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RESUMEN 

El presente estudio de investigación se centra en la creación y puesta en marcha 

de un sistema informático de mensajería (SMS), diseñado para optimizar el proceso 

de ventas en la botica San Farma. Este proyecto surge como respuesta a la 

necesidad de agilizar y mejorar las actividades relacionadas con las ventas, debido 

a los desafíos identificados en los indicadores de cumplimiento de objetivos de 

ventas y el índice de productividad de la botica San Farma. 

En este sentido, el objetivo principal de esta investigación es evaluar el impacto del 

sistema informático en el proceso de ventas de la botica. Para lograrlo, se 

implementó la metodología RUP (Proceso Unificado de Rational) en el desarrollo 

de un sistema web, utilizando la arquitectura Modelo Vista Controlador (MVC) y 

tecnologías como XAMPP, JavaScript, PHP, Bootstrap y MySQL. Además, se 

integró el uso de una API SMS para establecer una comunicación posterior a la 

venta con los clientes de la botica. En cuanto a la naturaleza de la investigación, se 

clasifica como aplicada, con un diseño pre-experimental y un enfoque cuantitativo. 

El estudio se llevó a cabo utilizando una muestra de las ventas totales realizadas 

en la botica durante un período de 30 días, analizando específicamente los datos 

de ventas de un período de 7 días. El muestreo utilizado fue no probabilístico y 

basado en conveniencia, mientras que la técnica de recolección de datos fue el 

fichaje, utilizando una ficha de registro como instrumento. 

Palabras Clave: Sistema informático, Proceso de ventas, Ventas, Informe, 

Control, Eficiencia, Productividad, Xampp, API, API SMS. 
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ABSTRACT 

This research study focuses on the creation and implementation of a computerized 

messaging system (SMS), designed to optimize the sales process in the San Farma 

drugstore. This project arises in response to the need to streamline and improve 

sales-related activities, due to the challenges identified in the indicators of sales 

target achievement and the productivity index of the San Farma drugstore. 

In this sense, the main objective of this research is to evaluate the impact of the 

computer system in the sales process of the drugstore. To achieve this, the RUP 

(Rational Unified Process) methodology was implemented in the development of a 

web system, using the Model View Controller (MVC) architecture and technologies 

such as XAMPP, JavaScript, PHP, Bootstrap and MySQL. In addition, the use of an 

SMS API was integrated to establish post-sale communication with drugstore 

customers. Regarding the nature of the research, it is classified as applied, with a 

pre-experimental design and a quantitative approach. The study was conducted 

using a sample of the total sales made in the drugstore during a 30-day period, 

specifically analyzing sales data from a 7-day period. The sampling used was non-

probabilistic and convenience based, while the data collection technique was the 

fiching, using a record card as an instrument. 

Keywords: Computer system, sales process, sales, sales, report, control, 

efficiency, productivity, Xampp, API, SMS API.
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I. INTRODUCCIÓN

El COVID-19 ha tenido un impacto considerable en las empresas en todo el mundo, 

obligándolas a adaptar sus modelos de negocio para hacer frente a la nueva realidad. 

Esta transformación ha implicado, en numerosos escenarios, realizar modificaciones 

en los procesos existentes dentro de la organización. Aprovechando la tecnología, 

muchas organizaciones han logrado desarrollar estrategias y diseñar escenarios 

competitivos en las distintas áreas que componen el ciclo de negocio. Los avances 

tecnológicos ofrecen una amplia gama de servicios que facilitan el establecimiento de 

relaciones interactivas con clientes y proveedores, generando así rentabilidad y 

productividad (Chávez Zonia et al., 2022). 

Según Vargas Eddie (et al., 2019), los sistemas de información vinculados a las 

tecnologías informáticas y de comunicación, son considerados cruciales para 

reestructurar los procesos empresariales, reducir tiempos, disminuir costos, agilizar 

operaciones, fomentar el trabajo colaborativo, promover la innovación y crear ventajas 

competitivas difíciles de superar. 

En el contexto peruