

(Bendezú, Claudia, 2017) en su investigación de título “Sistema web para el proceso de
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ventas en la botica Helifarma E.I.R.L” donde investiga la problemática en la forma errada 

de proyectar el crecimiento de ventas y el proceso de ventas de la empresa, el primero se 

presenta debido al registro manual de sus ventas e inventarios en cuadernos y el segundo 

presenta lentitud, el registro y control son manuales provocando demoras en atención al 

cliente, los pedidos son registrados en cuadernos maestro de ventas y al pasarlos al Excel 

en varios casos presentan errores. Esta investigación está ejecutada de tipo descriptiva 

aplicada, presenta 1,600 documentos segmentados en 20 fichas de registro de ventas. 

También está el trabajo de (Yáñez, Robinson, 2017) en su investigación de nombre 

“Sistema web para el proceso de ventas en la empresa Rysoft” ,empresa que se desarrolla 

en ventas de software , hardware y productos de informática la cual presenta la 

problemática de errores en registro de pedidos, pedidos mal ingresados, devoluciones, 

reprogramación de despacho; en consiguiente, insatisfacción del cliente debido a que el 

registro de ventas y procesamiento de pedidos se realiza en la herramienta Excel. En base 

a lo mencionado, el principal objetivo es determinar el nivel de influencia del sistema web 

a implementar en la empresa Rysoft. Por parte de (Inca, Sandra, 2017) en su investigación 

de título “Sistema web para el proceso de ventas en la empresa ZOE”, esta investigación 

nos detalla los problemas que la empresa tenía como son: registros de datos manuales en 

cuadernos y/o libros de Excel, perdida de información, no se lleva control ordenado de 

ventas, en algunos casos las ventas son adulteradas e insatisfacción del cliente. Esta 

investigación está ejecutada de tipo aplicada - experimental, presenta 8 registros de 

órdenes de venta como población y la línea de investigación  es sistema de información 

transaccional. 

Respecto a investigaciones internacionales se presenta el trabajo de (Jofré, Pablo, 2017) 

de título “Asignación eficiente de la fuerza de venta en tiempo real: aplicación en una 

tienda de retail” en la Universidad de Chile; donde investiga la importante inversión que 

se hace en la fuerza de ventas en los retail mediante los recursos humanos, tecnológicos y 

estratégicos para alcanzar la mayor productividad posible. La meta de ésta investigación 

es la mejorar la eficiencia de las fuerzas de ventas de una tienda retail, para ello se propone 

la utilización de metodologías y tecnologías que mediante el análisis de la información 

que proveen las cámaras durante un periodo de tiempo y el estudio de comportamiento de 

demanda de productos en determinados periodos de tiempo, creándose variables de 

estudio que servirán para la aplicación de buenas estrategias en la fuerza de ventas. 

Mientras que en la investigación de (Ma. Del Rocío, Castillo, 2016) cuyo título es 
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“Sistema de predicción de ventas para empresas proveedoras de productos químicos” en 

la en la Universidad Nacional Autónoma de México, esta trabajo de investigación da a 

conocer el problema que tienen las empresas que dedican al rubro de proveer productos 

químicos, ya que debido al mercado cambiante de dicho rubro y otros aspectos se han 

identificado los serios problemas en la programación de sus operaciones y de establecer 

sus inventarios. El propósito de la investigación es poner en marcha un sistema que facilite 

la proyección de las ventas con alto nivel de precisión con el propósito programar 

eficientemente las operaciones que requiere la empresa y así satisfacer los requerimientos 

de los clientes. Otra investigación internacional consultada es la de  (Mumtaz, 2017) de 

título “Sales forcé incentives at Service Sales Corporation” en la universidad de Nueva 

York en Estados Unidos, aquí, nos menciona la investigación la reestructuración de las 

compensación de la fuerza de ventas de la compañía Service Sales Corporation (SSC) que 

debido a los constantes cambios en su gestión la fuerza de ventas no ha tenido 

reconocimientos como productividad , efectividad y los ingresos por ventas han caído; por 

ello, plantea la implantación de sistema de compensaciones de ventas así como también 

cambios en su gestión para aumentar las ventas y sus números de tiendas con ello logró 

aumentar el volumen de ventas y reducir el número de vendedores por tienda generando 

ganancias para la compañía. 

Para fundamentar teóricamente el trabajo investigativo Sistema web para el proceso de 

ventas según (Smith, Merche, 2015) define que es aquella aplicación creada para 

visualizar información en tiempo real en distintos sitios donde esté presente la 

interconexión, sus principales fines son  para los negocios de las empresas y para 

desarrollar programas. Asimismo permite interactuar desde una web y utilizar como si 

fuese una aplicación local sin la necesidad que esté instalado en la computadora y según 

(Báez Footballeur, 2014) señala que las aplicaciones web son aquellas que se encuentran 

en un servidor de internet o en la red interna de una empresa, no requieren ser instalados 

en software principales, la apariencia es parecida al de una página web convencional; sin 

embargo tienen funciones específicas y de gran potencia ante requerimientos específicos. 

Por su parte (Alegsa, Suarez, 2015) concluye, es cualquier aplicativo web el cual se puede 

ingresar mediante la internet o una intranet. Este concepto se emplea cuando se ejecuta un 

programa en el contexto del navegador, también se utiliza cuando están cifrados con 

determinado lenguaje  de programación, lo cual es soportado por el navegador para su 

posterior reproducción y aplicación. Todas estas fundamentaciones teóricas explican 
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claramente la variable independiente de la investigación. Fundamentadas teóricamente la 

definición del sistema web es importante saber sus ventajas , las cuales tenemos: No 

requiere ser instalado, ya que se accede desde cualquier navegador, Es utilizado por 

diversos equipos informáticos, sin importar el software ni el tipo de equipo, Posee gran 

capacidad de potencia, sin importar el equipo desde que desee acceder, ya que    esta 

soportado y alojado en servidores especializados, en la mayoría de los casos; es adaptable, 

fácil de usar y amigable para el usuario.  

Respecto a la variable dependiente proceso de ventas, para fundamentar teóricamente la 

investigación según (Bello, Polo, 2016) Es la secuencia de pasos que una organización 

realiza para que la venta del bien o servicio sea efectiva, se inicia desde la captación del 

punto de venta hasta el proceso final de la operación de venta. El proceso de venta 

gráficamente tiene forma de embudo, debido a que mientras se avance en la gestión de 

venta de los puntos coberturados, gran parte no hace efectiva la compra del bien o servicio. 

Hay varios esquemas que explican el proceso de ventas, lo realizan mediante fases, siendo 

el conocido y clásico el modelo AIDA y según (Stanton, Etzel y Walker, 2014) señala es 

la secuencia racional de cuatro fases que realiza el vendedor para relacionarse con un 

potencial comprador. El objetivo del proceso de ventas es generar, en primera instancia, 

la compra y en última instancia, garantizar la satisfacción del consumidor. La variable 

dependiente proceso de ventas a su vez presenta las fases (Stanton, Etzel y Walker, 2014), 

Prospección: consiste en sondear o explorar a potenciales clientes y determinar las 

posibilidades de concretarse, a fin de convertirse en cliente coberturado. Representa el 

paso uno del proceso de venta. Pre-acercamiento a los prospectos: Esta fase consiste en 

recopilación de la información detallada de los prospectos de clientes calificados y 

presentación del portafolio en base al perfil del cliente. Presentación del mensaje de 

ventas: La presentación de propuesta de ventas asignada a cada cliente debe ser preciso, 

empático y ajustado a las necesidades que previamente se han identificado. No debe ser 

extenso ni tampoco monótono, debe ser participativo con el cliente. Por ello, la estructura 

y el sentido del mensaje debe explicar las características del producto, las ventajas que 

ofrece y los beneficios que obtendrá el cliente con la compra del producto. Servicios 

Posventa: La etapa final del proceso de ventas es un conjunto de actividades que se 

realizan después de la venta, promueve la buena voluntad del cliente y sirve de cara al 

futuro, para seguir el lazo comercial. La dimensión a emplear en el desarrollo de la 

investigación es la Prospección que según (Stanton, Etzel y Walker, 2014) define como el 
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primer paso en el proceso de ventas y constituye las fases de identificación de potenciales 

clientes y calificación de candidatos; es decir, determina si tienen suficiente potencial para 

comprar. Están agrupados en única etapa porque se desarrollan al mismo tiempo. Esta 

dimensión incluye dos indicadores, los cuales son el porcentaje de crecimiento de ventas 

y efectividad. El porcentaje de crecimiento de ventas según (Jeremy, Stev, 2013) señala 

Si se identifica el origen que provocó el crecimiento de la venta, podríamos saber cómo 

estimular para alcanzar más crecimientos, realizar proyecciones estimadas que guarden 

relación es parte del crecimiento, que para esta investigación se expresa mediante la 

siguiente formula: 

PCV =  ((
𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝐴𝑐𝑡𝑢𝑎𝑙

𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝐴𝑛𝑡𝑒𝑟𝑖𝑜𝑟
) − 1) 𝑥 100 

La Efectividad según (Mejía, Carlos, 2011) define que Incluye la eficacia y eficiencia, es 

decir, el cumplimiento de los objetivos trazados en un tiempo determinado y aplicando 

los menores costos posibles. 

E = (
𝐶𝑙𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠 𝐴𝑡𝑒𝑛𝑑𝑖𝑑𝑜𝑠

𝐶𝑙𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠 𝑃𝑟𝑜𝑔𝑟𝑎𝑚𝑎𝑑𝑜𝑠
) 𝑥 100 

Tomando en cuenta la atención a la problemática del proceso de ventas el canal    minorista 

de lima sur del grupo Gloria S.A se plante al problema principal la siguiente pregunta a 

resolver con la solución del presente proyecto que es ¿Cómo influye la implantación de 

un sistema web en el proceso de ventas del canal minorista de Lima Sur del grupo Gloria 

S.A? y respecto a los problemas secundarios se plantea las siguientes preguntas que es

¿Cómo influye un sistema web en el porcentaje de crecimiento de ventas en el proceso de 
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ventas del canal minorista de Lima Sur del grupo Gloria S.A? y ¿Cómo influye un sistema 

web en la efectividad en el proceso de ventas del canal minorista de Lima Sur del grupo 

Gloria S.A? , la hipótesis principal es la implantación de un Sistema Web mejora el 

proceso de ventas del canal minorista de Lima Sur del grupo Gloria S.A también se 

considera las hipótesis secundarias que es El sistema Web incrementa el porcentaje de 

crecimiento de ventas en el proceso de ventas del canal minorista de Lima Sur del grupo 

Gloria S.A y El sistema Web incrementa la efectividad en el proceso de ventas del canal 

minorista de Lima Sur del grupo Gloria S.A. 

Con un objetivo principal que es Determinar cómo influye el sistema web en el proceso 

de ventas del canal minorista de Lima Sur del grupo Gloria S.A y para detallar este 

objetivo principal se disgrega de manera específica en Determinar cómo influye el sistema 

web en el porcentaje de crecimiento de ventas para el proceso de ventas del canal minorista 

de Lima Sur del grupo Gloria S.A y en Determinar cómo influye el sistema web en la 

efectividad para el proceso de ventas del canal minorista de Lima Sur del grupo Gloria 

S.A

El presente proyecto se justifica socialmente y apoyado en (La Tirajala, 2019) menciona 

que resulta fundamental y necesario que la población tome conciencia y este 

constantemente informado, con el objetivo que haga posible a las personas y empresas 

tomar conciencia y sensibilizarse en la protección diaria del medio  que no rodea, 

buscando diversas formas para logarlo ”. Uno de los objetivos que la presente 

investigación pretende hacer llegar a las personas de la organización, es el desarrollo de 

habilidades y búsqueda de mejoras continuas que puedan hacer eficiente, práctico y 

ordenado sus labores diarias. Asimismo el proyecto se justica de forma tecnológica y 

apoyado en (Bribiesca Graciela, 2016) la cual define que hoy en día, resulta fundamental 

adherir tecnologías de punta en las empresas con el objetivo de hacer que la compañía 

tenga herramientas para competir en un mercado altamente exigente. Es por ello, los altos 

mandos de una compañía tienen la facilidad de alinear objetivos y poner en marcha 

estrategias idóneas con la aplicación de nuevas tecnologías y gran cantidad de datos que 

ofrece la tecnología para una mejora toma de decisiones. Por su parte en la justificación 

Institucional y apoyado en (Corona Cabrera, 2016) menciona el impacto que las 

tecnologías representan en las organizaciones actualmente están siendo muy importantes 

para el desarrollo de sus procesos y actividades diarias. No obstante, cabe precisar, que 
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aquellas empresas que no implementen tecnologías de información tengan a perdidas y/o 

quedar rezagados. Las empresas están obligadas a adoptar tecnologías para hacer de ellas, 

altamente competitivas y crecer como institución. Factores de consideración son de 

servicio, libre mercado y grandes economías. En el aspecto institucional del presente 

trabajo se justifica debido a las constantes propuestas de tecnologías que se implementan 

para hacer de la gestión comercial más fáciles y lograr las metas propuestas. 

Respecto a la justificación Operativa y apoyado en (Zambrano Gutiérrez, 2011) indica que 

los indicadores de gestión son aquellos que integran información clasificada y 

regularmente emplea gráficos, ello facilita a las partes interesadas a tomar decisiones 

oportunas”. En base a lo expuesto, se reflejará en el fácil acceso y rapidez de la 

información a los gerentes y encargados de tomar decisiones para mejorar las ventas en el 

canal de distribución. Con el sistema web se efectuarán consultas en línea, rapidez y 

transparencia de la información para la toma de estrategias y decisiones del canal de 

distribución de lima del grupo Gloria S.A. Así también de manera económica y apoyado 

en (Laudon Keylor, 2014) menciona aquel proyecto que amerite invertir en tecnologías 

no debe asumirse como gastos, por el contrario debe considerarse como inversión a futuro, 

pudiendo generar ganancias para la empresa. Con ayuda de la presente investigación 

mejorará las ventas, en base a toma de decisiones y estrategias oportunas lo más acertadas 

posible, lo cual debido al aumento de ventas de las diversos productos y más aún de las 

categorías top se reflejará en las ganancias. Además resultará beneficioso ya que 

alcanzado las cuotas objetivos por marcas los vendedores lograran ganar concurso, bonos 

por dicho cumplimiento. 
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II. MÉTODO

6.1 Tipo y diseño de investigación 

6.1.1 Tipo de Investigación 

Suarez y García (2012), (Hernandez, 2014) señala "Aquel estudio de punto de 

vista experimental se realiza cuando el investigador manipula las variables 

identificadas para, a partir de ello medirlo; es decir, verificar si aumenta o 

disminuye y el impacto a las conductas observada. En otros términos, el 

enfoque experimental se basa en producir un estímulo a la variable 

independiente y ver el impacto que produce a la variable dependiente en 

situaciones de alto control para determinar la causa y el modo en que surgen 

situaciones particulares." (p. 14). 

          Investigación Aplicada 

          Según Frascati, Orcessi (2012), señala “Toda investigación aplicada se 

conoce como aquellas investigaciones oriundas puestas en marcha para recibir 

nuevos conocimientos cuyo objetivo está dirigido principalmente hacia 

objetivos específicos prácticos”. (p.43). 

          Para el trabajo investigativo se utilizará la metodología ágil de desarrollo de 

software ICONIX, ya que se adecua a los requerimientos, complejidad y 

métodos de estos proyectos de investigación para la puesta en marcha del 

software. 

Metodología ICONIX 

          ICONIX. [en línea]. EcuRed. 18 de abril de 2013. [Fecha de consulta: 08 de 

junio de 2019]. Disponible en: https://www.ecured.cu/ 

          “Es una metodología de desarrollo de software, de carácter liviano, a 

comparación con otras metodologías, se encuentra en el punto central de las 

metodologías RUP (Rational Process Unified) y XP (eXtreme 

Programming),es sencillo y no presenta complicaciones en su desarrollo, 

unifica diversos métodos alineados a objetos con el fin de controlar 

adecuadamente el ciclo de vida en el desarrollo de un producto. Asimismo 
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presenta clara trazabilidad de las fases y actividades en el desarrollo y ciclo 

de vida de un proyecto.” 

Mención del Autor 

Fue desarrollado en el año 1993 por Doug Rosenberg y Jacobson, los cuales 

dieron el soporte y los conocimientos de la metodología ICONIX. Establece 

y muestra el paso a paso de todas las actividades que se deben realizar todas 

luces las actividades de cada fase de un proyecto, además brinda soporte 

UML(Unified Modeling Language). 

Características de ICONIX 

          Iconix proviene de la metodología RUP y el sustento es que el 80% de casos 

donde se utilice esta metodología, se resuelve con el 20% de UML. No 

obstante tiene las siguientes características importantes precisar: 

➢ Repetitivo e Incremental: Es repetitivo debido ya que en el desarrollo de los

casos de uso y los modelos a utilizar se repiten en la mayoría de los casos,

asimismo es incremental debido a que se puede desarrollar por partes el

producto para luego consolidarlas en uno sólo y tengan el debido

funcionamiento. Cabe precisar que el proceso repetitivo se da en todas las

fases del proyecto y en cada uno de ellos se supervisa y de ser el caso, se

mejora.

➢ Mapeo de pasos: Señala a la medición y seguimiento del paso a paso de los

diversos entregables del producto y la interrelación entre ellos; asimismo,

para realizar determinado paso se debe respetar y seguir los lineamientos de

requisitos.

➢ Interacción con UML: Se debe a la interacción parcial con el lenguaje de

modelamiento (UML) del sistema a desarrollar, la dinámica con UML no

exige su utilización total, ejemplo de ello es el uso de RUP (Rational Process

Unified).
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ICONIX: Fases 

⮚ Revisión de los requisitos / Análisis de requisito: 

Consiste en analizar en base a factores reales, a objetos, generalidades y 

criterios de valor de los requisitos que se tomaran en cuenta en la creación 

del sistema, en esta fase se emplean 3 herramientas: 

● Modelo de Dominio: Es el estudio para identificar factores y objetos de

la realidad que serán considerados en el sistema a desarrollar.

● Modelo de Casos de Uso: Detalla los procesos que el usuario interno o

externo realiza mediante el uso de uso del sistema. Está compuesto

básicamente por los actores, casos de uso y el sistema.

● Prototipo de Interfaz de Usuario: Es el bosquejo de la posible estructura

del modelo del sistema y se desarrolla en base a requerimientos del

cliente, para ello la comunicación entre los desarrolladores y cliente

requiere bastante fluidez.

⮚ Revisión del diseño preliminar / Análisis y diseño preliminar 

La ejecución de esta fase se basa en la creación de fichas por cada caso de 

uso desarrollado, en ellas registran los nombres, breve descripción, la 

precondición a realizar antes de iniciar el proceso y post-condición después 

de desarrollado el proceso. Los casos de usos son descripciones de procesos 

que un actor realizar mediante el uso del sistema y comprende procesos 

alternativos y de excepciones. Iconix recomienda no perder tiempo 

detallando descripciones textuales para ello señala emplear estilos que se 

adecuen al contexto del proyecto. Es por ello que propone explícitamente 

utilizar diagrama de robustez, el cual consiste en precisar Qué hacer para 

luego determinar cómo hacerlo; asimismo, facilita y hace simple la lectura 

del sistema y de los objetos que intervienen. El diagrama en mención se 

divide en:  

● Objetos fronterizos: empleados por los actores para relacionarse con el
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sistema. 

● Objetos entidad: Es aquello referidos al modelo de dominio.

● Objetos de Control: Aquella alianza entre la entidad y la interfaz del

proyecto

● Diagrama de Clases: muestra y detalla las partes del sistema exponiendo

sus atributos, las clases y sus interrelaciones.

⮚ Revisión de crítica del diseño / Diseño 

El propósito de esta fase es reconocer aquellos objetos que participan en la 

ejecución del proyecto y del sistema, para ello se emplea el diagrama de 

secuencias; el cual da a conocer los métodos del sistema y las variantes 

alternas, de ser necesario, de los casos de uso. Así también, mediante la 

aplicación del diagrama de clases, conllevará a agregar detalles y determinar 

si cumplirá con los requisitos mapeados. 

⮚ Implementación 

Es aquí donde se pone en marcha el desarrollo de software que previamente 

se ha realizado el correcto diseño para su entrega. Con la ayuda del diagrama 

de componentes va permitir mapear la repartición de los elementos que 

integran las partes internas del sistema como también generar y desarrollar 

el código. Así también, se debe considerar criterios como: 

• Reutilización: utilizar en distintas aplicaciones e interfaces los

mismos componentes ya implementados

• Flexibilidad: ha referencia el modificar con facilidad el software.

• Confiabilidad: creación de software y/o sistemas con cero márgenes

de error.

• Realizar pruebas: realizar pruebas de datos y resultados, pruebas de

casos y test a los usuarios para visualizar si los resultados son

satisfechos.
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6.1.2 Diseño de la Investigación 

Según Hernández Fernández (2006), señala "La investigación pre-

experimental radica en aplicar un determinado estímulo a un conjunto de 

elementos para luego realizar mediciones de variables y determinar cuál ha 

sido el nivel de impacto sobre los elementos seleccionados. Los requisitos 

que presenta no cumplen con las exigencias de un experimento puro; 

además, la variable independiente no está sujeta a manipulación ni tampoco 

en grupos distintos”. (p.122) 

Tipo de Diseño de Investigación 

Según Hernández Raúl (2015) Señala "El resultado de aplicar un diseño cuyo 

nivel de control es reducido, en aspectos generales resulta ser útil como 

primera instancia al tratar el problema en la investigación. Este tipo de 

investigación emplea el diseño de pre test y post test para realizar sus 

mediciones, por ello selecciona un grupo y realiza un test antes de aplicar el 

estímulo luego ejecuta el tratamiento para finalmente realizar un test 

posterior al estímulo tomando como punto de partida el valor inicial del 

grupo medido”. (p.34). 

En esta investigación el diseño de estudio que aplicaremos es el tipo pre 

experimental. El esquema a emplear es el siguiente: 
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Dónde: 

G: Grupo Experimental: Es aquella agrupación que se aplica la medición 

con el fin de mejorar sus ventas, eficacia y crecimiento de las ventas. 

O1: Pre-Test: Es la medición a un grupo antes de implementar el sistema web 

para la mejora de las ventas y es comparado con la evaluación del Post-Test. 

X: Experimento; Hace referencia a la puesta en marcha del sistema web para 

la mejora de las ventas del canal de distribución de Lima del grupo Gloria S.A. 

Mediante las pruebas de Pre-Test y Post-Test se evalúa y mide si el sistema 

web provoca cambios en la mejora de las ventas del canal de distribución de 

Lima del grupo Gloria S.A 

O2: Post-Test: Es el resultado de la medición del grupo aplicando el sistema 

web para la mejora de las ventas. 

Las dos mediciones mencionadas serán comparadas para identificar el 

crecimiento de ventas y la eficacia, revisando el antes y después de la 

implementación del sistema web. 

6.2 Operacionalización de variables 

Tabla N° 1: Descripción de operacionalización de variables
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Fuente: Stanton, Etzel y Walker (2014) 

Variabl

es 
Definición conceptual Definición operacional 

Di

me

nsi

ón 

Indicadores 

Escala 

de 

medició

n 

Proceso 

de 

ventas  

Es la secuencia racional de cuatro fases que realiza el 

vendedor para relacionarse con un potencial 

comprador. El objetivo del proceso de ventas es 

generar, en primera instancia, la compra y en última 

instancia, garantizar la satisfacción del consumidor  

(Stanton, Etzel y Walker, 2014, p.34). 

Es aquel proceso que gestiona las ventas de una 

empresa, mediante la validación y análisis 

de sus productos. Constituye la dimensión 

de prospección, presenta los  indicadores 

el porcentaje de crecimiento de ventas y 

efectividad 

Pro

spe

cci

ón 

Porcentaje de 

Crecimiento 

de Ventas  

De 

Razón 

Efectividad 

Sistema 

Web 

Según Smith Merche (2015), define “Es aquella 

aplicación creada para visualizar información en 

tiempo real en distintos sitios donde esté presente 

la interconexión, sus principales fines son  para los 

negocios de las empresas y para desarrollar 

programas. Asimismo permite interactuar desde 

una web y utilizar como si fuese una aplicación 

local sin la necesidad que esté instalado en la 

computadora.”. (p.36). 

El sistema web permite conocer el 

mejoramiento de las ventas de los 

productos del grupo Gloria S.A, permite 

el registro y control de las ventas diarias, 

cuotas objetivos, proyecciones e 

información que permita visualizar 

reportes diarios del crecimiento de las 

ventas para toma de decisiones 
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    Tabla N° 2: Descripción de Operacionalización de los indicadores 

Fuente: Jeremy Steve (2013)

N° Indicador Descripción Objetivo 

Técnica / 

Instrument

o 

Tiempo 

Empleado 
Modo de Cálculo 

1 

Porcentaje de 

Crecimiento de 

ventas 

Permite conocer el 

crecimiento o 

decrecimiento de 

ventas en un periodo 

de tiempo de una 

empresa 

Mejorar el 

porcentaje de 

crecimientos de 

ventas del canal 

minorista de 

Lima Sur 

Fichaje / 

Ficha de 

registro de 

datos 

Mensual 
PCV =  ((

𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝐴𝑐𝑡𝑢𝑎𝑙

𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝐴𝑛𝑡𝑒𝑟𝑖𝑜𝑟
) − 1) 𝑥 100 

2 Efectividad 

Permite conocer el 

cumplimiento de los 

objetivos fijados  

aplicando los 

menores costos 

posibles por la 

empresa 

Aumentar la 

efectividad del 

personal de 

canal minorista 

de Lima Sur 

Fichaje / 

Ficha de 

registro de 

datos 

Mensual E = (
𝐶𝑙𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠 𝐴𝑡𝑒𝑛𝑑𝑖𝑑𝑜𝑠

𝐶𝑙𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠 𝑃𝑟𝑜𝑔𝑟𝑎𝑚𝑎𝑑𝑜𝑠
) 𝑥 100 
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6.3 Población, muestra y muestreo (incluir criterios de selección) 

 Población 

  Según Hernández (2014) manifiesta “Es una expresión que se aplica en el uso 

estadístico, la cual es empleada en distintas disciplinas de las ciencias. Es un 

conjunto de elementos que guardan estrecha relación en común y a partir de éstos 

se recoge datos e información para determinar y llegar a una conclusión, lo cual 

servirá como fuente de estudio”. 

  En esta investigación se ha determinado como población a 53 vendedores, los cuales 

harán uso y serán los principales beneficiados del sistema web. 

Tabla 3: Población 

Población Involucrada N° 

Vendedores 53 

Total 53 

Fuente: Elaboración propia 

    Muestra 

         Según Valderrama (2013), menciona que "Es una parte considerable de una 

población, ya que describe las características de esta, por lo tanto se le aplica 

técnicas de muestreo, diferenciándose del número de unidades asignadas, 

cantidades optimas y unidades mínimas" (p.52). 

         Según Carrasco Díaz (2018) menciona "La cantidad a considerar cuando la 

población es pequeña. Precisa, si la población es menos de 500 debe tomarse como 

muestra una cantidad igual o más de la mitad de la población, para cualquier margen 

de error” (p.245). 

En consecuencia a lo mencionado por Carrasco Díaz (2018), el tamaño de la 

población para este estudio de investigación es cincuenta y tres (53) vendedores, en 

consecuencia la muestra será de cincuenta y tres (53) vendedores. 
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Tabla 4: Muestra 

Muestra Involucrada N° 

Vendedor 53 

TOTAL 53 

6.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 

Técnicas 

Según Carrasco Díaz (2018) menciona “Son aquellos procesos que usan pautas y 

normas los cuales permitirán orientar y pautar a los investigadores en las diversas 

fases de investigación científica llevada a cabo.” (p.274) 

Fichaje 

Según Carrasco Díaz (2018) menciona “Es aquella técnica en el cual se recaban 

datos para anotar y registrar toda información que sea importante para el 

investigador. Para ello, son registrados en diversos formatos denominados fichas.” 

(p.280) 

Por lo expuesto líneas arriba, en el presente trabajo investigativo, las fichas fueron 

empleadas como técnica de recolección de información. 

Instrumentos de recolección de datos 

TESIS e investigaciones Análisis - SPSS. Asesoría y corrección de tesis 

Instrumentos de recolección [en línea].México: Hernández, Fernández, Baptista, 

2014 [Fecha de consulta: 17 de mayo de 2019]. Disponible en: 

https://www.tesiseinvestigaciones.com/ 

"Se refiere a cualquier tipo de medio que emplea el investigador para recopilar 

y nutrirse de información y datos en relación al tema de investigación. Mediante 
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el uso de estos instrumentos el investigador consigue información clasificada, la 

cual empleará e interpretará la conformidad con el marco teórico. Los datos 

recopilados están altamente relacionados con los objetivos y las variables de 

estudio". 

    Ficha de registro de datos 

Según Namakforoosh (2013) indica  “Ayuda a clasificar y ordenar los datos 

revisados, mostrando la cantidad de veces que sucede una acción o fenómeno, 

existen diversos medios y equipos para establecer un registro". (p.101). 

En la actual investigación tendremos fichas debidamente elaboradas para medir 

los indicadores, los cuales son: 

o FR1: Ficha de registro para el indicador de porcentaje de

crecimiento de ventas, aquí se registra el valor de la venta actual y el

valor de la venta anterior en determinado periodo de tiempo.

o FR2: Ficha de registro para el indicador de efectividad, aquí se

registra las cifras del número de clientes atendidos sobre el número de

clientes programados.

A continuación se presenta cuadro resumen de las fichas utilizadas.

Tabla 5 Recolección de datos 
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VARIABLE DIMENSIÓN INDICADOR TÉCNICA INSTRUMENTOS 

Variable 

Dependiente 

Proceso de 

ventas 

Prospección 

Porcentaje de 

crecimiento 

de ventas 
Fichaje Ver Anexo 1 

Efectividad Fichaje Ver Anexo 3 

Fuente: Elaboración propia 

 Validez 

Según Fontes de Gracias (2015) menciona “Es el valor de una investigación 

sobre el nivel de confianza que se producen respecto a la verdad o falsedad de 

algún trabajo investigativo”. (p. 68). 

Según Pérez (2016) menciona que pueden identificar cuatro posibles juicios de 

validez: 

• Validez interna: se establece en el efecto que crea la variable dependiente

respecto a las influencias raras de los datos obtenidos del trabajo

investigativo. 

• Validez Externa: se sustenta sobre la base de resultados de la investigación

pueden inferir a otros agentes no incluidos al estudio que fue

desarrollado. 

• Validez de constructo: consiste en la influencia que pueda tener la variable

independiente como factor de los resultados obtenidos de la

investigación, el cual va permitir identificar bases de conceptos propios 

del caso averiguado  

• Validez de conclusiones estadísticas: esta opción propone hasta qué punto

los hechos consultados, a través de la investigación, son capaces a ser

identificados y analizados. 
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Se realizó la validación de los instrumentos a través de la opinión de tres 

expertos. A continuación, se pide ver el siguiente resultado. 

Tabla 6 Validez metodología de investigación 

METODOLOGÍA 

ÍTE

M EXPERTO XP RUP ICONIX 

1 Dr. Aradiel Castañeda Hilario 18.00 24.00 30.00 

2 Mgtr. Valenzuela Zegarra, Anselmo 22.00 22.00 29.00 

3 Mgtr. Ormeño Rojas, Robert  22.00   26.00 30.00 

Total 62.00 72.00    89.00 

Fuente: Elaboración propia 

Confiabilidad 

SABERMETODOLOGÍA. Medición, Confiabilidad y Validez [en línea]. 

Caicedo, Rosybel, 2016 [Fecha de consulta: 17 de mayo de 2019].Disponible en: 

https://sabermetodologia.wordpress.com/2016/02/08/medicion-confiabilidad-y-

validez/ 

Menciona que “La confiabilidad de una herramienta de permite medir hace 

referencia al nivel en el cual se ejecuta repetitivamente al mismo objeto, produce 

resultados iguales” 

6.5 Procedimiento 

Luego de haberse expuesto las bases teóricas dentro del método, se aplicó las 

técnicas de manera contextual al caso investigado, los pasos a seguir han sido 

mapeados en cada técnica planteando los criterios racionales del cómo se trabajará, 

como se hará y con quiénes también hacia el instrumento de medición y otros según 

el caso particular.   
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6.6 Método de análisis de datos 

Luego de haber hecho la recopilación de datos mediante los instrumentos de 

recolección se realiza el estudio y el tratamiento de los datos para convertirlo en 

información, para ello se utiliza la estadística con el fin proyectar resultados 

conseguidos a raíz de procesar los datos y de comprobar las hipótesis principal y 

secundarias 

En este estudio de investigación se procesaron los datos y se utilizó la herramienta 

estadística para medir los resultados recabados a partir de la data conseguida a 

través de instrumento de recolección. En este caso el método de confiabilidad se 

muestra de acuerdo a los siguientes escenarios como figura en la tabla 12. 

Indicador 1: Efectividad 

Tabla 7 Nivel coeficiente correlación indicador efectividad 

Según tabla 7 refleja que el valor de correlación de Spearman es 0.91, por 

consiguiente; se concluye que el instrumento es confiable 
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Indicador 2: Crecimiento de ventas 

Tabla 8: Nivel de confiabilidad de Pearson 

Escala Nivel 

0.00 < sig. <0.20 Muy Bajo 

0.20 < sig. <0.40 Bajo 

0.40 < sig. <0.60 Regular 

0.60 < sig. <0.80 Aceptable 

0.80 < sig. <1.00 Elevado 

Fuente: Cayetano (2003) 

Tabla 9: Confiabilidad crecimiento de ventas 

Según tabla 9 refleja que el valor de correlación de Pearson es 0.93, por 

consiguiente; se concluye que el instrumento es confiable 

6.7 Aspectos éticos 

         El presente trabajo de investigación está desarrollado mediante aspectos 

rigurosamente éticos, en consecuencia permite que los resultados esperados 

ayuden a la mejora de las ventas del canal de distribución de lima del grupo 

Gloria S.A. Para el desarrollo de la investigación se ha conversado con el 

gerente de ventas de Lima del grupo Gloria para ingresar, procesar y extraer 
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información necesaria que ayuda al análisis y desarrollo del proyecto de 

investigación. Toda información dispuesta por la empresa es de uso 

netamente confidencial y la utilización es estrictamente investigativo, las 

cuales se sujetan a las políticas propias de seguridad de datos de la empresa, 

la cual es llevada a cabo mediante el cuidado y control adecuado. Asimismo 

el investigador utilizará la información el tiempo pertinente hasta el fin de la 

investigación. El trabajo investigativo se realizará de acuerdo a los 

reglamentos y lineamientos vigentes de la universidad Cesar Vallejo, en el 

desarrollo de la tesis se empleará citas de autores, los cuales serán 

debidamente referenciados con el fin de evitar cualquier intento o tipo de 

plagio. 
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III. RESULTADOS

3.1 Análisis Descriptivo 

El objetivo de valorar los resultados del pre-test y post-test y así establecer la influencia del 

sistema web para el proceso de ventas del canal minorista de lima sur del grupo gloria S.A., 

se muestran organizados por indicadores. 

. Indicador 1: Efectividad (Pre- Test) 

Los resultados descriptivos de efectividad de siguientes muestran en la tabla 10 y en la 

figura 2. 

Tabla 10 Estadístico descriptivo Pre-Test efectividad 

Fuente: Elaboración propia 



25 

Figura 2 Histograma descriptivo pre-test efectividad 

Fuente: Elaboración propia 

. Indicador 1: Efectividad (Post- Test) 

Los resultados descriptivos de efectividad de siguientes muestran en la tabla 11 y en la 

figura 3. 

Tabla 11 Estadístico descriptivo Post – Test efectividad 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 3 Histograma descriptivo post-test efectividad 
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Fuente: Elaboración propia 

Indicador 2: Crecimiento ventas (Pre – Test) 

Los resultados descriptivos de efectividad de siguientes muestran en la tabla 12 y en la 

figura 4. 

Tabla 12 Estadístico descriptivo Pre-Test Crecimiento de ventas 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 4 Histograma descriptivo pre-test crecimiento de ventas 
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Indicador 2: Crecimiento ventas (Post – Test) 

Los resultados descriptivos de efectividad de siguientes muestran en la tabla 13 y en la 

figura 5. 

Tabla 13 Estadístico descriptivo Post-Test Crecimiento de ventas 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 5 Histograma descriptivo post-test crecimiento de ventas 
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Fuente: Elaboración propia 

3.2 Análisis Comparativo 

. Indicador 1: Efectividad 

Los resultados comparativos de la efectividad se muestran a continuación en la tabla 14 

Tabla 14 Análisis comparativo indicador Efectividad 

Fuente: Elaboración propia 

En el caso del indicador de efectividad, respecto al pre-test se obtiene una media de 78.58%, 

mínimo de 74.00% y máximo de 82.00%, sin embargo en el post-test la media es 84.81%, 
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el mínimo 78.00% y máximo 91.00%.Por lo dicho, se verifica una diferencia entre el antes 

y después de la implementación del sistema web. 

Figura 6 Efectividad antes y después de implementado el sistema web 

Fuente: Elaboración propia 

. Indicador 2: crecimiento de ventas 

Los resultados comparativos de crecimiento de ventas mediante los siguientes datos se 

muestran en la tabla 15 

Tabla 15 Análisis comparativo indicador porcentaje crecimiento ventas 

Fuente: Elaboración propia 
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En el caso del indicador de crecimiento de ventas, respecto al pre-test se obtiene una media 

de 3.48%, mínimo de -7.13% y máximo de 14.38%, sin embargo en el post-test la media es 

10.53%, el mínimo -5.46% y máximo 33.14%.Por lo dicho, se verifica una diferencia entre 

el antes y después de la implementación del sistema web. 

Figura 7 Crecimiento de ventas antes y después de implementado el sistema web 

Fuente: Elaboración propia 

3.2 Análisis inferencial 

Prueba de Normalidad 

Se realizó la prueba de normalidad sobre los indicadores efectividad y porcentaje de 

crecimiento de ventas mediante el método Kolmogorov Smirnov, ya que el universo de la 

muestra está integrada por 53 vendedores y es mayor a 50. Esta prueba se llevó a cabo 

mediante el software estadístico SPSS 25, para conseguir el grado de confiabilidad del 95% 

mediante lo siguiente: 

Si: 

Sig. < 0.05 establece una distribución no normal 

Sig. ≥  0.05 establece una distribución normal 

Dónde: 

Sig. p - valor  o nivel crítico del contraste 

Los resultados quedaron de la siguiente forma: 
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● Indicador 1: Efectividad

Con el objetivo de elegir la prueba de hipótesis, la data fue estudiada para comprobar su 

distribución; exactamente, si los niveles de efectividad tenían  distribución normal. 

Ho = Los datos tienen una conducta normal 

Ha = Los datos no tienen una conducta normal 

Tabla 16 Prueba de Normalidad indicador Efectividad 

Fuente: Elaboración propia 

En el cuadro se visualiza que el valor de sig. bilateral del Pre Test y Post Test del indicador 

de efectividad es menor a 0.05; en consecuencia, admite una distribución no normal.   

● Indicador 2: Porcentaje de Crecimiento de ventas

Con el fin de elegir la prueba de hipótesis, los datos fueron estudiados para comprobar su 

distribución; exactamente, si los datos de niveles de porcentaje de crecimiento de ventas 

tenían  distribución normal. 

 Ho = Los datos tienen una conducta normal 

 Ha = Los datos no tienen una conducta normal 

Tabla 17 Prueba de Normalidad indicador porcentaje crecimiento ventas 
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Fuente: Elaboración propia 

En el cuadro se visualiza que el valor de sig. bilateral del Pre Test y Post Test del indicador 

de efectividad es mayor a 0.05; en consecuencia, admite una distribución normal.   

3.4 Prueba de Hipótesis 

      Hipótesis de investigación 1: 

      H1: El sistema Web incrementa la efectividad en el proceso de ventas del canal 

minorista de Lima Sur del grupo Gloria S.A. 

⮚ Indicador : Efectividad 

Hipótesis Estadísticas 

Definición de variables: 

- Ea: Efectividad sin el sistema web

- Ed: Efectividad con el sistema web

● H0: El sistema web no incrementa la efectividad en el proceso de ventas del canal

minorista de lima sur del grupo Gloria S.A.

H0 = Ed – Ea <= 0 

El indicador sin el sistema web es mejor que el indicador con el sistema web 

● Ha: El sistema web incrementa la efectividad en el proceso de ventas del canal

minorista de lima sur del grupo Gloria S.A.

Ha = Ed – Ea > 0 

El indicador con el sistema web es mejor que el indicador sin el sistema web 
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Para comprobar la hipótesis se tomó en cuenta la prueba de rangos de Wilcoxon, ya que la 

efectividad para el proceso de ventas admitió una distribución no normal (sig. bilateral 

menor a 0.05). A continuación, en la tabla 18 se muestra los resultados de la prueba de 

rangos de Wilcoxon. 

Tabla 18 Prueba rangos de Wilcoxon para indicador Efectividad 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 19 Estadístico Contraste 

Fuente: Elaboración propia 

De acuerdo a mostrado en tabla 19, el valor de Sig. es 0,000. 

En base a lo mencionado anteriormente se realiza el cotejo con el dato numérico que ofrece 

la tabla de Kolmogorov – Smirnov (ver anexo 19). Para este indicador la muestra es 53 y 

según la tabla el valor a comparar es el resultado obtenido mediante la fórmula: 

obteniendo el resultado 0,1868. No obstante, el valor de sig. alcanzado 0,000 es menor a 

0,1868. En consecuencia, se rechaza la hipótesis nula y se concluye que el sistema web 

incrementa la efectividad en el proceso de ventas de canal minorista de Lima Sur del grupo 

Gloria S.A. 
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Hipótesis de investigación 2: 

     H2: El sistema Web incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en el proceso 

de ventas del canal minorista de Lima Sur del grupo Gloria S.A 

⮚ Indicador : Porcentaje de crecimiento de ventas 

Hipótesis Estadísticas 

 Definición de variables: 

- PCVa: Porcentaje de crecimiento de ventas sin el sistema web

- PCVd: Porcentaje de crecimiento de ventas con el sistema web

● H0: El sistema web no incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en el

proceso de ventas del canal minorista de Lima Sur del grupo Gloria S.A

H0 = PCVd - PCVa <= 0 

El indicador sin el sistema web es mejor que el indicador con el sistema web 

● Ha: El sistema web incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en el

proceso de ventas del canal minorista de lima sur del grupo Gloria S.A.

Ha = PCVd - PCVa > 0 

El indicador con el sistema web es mejor que el indicador sin el sistema web 

Tabla 20 Prueba T-Student para porcentaje crecimiento de ventas 

Fuente: Elaboración propia 

Para contrastar la hipótesis se desarrolló la prueba T-Student sobre los datos de Pre Test y 

Post Test del porcentaje de crecimiento de ventas el cual se inclinó por una distribución 
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normal (Sig. mayor a 0,05) y según la tabla T- Student el valor de comparación es 1,6747 

(ver anexo 19) y el valor T contraste es -5,755 (ver anexo 20), el cual es evidentemente 

menor. Por consiguiente, se rechaza la hipótesis nula y se acepta la hipótesis alterna 

planteada con 95% de confianza.  

Figura 8 Prueba T – Student Porcentaje de crecimiento de ventas 

Fuente: Elaboración propia 
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IV. DISCUSIÓN

De acuerdo al desarrollo y resultados obtenidos en esta investigación se realiza un breve 

análisis sobre el comparativo de los indicadores de efectividad y porcentaje de crecimiento 

de ventas en el proceso de ventas del canal minorista de Lima Sur del grupo Gloria S.A. 

1) La efectividad en el proceso de ventas, respecto a los datos medidos en PreTest logró

78.58% y con la implementación del sistema web alcanzó 84.81%; es decir,

incrementó la efectividad.

Según los resultados alcanzados se puede verificar un incremento de 6.23% en la

efectividad para el proceso de ventas del canal minorista de Lima Sur del grupo

Gloria S.A.

En la ejecución de la presente investigación se pudo identificar similitud con el 

trabajo previo realizado en el año 2017 por Inca Guardia Sandra en su investigación 

“Sistema web para el proceso de ventas en la empresa ZOE” ya que sostiene en sus 

conclusiones que la efectividad en el proceso de ventas aumento en 23.00%. 

2) El porcentaje de crecimiento de ventas en el proceso de ventas, respecto a los datos

medidos en PreTest logró 3.48% y con la implementación del sistema web alcanzó

10.53%; es decir, incrementó el porcentaje de crecimiento de ventas.

Según los resultados alcanzados se puede verificar una subida de 7.05% en el

porcentaje de crecimiento de ventas para el proceso de ventas del canal minorista de

Lima Sur del grupo Gloria S.A.

En la ejecución de la presente investigación se pudo identificar similitud con el

trabajo previo realizado en el año 2017 por Bendezú Huayta Claudia en su

investigación “Sistema web para el proceso de ventas en la botica “Helifarma”

E.I.R.L” ya que sostiene en sus conclusiones que el porcentaje de crecimiento de

ventas aumento en 7.18%. 
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V. CONCLUSIONES

En cuanto a las conclusiones, se lista lo siguiente: 

1) Se concluye que la efectividad para el proceso de ventas del canal minorista de Lima

Sur del grupo Gloria S.A. incrementa con la puesta en marcha del sistema web para

este proceso; tal es así que, la efectividad antes de la implementación fue 78.58% y

la efectividad después de la implementación fue 84.81% obteniendo un alza de

6.23% en la efectividad del proceso de ventas.

2) Se llega la conclusión que el porcentaje de crecimiento de ventas en el proceso de

ventas del canal minorista de Lima Sur del grupo Gloria S.A. aumenta con la puesta

en marcha del sistema web para este proceso, es así que, el porcentaje de crecimiento

de ventas antes de la implementación fue 3.48% y después de la implementación, el

porcentaje de crecimiento de ventas fue 10.53%, ello indica un aumento de 7.05%

en el porcentaje de crecimiento de ventas.

3) Por último, luego de haber obtenido mejores resultados de los indicadores en estudio

en la presente investigación, se concluye que un sistema web mejora el proceso de

ventas del canal minorista de Lima Sur del grupo Gloria S.A.
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VI. RECOMENDACIONES

1) En caso de investigaciones parecidas se recomienda contemplar el indicador de

efectividad; con el propósito de mejorar el proceso de ventas del canal de ventas

minoristas, tener mayor trazabilidad de contacto con el cliente y tener mayor

perspectiva de productividad de la fuerza de ventas de una empresa.

2) De preferencia, para investigaciones parecidas, considerar el indicador porcentaje de

crecimiento de ventas; con el propósito de mejorar el proceso de ventas del canal de

ventas minoristas, contar con información que permita identificar si los objetivos de

negocios se están alcanzando o no, por último, tomar decisiones y estrategias para

que el valor actual sea siempre mayor al valor anterior y así tener un crecimiento de

ventas constante.

3) Se sugiere implementar en empresas similares para que el proceso de ventas mejore

y permita alcanzar los objetivos del negocio. Con ello se tendrá identificado los pasos

para el proceso de ventas como el de contacto optimo con el cliente, el registro de

pedidos rápido, el registro de devoluciones por diversos motivos y toda la gestión

comercial que haga que el cliente este satisfecho en sus necesidades y

requerimientos.
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ANEXOS 
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Anexo 1: Ficha de registro de datos de crecimientos de ventas - Pre Test 
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Anexo 2: Ficha de registro de datos de crecimientos de ventas - Re Test 

El resultado promedio de pre test y re test es de + 1% y -3% respectivamente para el caso de 

los vendedores gestores, para el caso de los vendedores por televenta su promedio es de -

3%, esta situación debe cambiar, ya que el objetivo de la empresa es de + 7% de crecimiento. 
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Anexo 3: Ficha de registro de datos de efectividad - Pre Test 
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Anexo 4: Ficha de registro de datos de efectividad - Re Test 

El resultado de pretest y re test muestra la efectividad por vendedor, el 13% cumple el 

objetivo de efectividad (75%), y el promedio efectividad de vendedores gestores es 67%, 

mientras que el promedio efectividad de los vendedores por televenta es 60%, el objetivo es 

trabajar de la mano para cumplir el objetivo de efectividad. 
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Anexo 5: Constancia de Aceptación de Proyecto 
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Anexo 6: Matriz de consistencia 
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Anexo 7 Tabla de evaluación de Expertos N° 1 
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Anexo 8 Tabla de evaluación de expertos N° 2 
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Anexo 9 Tabla de evaluación de expertos N° 3 
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Anexo 10 Tabla de evaluación de expertos - Indicadores 
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Anexo 11 Tabla de evaluación de expertos – Indicadores 
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Anexo 12 Tabla de evaluación de expertos – Indicadores 
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Anexo 13 Tabla de evaluación de expertos – Indicadores 



 

56 
 

Anexo 14 Tabla de evaluación de expertos – Indicadores 
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Anexo 15 Tabla de evaluación de expertos – Indicadores 
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Anexo 16 Metodología de desarrollo ICONIX 

 

3.1 Metodología de desarrollo de software ICONIX 

Los cimientos de la metodología ICONIX la ubicamos en modelos  de UML, los 

cuales se implementaron para representar los artefactos de cada fase de la 

metodología indicada. 

         3.1.1 Fase I: Análisis de Requerimientos 

Esta fase es considerada la base del análisis del sistema, los artefactos que se 

elaboraron son: Casos de Uso, modelo de dominio y prototipos. A continuación 

detallo la lista de requerimientos solicitados por el cliente. 

Tabla 21: Lista de Requerimientos 

CODIGO DESCRIPCIÓN USUARIO 

RQ_1 Gestionar usuarios Administrador 

RQ_2 Reporte de ventas Administrador 

RQ_3 Reporte de clientes Administrador 

RQ_4 Reporte de vendedores Administrador 

RQ_5 Reporte de efectividad Administrador 

RQ_6 Administrar información  Administrador 

RQ_7 Gestionar mantenimiento Administrador 

RQ_8 Registrar cliente nuevo Vendedor 

RQ_9 Actualizar datos de cliente Vendedor 

RQ_10 Registrar pedido Vendedor 

RQ_11 Consultar pedido Vendedor 

RQ_12 Gestionar tipificación Vendedor 

RQ_13 Gestionar programación de visitas Supervisor/vendedor 

RQ_14 Gestionar estado de cliente Supervisor 

RQ_15 Gestionar devoluciones Vendedor 

RQ_16 Consultar reportes Supervisor 

RQ_17 Gestionar programación despacho Liquidador 

RQ_18 Enviar preventa Liquidador 

Fuente: Elaboración propia 

 

3.1.1.1 Casos de Uso  
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La identificación y creación de los casos de uso es la forma más específica de 

establecer aquellos requerimientos funcionales para el sistema de canal minorista 

de Lima Sur. Mediante los casos de uso podemos describir el uso particular que 

se realizará al sistema. 

Figura 9 Casos de uso generar reporte 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 10 Casos de uso gestionar mantenimiento 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 11 Casos de uso Gestión registrar pedido 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 12 Casos de uso Gestión consultar 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 13 Casos de uso Gestionar utilitarios 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 14 Casos de uso registrar devolución 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 15 Casos de uso planificar despacho de venta 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 16 Casos de uso registrar tipificación 

 

Fuente: Elaboración propia 
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3.1.1.2 Modelo de dominio   

En esta parte se elaboró el modelo de dominio, en primera instancia, se realizó sin atributos, su 

cardinalidad, relaciones y asociaciones correspondientes, las cuales representan  la realidad del 

sistema propuesto. 

                                        Figura 17 Modelo de dominio inicial

 

                                                  Fuente: Elaboración propia
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3.1.1.3 Prototipo de Interfaces  

El objetivos es diseñar las interfaces con el objetivos que los usuarios 

comprendan el funcionamiento del sistema propuesto. 
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3.1.2 Fase II: Análisis y diseño preliminar 

A esta fase se le considera el puente entre el análisis y el diseño. Aquí se detalla 

las tareas realizadas como son: especificaciones de casos de uso, modelo de 

robustez y el dominio actualizado. 

3.1.2.1 Especificaciones de casos de uso 

El especificar cada caso de uso de forma detallada sirvió para determinar cuáles 

son los flujos principales y los alternos que siguió el sistema. A continuación se 

muestra los casos de uso del negocio en la tabla 11. 

Tabla 22 Especificación caso de uso Administrar privilegios 

Caso de Uso Administrar privilegios 

Descripción 
Permite otorgar, modificar y quitar privilegios a 

los usuarios del sistema 

Actores Administrador 

Pre-condiciones El actor debe haber iniciado sesión al sistema 

Flujo normal 

1. El actor ingresa a la opción Gestionar utilitarios

2. El actor hace clic en la opción Administrar

privilegios

3. El sistema muestra una pantalla con opciones

para administrar privilegios

4. El actor ingresa el usuario y administra

privilegios (otorgar, modificar y quitar)

5. El actor pulsa el botón guardar

6. El sistema valida los datos ingresados y guarda

los datos

Flujo alternativo 

1. El sistema valida los datos ingresados, si los

datos están incompletos el sistema manda un

mensaje de error

Post-condiciones 

El actor satisfactoriamente a administrado 

privilegios a un usuario 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 23 Especificación caso de uso Administrar usuario 

Caso de Uso Administrar usuario 

Descripción 
Permite registrar nuevo, modificar y eliminar 

usuarios al sistema 

Actores Administrador 

Pre-condiciones El actor debe haber iniciado sesión al sistema 

Flujo normal 

1. El actor ingresa a la opción Gestionar utilitarios

2. El actor hace clic en la opción administrar

usuarios

3. El sistema muestra una pantalla con opciones

para administrar a los usuarios

4. El actor ingresa el usuario y administra

usuarios (nuevo, modificar y eliminar)

5. El actor pulsa el botón guardar

6. El sistema valida los datos ingresados y guarda

los datos

Flujo alternativo 

1. El sistema valida los datos ingresados, si los

datos están incompletos el sistema manda un

mensaje de error

2. El sistema valida los datos ingresados, si no

son correctos manda un mensaje de error

3. El sistema valida los datos ingresados, si

encuentra duplicidad muestra un mensaje de

error.

Post-condiciones 

El actor ha registrado satisfactoriamente un nuevo 

usuario. 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 24 Especificación caso de uso Generar reporte 

Caso de Uso Generar reporte 

Descripción 

Permite generar reportes de las tablas: clientes, 

vendedores, ventas programadas, efectividad, 

devoluciones 

Actores Administrador, usuario 

Pre-condiciones El actor debe haber iniciado sesión al sistema 

Flujo normal 

1. El actor ingresa a la opción Generar Reporte

2. El sistema muestra una pantalla con opciones y

cajas de texto para generar reportes
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3. El actor selecciona las opciones y llena las

cajas de texto necesarias para generar el reporte

4. El sistema valida los datos ingresados

5. El sistema muestra el o los reportes de acuerdo

a las opciones ingresadas por el actor

6. El sistema muestra las opciones de impresión y

descarga del reporte.

Flujo alternativo 

1. El sistema valida los datos ingresados, si los

datos están incompletos el sistema manda un

mensaje de error

2. El sistema valida los datos ingresados, si no

son correctos manda un mensaje de error

3. Si el sistema no encuentra datos para generar

el reporte muestra un mensaje "No se encontraron

datos para generar reporte"

Post-condiciones 

El actor puede imprimir o exportar el registro 

encontrado. 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 25 Especificación caso de uso Gestión consultas 

Caso de Uso Gestión consultas 

Descripción 

Permite consultar los registros de las tablas: 

pedido, cliente, vendedor, productos, 

programación de atención, reportes 

Actores Administrador, Usuario 

Pre-condiciones 
El administrador debe haber iniciado sesión al 

sistema 

Flujo normal 

1. El actor ingresa a la opción Gestión de

consultas

2. El sistema muestra una pantalla con opciones

de consulta de registros

3. El actor selecciona los opciones de búsqueda

4. El actor pulsa el botón buscar

5. El sistema ejecuta la búsqueda dependiendo de

las opciones elegidas por actor.

6. El sistema muestra un registro de acuerdo a las

opciones de búsqueda elegidas por el actor.

Flujo alternativo 

1. Si el sistema no encuentra el registro de

acuerdo  a las opciones ingresadas por el actor,

muestra un mensaje "No se encontraron datos

para esta búsqueda"
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2. El sistema valida los datos ingresados, si no 

son correctos manda un mensaje de error 

Post-condiciones El actor puede visualizar los datos del registro 
encontrado. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 26: Especificación caso de uso Registrar devoluciones 

Caso de Uso Registrar Devoluciones 

Descripción 
Permite registrar devoluciones de productos 

despachados por diversos motivos  

Actores Liquidador 

Pre-condiciones 
El liquidador debe haber iniciado sesión al 

sistema 

Flujo normal 

1. El actor ingresa a la opción registrar 

devoluciones 

2. El sistema muestra cajas de texto en blanco. 

3. El actor selecciona buscar e ingresa dato del 

cliente y presiona buscar 

4. El sistema valida y lista clientes con código 

parecidos 

5. El actor selecciona el cliente 

6. El sistema carga lista de motivos de devolución  

7. El actor selecciona motivo y agrega producto 

8. El sistema registra devoluciones 

Flujo alternativo 

1. El sistema valida los datos ingresados, si los 

datos están incompletos el sistema manda un 

mensaje de error 

2. El sistema no encuentra motivo devolución, se 

procede al paso de gestionar mantenimiento 

Post-condiciones El actor de genera reporte de devoluciones 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 27: Especificación caso de uso Planificar despacho 

Caso de Uso Planificar despacho 

Descripción 
Permite planificar el despacho y programar la 

venta comprometiendo stock sobre los pedidos  

Actores Planificador 

Pre-condiciones 
El planificador debe haber iniciado sesión al 

sistema 

Flujo normal 

1. El actor ingresa a la opción planificar despacho

2. El sistema muestra campos de texto en blanco

para ingresar

3. El actor selecciona cargar pedidos registrados

4. El actor ordena pedidos registrados por:

distrito, zonas , rutas y fecha preferente de

entrega

5. El sistema valida información, lo procesa y

muestra lista planificada

6. El actor selecciona emitir reporte y descarga el

archivo

7. El sistema registra planificación despacho

Flujo alternativo 

1. El sistema valida los datos ingresados, si los

criterios están incompletos el sistema manda un

mensaje de error

2. El sistema no carga pedidos registrados, se

procede al caso de uso gestión consultas

Post-condiciones El actor genera venta programada 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 28: Especificación caso de uso Registrar pedido 

Caso de Uso Registrar pedido 

Descripción Permite registrar pedidos solicitado por el cliente  

Actores Vendedor, Supervisor 

Pre-condiciones El actor debe haber iniciado sesión al sistema 

Flujo normal 

1. El actor ingresa a la opción registrar pedido

2. El sistema muestra formulario con campos de

texto en blanco para ingresar
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3. El actor registra pedido en base a la 

información requerida por el sistema 

4. El sistema valida y procesa los datos del pedido 

ingresado 

5. El actor selecciona registrar pedido 

6. El sistema emite mensaje : “Esta seguro de 

registrar pedido” 

7. El actor selecciona SI 

8. El sistema genera número de registro de pedido 

Flujo alternativo 

1. El sistema valida los datos ingresados, si los 

criterios están incompletos el sistema manda un 

mensaje de error 

2. El sistema permite modificar y/o eliminar 

registro de pedido y grabar actualización 

Post-condiciones El actor consulta pedidos registrados 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 29: Especificación caso de uso Contacto cliente 

Caso de Uso Registrar contacto cliente 

Descripción Permite registrar el motivo de contacto al cliente   

Actores Vendedor 

Pre-condiciones El actor debe haber iniciado sesión al sistema 

Flujo normal 

1. El actor ingresa a la opción registrar atención 

cliente 

2. El sistema muestra lista de clientes 

programados  

3. El actor registra el motivo de atención al 

cliente 

4. El sistema lista motivos de atención al cliente 

5. El actor selecciona grabar 

6. El sistema emite reporte de atención al cliente 

Flujo alternativo 

1. El sistema valida los datos ingresados, si los 

criterios están incompletos el sistema manda un 

mensaje de error 

2. El no lista clientes programados de atención, se 

revisa cartera de clientes del mes 
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Post-condiciones 
El supervisor consulta clientes programados y 

atendidos por equipo  

Fuente: Elaboración propia 

3.1.2.2 Diagrama de Robustez 

A esta etapa se le considera el nexo entre el análisis y diseño de las fases de 

ICONIX. 

Figura 18 Diagrama Robustez Generar reporte 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 19 Diagrama Robustez Consultar 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 20 Diagrama Robustez Registrar pedido 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 21 Diagrama Robustez Registrar devoluciones 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 22 Diagrama Robustez planificar despacho venta 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 23 Diagrama Robustez registrar contacto cliente 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 24 Diagrama Robustez gestionar utilitarios 

Fuente: Elaboración propia 

3.1.3 Fase III: Diseño 

3.1.3.1 Diagrama de Secuencia 

Se realizó el modelo de secuencias para visualizar la interacción de los objetos 

en el sistema de canal minorista de lima sur, para el modelado se utilizó Rational 

Rose 
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Figura 25 Diagrama Secuencia gestionar utilitarios 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 26 Diagrama Secuencia consultar 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 27 Diagrama Secuencia generar reporte 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 28 Diagrama Secuencia registrar contacto cliente 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 29 Diagrama Secuencia registrar pedido 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 30 Diagrama Secuencia planificar despacho venta 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 30 Diagrama Secuencia registrar devolución 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

3.1.3.2 Diseño de base de datos 

            El diseño de la base de datos se realizó en SQL Server. 
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Figura 31 Diagrama de base de datos 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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3.1.3.3 Modelo de dominio final 

Se realizó el diagrama de dominio final en base a modificaciones realizadas en 

el desarrollo del sistema, agregando tablas y sus respectivos atributos, los cuales 

fueron necesarias para versión final del sistema. 

Figura 32 Modelo de dominio final 

Fuente: Elaboración propia 

3.1.4 Fase IV: Implementación 

         En esta fase se desarrollan las pruebas, es esencial porque es aquí donde se 

encuentra los errores del sistema y las mejoras que se hicieron para levantar dichos 

errores.  
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3.1.4.1 Diagrama de componentes 

El diagrama de componentes tiene como objetivo identificar y representar como el software se 

divide en componentes, los cuales señalan las dependencias. 

Figura 33 Diagrama de componentes 

Fuente: Elaboración propia
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Anexo 17 Tabla de rangos Kolmogorov - Smirnov 
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Anexo 18 Tabla de T- Student
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Anexo 19 Sistema web para proceso de ventas – SOL Ramagro 

Inicio Sesión 

 

Gestión reportes 
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Generar mantenimiento 
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Cliente 

 

 

Vendedor 

 

Producto 
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Motivo devolución 

 

 

Contacto cliente (tipificación) 

 

 

Formulario registrar pedido 
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Formulario Gestionar utilitarios 

Formulario registrar devolución 
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Formulario planificar despacho 

 

 

Formulario registrar tipificación 
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Visor Geoespacial por clientes.¿, 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

92 
 

Anexo 20 Manual de funcionamiento de sistema 

I) Iniciar Sesión 

1) Ingresar las credenciales : Usuario y Paswword 

 

Administrar usuarios usuarios (Nuevo, eliminar, buscar) 

1) Seleccionar modulo sistema y luego Usuario 

 

      Nuevo usuario 

2) Seleccionar la pestaña nuevo 
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3) Registrar los datos resaltados en casilla de color Rojo

Modificar usuario 

1) Seleccionar usuario a modificar y luego la pestaña Modificar

2) En el siguiente formulario modificar los campos requeridos

II) Administración

Seleccionar modulo en base a la gestión a realizar, según el siguiente cuadro 
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A) Cliente

En esta opción se realiza: consultar, nuevo, modificar, eliminar 

Nuevo: Seleccionar la opción  

Registrar los datos del formulario y presionar grabar 

Modificar: Seleccionar opción modificar los campos requeridos, por ultimo 

presionar Guardar 
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Eliminar: seleccionar el cliente a eliminar y luego presionar opción eliminar 

B) Producto

Nuevo: Seleccionar opción nuevo para registrar producto nuevo 

En el siguiente formulario llenar los datos que solicita y dar clic en Guardar 

Modificar: Seleccionar opción nuevo para modificar algún dato del producto registrado 

Luego seleccionar producto a modificar 

En el siguiente formulario modificar el dato requerido y clic en guardar 
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Deshabilitar: Seleccionar opción deshabilitar para dar de baja determinado producto 

Luego seleccionar producto a deshabilitar 

En el siguiente formulario la fecha y el motivo por el cual se está deshabilitando el producto 

seleccionado, luego dar clic en Guardar 

C) Pedido

Nuevo: Seleccionar opción nuevo para registrar nuevo pedido 

A continuación, en el siguiente formulario registrar y seleccionar los datos conforme a lo 

siguiente: 

1) Seleccionar cliente
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Luego aparecerá listado de clientes, seleccionar y dar clic en Agregar 

 
 

Luego seleccionar fecha de despacho y ventana horaria de despacho 

 
 

2) Seleccionar productos 

Dar clic en el icono + de color azul 

 
 

Aparecerá listado de productos, seleccionar y dar clic en botón Agregar 
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Luego en el siguiente formulario en el campo Cantidad registrar el volumen por 

cada producto, luego dar clic en guardar 

 
 

En caso desee eliminar un ítem / producto antes de guardar el pedido, seleccionar y 

presionar el icono X de color rojo 

 
 

Aparece el siguiente mensaje: “Desea eliminar el registro seleccionado?”, de estar 

de acuerdo clic en Aceptar 
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Por ultimo aparece venta emergente con mensaje “Se registró satisfactoriamente el 

pedido” con el número de pedido y la fecha registrada 

 
 

 

 

C) Devolución 

Nuevo: Seleccionar opción nuevo para registrar nueva devolución 

 

A continuación, en el siguiente formulario registrar y seleccionar los datos conforme a lo 

siguiente: 

1) Seleccionar cliente 

 

 

Luego aparecerá listado de clientes, seleccionar y dar clic en Agregar 
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Luego seleccionar el motivo de devolución y fecha de devolución conforme a la 

imagen 

 

 

 

 

 

 

Luego en el siguiente formulario en el campo Cantidad Devolución registrar el 

volumen que se devolverá por cada producto, luego dar clic en guardar 

 

 

De haber alguna observación, registrar en la casilla de texto y presionar guardar 
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Por ultimo aparece venta emergente con mensaje “Se registró satisfactoriamente la 

devolución” con el número de devolución y la fecha registrada 

 

 

 

 

 

 

 

 

Modificar: Seleccionar opción nuevo para registrar modificar determinada devolución 

 

Luego aparece el siguiente formulario y de acuerdo a lo solicitado modificar Motivo o 

Fecha o cantidad devolución (resaltado en color rojo) , por ultimo clic en Guardar 
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Eliminar: Seleccionar opción nuevo para registrar eliminar determinada devolución 

 

 

D) Tipificación 

     1) Buscar: seleccionar fecha tipificar y luego clic en botón Buscar  

 

 

 

 

 

Luego sistema lista tabla con opción a tipificar: día, semana, tipo 
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Seleccionar el tipo, en este caso seleccionamos el tipo tipificación de gestores de visita y 

dar clic en Tipificar  

Luego aparece formulario con datos del vendedor en la parte superior y su listado de cartera 

de clientes que debe tipificar de acuerdo al día de visita al cliente 

 

En el campo tipificación seleccionar opción por cada cliente visitado o llamado 

 

Luego de registrar tipificación por cada cliente dar clic en guardar y aparece la venta 

emergente  

 

 

 

 

 

F) Visor espacial por cliente 

    1) Seleccionar distrito  



 

104 
 

 

Luego de seleccionar distrito, el sistema muestra listado de clientes en dicho distrito 

 

Para verificar dirección exacta de terminado cliente, seleccionarlo y automáticamente en la 

parte derecha se visualiza el mapa de google donde se nos brinda mayor detalle de su 

dirección 
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Generar Reporte 

Seleccionar el modulo Reporte / principal 

 

- Reporte efectividad 

 

Seleccionar el gestor de ventas, rango de fechas y el tipo de formato (Excel o PDF) y dar 

clic en Imprimir 

 

 

Por último, emite el siguiente reporte (ejemplo) 
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                                                                       Anexo 21 Diccionario de datos del sistema 

Object_ID NombreTabla NombreColumna Tipo Longitud Max 

Permite 

Nulo Autonumérico Descripcion 

1893581784 categoria Id Int 4 NO SI código de categoria 

1893581784 categoria Nombre varchar 50 NO NO nombre de categoria 

1893581784 categoria Descripción varchar 150 SI NO detalle de categoria 

1893581784 categoria Fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecha registro categoria 

1893581784 categoria Estado Bit 1 NO NO situacion de categoria 

1893581784 categoria Tipo Char 1 SI NO linea de categoria 

901578250 cliente Id Int 4 NO SI identificador de cliente 

901578250 cliente Código varchar 30 SI NO numero de control cliente 

901578250 cliente Paterno varchar 50 SI NO apellido paterno cliente 

901578250 cliente Materno varchar 50 SI NO apellido materno cliente 

901578250 cliente Nombre varchar 200 SI NO nombres del cliente 

901578250 cliente Distritoid Char 6 SI NO distrito residencia cliente 

901578250 cliente Dirección varchar 500 SI NO direccion residencia cliente 

901578250 cliente tipodocumentoidentidadid Int 4 SI NO tipo documento identificacion cliente 

901578250 cliente Numerodocumento varchar 20 SI NO numero de identificacion cliente 

901578250 cliente Giroid Int 4 SI NO giro de negocio cliente 

901578250 cliente Segmentoid Int 4 SI NO segmento del cliente 

901578250 cliente telefono1 varchar 30 SI NO telefono1 de contacto cliente 

901578250 cliente telefono2 varchar 30 SI NO telefono2 de contacto cliente 

901578250 cliente telefono3 varchar 30 SI NO telefono3 de contacto cliente 

901578250 cliente Rutallamada varchar 30 SI NO ruta de llamada al cliente 

901578250 cliente Diallamada varchar 30 SI NO dia de llamada al cliente 

901578250 cliente Frecuenciallamada varchar 30 SI NO frecuencia de llamada al cliente 

901578250 cliente Rutavisita varchar 30 SI NO rutas de visita al cliente 
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901578250 cliente Diavisita varchar 30 SI NO dia de visita al cliente 

901578250 cliente Frecuenciavisita varchar 30 SI NO frecuencia de visita al cliente 

901578250 cliente Secuenciavisita varchar 20 SI NO secuencia de visita al cliente 

901578250 cliente longitud varchar 50 SI NO longitud de direccion 

901578250 cliente latitud varchar 50 SI NO latidud de direccion 

901578250 cliente fechaalta datetime 8 SI NO fecha activacion cliente 

901578250 cliente fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecha de registro cliente 

901578250 cliente estado Bit 1 NO NO estado del cliente 

901578250 cliente usuarioregistroid Int 4 SI NO id de registro de usuario 

1074102867 clientetipificacion id Int 4 NO SI identificacion de tipificacion de cliente 

1074102867 clientetipificacion vendedorid Int 4 SI NO id vendedor de tipificacion 

1074102867 clientetipificacion vendedorcodigo varchar 50 SI NO codigo vendedor de tipificacion 

1074102867 clientetipificacion clienteid Int 4 SI NO identificacion cliente tipificacion 

1074102867 clientetipificacion clientecodigo varchar 50 SI NO codigo cliente tipificacion 

1074102867 clientetipificacion programacionid Int 4 SI NO identificacion de programacion 

1074102867 clientetipificacion tipificacionid Int 4 SI NO identificacion de tipificacion 

1074102867 clientetipificacion fecharegistro datetimeoffset 10 SI NO fecha de registro tipificacion 

1074102867 clientetipificacion estado Bit 1 SI NO estado de tipificacion 

1074102867 clientetipificacion usuarioregistroid Int 4 SI NO codigo de usuario registro tipificacion 

1074102867 clientetipificacion fecha datetime 8 SI NO fecha tipificacion 

1829581556 departamento id Char 2 NO NO identificacion de departamento 

1829581556 departamento nombre varchar 50 NO NO nombre departamento 

1829581556 departamento fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecha registro departamento 

1829581556 departamento estado Bit 1 NO NO estado de departamento 

1205579333 devolucion id Int 4 NO SI identificacion devolucion 

1205579333 devolucion codigo varchar 50 NO NO codigo de devolucion 

1205579333 devolucion pedidoid Int 4 SI NO id pedido de devolucion 

1205579333 devolucion pedidocodigo varchar 50 SI NO codigo pedido de devolucion 
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1205579333 devolucion fechadevolucion datetime 8 SI NO fecha de devolucion 

1205579333 devolucion tipo varchar 10 SI NO tipo de devolucion 

1205579333 devolucion motivoid Int 4 SI NO motivo de devolucion 

1205579333 devolucion observacion varchar 2000 SI NO observacion de devolucion 

1205579333 devolucion fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecha registro devolucion 

1205579333 devolucion estado Bit 1 NO NO estado de devolucion 

1205579333 devolucion usuarioregistroid Int 4 SI NO id usuario registro de devolucion 

1797581442 diaconfiguracion codigo varchar 7 NO NO codigo de configuracion 

1797581442 diaconfiguracion nombre varchar 50 NO NO nombre de configuracion 

1797581442 diaconfiguracion descripcion varchar 100 SI NO detalle de configuracion 

1797581442 diaconfiguracion fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecha registro de configuracion 

1797581442 diaconfiguracion estado Bit 1 NO NO estado de configuracion 

1029578706 distrito id Char 6 NO NO identificacion de distrito 

1029578706 distrito nombre varchar 100 NO NO nombre de distrito 

1029578706 distrito provinciaid Char 4 NO NO provincia de distrito 

1029578706 distrito fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecha registro distrito 

1029578706 distrito estado Bit 1 NO NO estado de distrito 

1861581670 documento id Int 4 NO NO identificacion de documento 

1861581670 documento nombre varchar 50 NO NO nombre del documento 

1861581670 documento descripcion varchar 100 SI NO detalle de documento 

1861581670 documento fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecha registro documento 

1861581670 documento estado Bit 1 NO NO estado de documento 

626101271 documentoconfiguracion id Int 4 NO NO identificacion de config. Documento 

626101271 documentoconfiguracion documentoid Int 4 SI NO documento de config. Documento 

626101271 documentoconfiguracion estadodocumentoid Int 4 SI NO estado de config. Documento 

626101271 documentoconfiguracion fecharegistro datetimeoffset 10 SI NO fecha registro de conf. Documento 

626101271 documentoconfiguracion estado Bit 1 SI NO estado de conf. Documento 

626101271 documentoconfiguracion usuarioregistroid Int 4 SI NO id de usuario conf. Documento 
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1397580017 documentoestadodocumento id Int 4 NO SI id de estado documento 

1397580017 documentoestadodocumento correlativo Int 4 SI NO numero correlativo estado documento 

1397580017 documentoestadodocumento documentoid Int 4 SI NO id documento  

1397580017 documentoestadodocumento pedidoid Int 4 SI NO id pedido estado documento 

1397580017 documentoestadodocumento pedidocodigo varchar 50 SI NO codigo de pedido estado documento 

1397580017 documentoestadodocumento observacion varchar 500 SI NO observacion estado documento 

1397580017 documentoestadodocumento fecharegistro datetimeoffset 10 SI NO fecha registro estado documento 

1397580017 documentoestadodocumento estado Bit 1 SI NO estado documento 

1397580017 documentoestadodocumento usuarioregistroid Int 4 SI NO id usuario registro estado documento 

2005582183 estadocivil id Int 4 NO SI identificacion estado civil 

2005582183 estadocivil nombre varchar 20 NO NO nombre estado civil 

2005582183 estadocivil descripcion varchar 50 SI NO detalle estado civil 

2005582183 estadocivil fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecha registro estado civil 

2005582183 estadocivil estado Bit 1 NO NO estado de estado civil 

1973582069 estadodocumento id Int 4 NO NO id_estadodocumento 

1973582069 estadodocumento nombre varchar 100 SI NO nombre_estadodocumento 

1973582069 estadodocumento descripcion varchar 500 SI NO descripcion_estadodocumento 

1973582069 estadodocumento abreviatura varchar 100 SI NO abreviatura_estadodocumento 

1973582069 estadodocumento numero varchar 10 SI NO numero_estadodocumento 

1973582069 estadodocumento estadoproceso Int 4 SI NO estadoproceso_estadodocumento 

1973582069 estadodocumento fecharegistro datetimeoffset 10 SI NO fecharegistro_estadodocumento 

1973582069 estadodocumento estado Bit 1 SI NO estado_estadodocumento 

1941581955 estadoproceso codigo varchar 3 NO NO codigo_estadoproceso 

1941581955 estadoproceso nombre varchar 100 SI NO nombre_estadoproceso 

1941581955 estadoproceso tipo varchar 10 SI NO tipo_estadoproceso 

1941581955 estadoproceso estado Bit 1 SI NO estado_estadoproceso 

1941581955 estadoproceso fecharegistro datetimeoffset 10 SI NO fecharegistro_estadoproceso 

1941581955 estadoproceso estadoprocesocodigo varchar 3 SI NO estadoprocesocodigo_estadoproceso 
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1941581955 estadoproceso tipomovimiento varchar 10 SI NO tipomovimiento_estadoproceso 

1941581955 estadoproceso tipomovimientodescripcion varchar 50 SI NO tipomovimientodescripcion_estadoproceso 

658101385 estadoprocesodocumento id Int 4 NO NO id_estadoprocesodocumento 

658101385 estadoprocesodocumento tipo varchar 10 NO NO tipo_estadoprocesodocumento 

658101385 estadoprocesodocumento estadoprocesocodigo varchar 3 NO NO estadoprocesocodigo_estadoprocesodocumento 

658101385 estadoprocesodocumento documentoid Int 4 NO NO documentoid_estadoprocesodocumento 

658101385 estadoprocesodocumento documentocodigo varchar 30 SI NO documentocodigo_estadoprocesodocumento 

658101385 estadoprocesodocumento observacion varchar 2000 SI NO observacion_estadoprocesodocumento 

658101385 estadoprocesodocumento fecha datetime 8 SI NO fecha_estadoprocesodocumento 

658101385 estadoprocesodocumento hora varchar 10 SI NO hora_estadoprocesodocumento 

658101385 estadoprocesodocumento recepcionado varchar 100 SI NO recepcionado_estadoprocesodocumento 

658101385 estadoprocesodocumento estado Bit 1 SI NO estado_estadoprocesodocumento 

658101385 estadoprocesodocumento fecharegistro datetimeoffset 10 SI NO fecharegistro_estadoprocesodocumento 

658101385 estadoprocesodocumento usuarioid Int 4 NO NO usuarioid_estadoprocesodocumento 

1061578820 giro id Int 4 NO SI id_giro 

1061578820 giro nombre varchar 50 NO NO nombre_giro 

1061578820 giro descripcion varchar 100 SI NO descripcion_giro 

1061578820 giro subcanalid Int 4 SI NO subcanalid_giro 

1061578820 giro fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecharegistro_giro 

1061578820 giro estado Bit 1 NO NO estado_giro 

1173579219 motivo id Int 4 NO SI id_motivo 

1173579219 motivo codigo varchar 10 NO NO codigo_motivo 

1173579219 motivo nombre varchar 50 NO NO nombre_motivo 

1173579219 motivo descripcion varchar 100 SI NO descripcion_motivo 

1173579219 motivo tipo varchar 10 SI NO tipo_motivo 

1173579219 motivo fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecharegistro_motivo 

1173579219 motivo estado Bit 1 NO NO estado_motivo 

933578364 pedido id Int 4 NO SI id_pedido 
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933578364 pedido codigo varchar 50 NO NO codigo_pedido 

933578364 pedido fecha datetime 8 SI NO fecha_pedido 

933578364 pedido clienteid Int 4 SI NO clienteid_pedido 

933578364 pedido vendedorid Int 4 SI NO vendedorid_pedido 

933578364 pedido fechaentrega datetime 8 SI NO fechaentrega_pedido 

933578364 pedido turnoentrega varchar 5 SI NO turnoentrega_pedido 

933578364 pedido horaentrega varchar 10 SI NO horaentrega_pedido 

933578364 pedido estadoproceso Int 4 SI NO estadoproceso_pedido 

933578364 pedido fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecharegistro_pedido 

933578364 pedido estado Bit 1 NO NO estado_pedido 

933578364 pedido usuarioregistroid Int 4 SI NO usuarioregistroid_pedido 

933578364 pedido fechapedido datetime 8 SI NO fechapedido_pedido 

933578364 pedido devolucionid Int 4 SI NO devolucionid_pedido 

965578478 pedidodetalle id Int 4 NO SI id_pedidodetalle 

965578478 pedidodetalle pedidoid Int 4 SI NO pedidoid_pedidodetalle 

965578478 pedidodetalle pedidocodigo varchar 50 NO NO pedidocodigo_pedidodetalle 

965578478 pedidodetalle productoid Int 4 SI NO productoid_pedidodetalle 

965578478 pedidodetalle cantidad Int 4 SI NO cantidad_pedidodetalle 

965578478 pedidodetalle precio decimal 9 SI NO precio_pedidodetalle 

965578478 pedidodetalle descuento decimal 9 SI NO descuento_pedidodetalle 

965578478 pedidodetalle subtotal decimal 9 SI NO subtotal_pedidodetalle 

965578478 pedidodetalle fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecharegistro_pedidodetalle 

965578478 pedidodetalle estado Bit 1 NO NO estado_pedidodetalle 

965578478 pedidodetalle usuarioregistroid Int 4 SI NO usuarioregistroid_pedidodetalle 

965578478 pedidodetalle cantidaddevolucion decimal 9 SI NO cantidaddevolucion_pedidodetalle 

965578478 pedidodetalle subotaldevolucion decimal 9 SI NO subotaldevolucion_pedidodetalle 

965578478 pedidodetalle cantidadliquidada Int 4 SI NO cantidadliquidada_pedidodetalle 

965578478 pedidodetalle subtotalliquidada decimal 9 SI NO subtotalliquidada_pedidodetalle 
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514100872 producto id Int 4 NO SI identificacion producto 

514100872 producto codigo varchar 30 NO NO codigo de producto 

514100872 producto nombre varchar 100 NO NO nombre completo producto 

514100872 producto descripcion varchar 150 SI NO detalle producto 

514100872 producto unidadmedidaid Int 4 SI NO UME producto 

514100872 producto fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecha registro producto 

514100872 producto estado Bit 1 NO NO estado de producto 

514100872 producto usuarioregistroid Int 4 NO NO id usuario registro producto 

514100872 producto precio decimal 9 SI NO precio_producto 

514100872 producto categoriaid Int 4 SI NO id de categoria de producto 

514100872 producto fechaalta datetime 8 SI NO fechaalta_producto 

514100872 producto fechabaja datetime 8 SI NO fechabaja_producto 

514100872 producto usuariobaja Int 4 SI NO usuariobaja_producto 

514100872 producto motivobaja varchar 500 SI NO motivobaja_producto 

1765581328 producto_cat id Int 4 SI NO id_producto_cat 

1765581328 producto_cat producto varchar 50 SI NO producto_producto_cat 

1749581271 PRODUCTO_TEMP codigo varchar 30 SI NO codigo_PRODUCTO_TEMP 

1749581271 PRODUCTO_TEMP precio decimal 9 SI NO precio_PRODUCTO_TEMP 

1106102981 productodetalle id Int 4 NO SI id_productodetalle 

1106102981 productodetalle productoid Int 4 SI NO productoid_productodetalle 

1106102981 productodetalle codigo varchar 30 NO NO codigo_productodetalle 

1106102981 productodetalle precio decimal 9 NO NO precio_productodetalle 

1106102981 productodetalle fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecharegistro_productodetalle 

1106102981 productodetalle estado Bit 1 NO NO estado_productodetalle 

1106102981 productodetalle usuarioregistroid Int 4 NO NO usuarioregistroid_productodetalle 

594101157 programacion id Int 4 NO NO id_programacion 

594101157 programacion diainicio datetime 8 SI NO diainicio_programacion 

594101157 programacion diafin datetime 8 SI NO diafin_programacion 
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594101157 programacion semana varchar 20 SI NO semana_programacion 

594101157 programacion semanacodigo varchar 20 SI NO semanacodigo_programacion 

594101157 programacion semanatotal varchar 20 SI NO semanatotal_programacion 

594101157 programacion dia varchar 20 SI NO dia_programacion 

594101157 programacion diacodigo varchar 20 SI NO diacodigo_programacion 

594101157 programacion tipo varchar 10 SI NO tipo_programacion 

594101157 programacion fecharegistro datetimeoffset 10 SI NO fecharegistro_programacion 

594101157 programacion estado Bit 1 SI NO estado_programacion 

594101157 programacion usuarioregistroid Int 4 SI NO usuarioregistroid_programacion 

434100587 provincia id Char 4 NO NO id_provincia 

434100587 provincia nombre varchar 100 NO NO nombre_provincia 

434100587 provincia departamentoid Char 2 NO NO departamentoid_provincia 

434100587 provincia fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecharegistro_provincia 

434100587 provincia estado Bit 1 NO NO estado_provincia 

1701581100 rol id Int 4 NO SI id_rol 

1701581100 rol nombre varchar 50 NO NO nombre_rol 

1701581100 rol descripcion varchar 150 SI NO descripcion_rol 

1701581100 rol fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecharegistro_rol 

1701581100 rol estado Bit 1 NO NO estado_rol 

1701581100 rol tipo Char 1 SI NO tipo_rol 

1093578934 segmento id Int 4 NO SI id_segmento 

1093578934 segmento nombre varchar 50 NO NO nombre_segmento 

1093578934 segmento descripcion varchar 100 SI NO descripcion_segmento 

1093578934 segmento fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecharegistro_segmento 

1093578934 segmento estado Bit 1 NO NO estado_segmento 

1669580986 semanaconfiguracion codigo varchar 7 NO NO codigo_semanaconfiguracion 

1669580986 semanaconfiguracion nombre varchar 50 NO NO nombre_semanaconfiguracion 

1669580986 semanaconfiguracion descripcion varchar 100 SI NO descripcion_semanaconfiguracion 
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1669580986 semanaconfiguracion fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecharegistro_semanaconfiguracion 

1669580986 semanaconfiguracion estado Bit 1 NO NO estado_semanaconfiguracion 

1125579048 subcanal id Int 4 NO SI id_subcanal 

1125579048 subcanal nombre varchar 50 NO NO nombre_subcanal 

1125579048 subcanal descripcion varchar 100 SI NO descripcion_subcanal 

1125579048 subcanal fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecharegistro_subcanal 

1125579048 subcanal estado Bit 1 NO NO estado_subcanal 

1637580872 tipificacion id Int 4 NO NO id_tipificacion 

1637580872 tipificacion codigo varchar 100 SI NO codigo_tipificacion 

1637580872 tipificacion nombre varchar 50 NO NO nombre_tipificacion 

1637580872 tipificacion descripcion varchar 100 SI NO descripcion_tipificacion 

1637580872 tipificacion vendedor varchar 50 SI NO vendedor_tipificacion 

1637580872 tipificacion fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecharegistro_tipificacion 

1637580872 tipificacion estado Bit 1 NO NO estado_tipificacion 

1589580701 tipodocumentoidentidad id Int 4 NO SI id_tipodocumentoidentidad 

1589580701 tipodocumentoidentidad nombre varchar 50 NO NO nombre_tipodocumentoidentidad 

1589580701 tipodocumentoidentidad descripcion varchar 100 SI NO descripcion_tipodocumentoidentidad 

1589580701 tipodocumentoidentidad fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecharegistro_tipodocumentoidentidad 

1589580701 tipodocumentoidentidad estado Bit 1 NO NO estado_tipodocumentoidentidad 

1557580587 tipovsc id Int 4 NO NO id_tipovsc 

1557580587 tipovsc nombre varchar 100 SI NO nombre_tipovsc 

1557580587 tipovsc estado Bit 1 SI NO estado_tipovsc 

1557580587 tipovsc fecharegistro datetimeoffset 10 SI NO fecharegistro_tipovsc 

1509580416 unidadmedida id Int 4 NO SI id_unidadmedida 

1509580416 unidadmedida nombre varchar 30 NO NO nombre_unidadmedida 

1509580416 unidadmedida simbolo varchar 10 NO NO simbolo_unidadmedida 

1509580416 unidadmedida descripcion varchar 150 SI NO descripcion_unidadmedida 

1509580416 unidadmedida fecharegistro datetimeoffset 10 NO NO fecharegistro_unidadmedida 
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1509580416 unidadmedida estado Bit 1 NO NO estado_unidadmedida 

242099903 usuario id Int 4 NO SI id_usuario 

242099903 usuario codigo Char 30 SI NO codigo_usuario 

242099903 usuario rolid Int 4 SI NO rolid_usuario 

242099903 usuario nombre varchar 50 SI NO nombre_usuario 

242099903 usuario paterno varchar 50 SI NO paterno_usuario 

242099903 usuario materno varchar 50 SI NO materno_usuario 

242099903 usuario nombreusuario varchar 100 SI NO nombreusuario_usuario 

242099903 usuario contrasenia Char 40 SI NO contrasenia_usuario 

242099903 usuario correopersonal varchar 100 SI NO correopersonal_usuario 

242099903 usuario correoempresa varchar 100 SI NO correoempresa_usuario 

242099903 usuario telefonofijo varchar 10 SI NO telefonofijo_usuario 

242099903 usuario telefonomovil varchar 10 SI NO telefonomovil_usuario 

242099903 usuario numerodocumento varchar 15 SI NO numerodocumento_usuario 

242099903 usuario tipodocumentoidentidadid Int 4 SI NO tipodocumentoidentidadid_usuario 

242099903 usuario estadocivilid Int 4 SI NO estadocivilid_usuario 

242099903 usuario sexoid Int 4 SI NO sexoid_usuario 

242099903 usuario usuarioid Int 4 SI NO usuarioid_usuario 

242099903 usuario descripcion Varchar 500 SI NO descripcion_usuario 

242099903 usuario fechanacimiento Datetime 8 SI NO fechanacimiento_usuario 

242099903 usuario fecharegistro datetimeoffset 10 SI NO fecharegistro_usuario 

242099903 Usuario estado Bit 1 SI NO estado_usuario 

242099903 Usuario direccion Varchar 500 SI NO direccion_usuario 
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Anexo 22 Cronograma de Actividades 
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Anexo 23 Código de sistema 
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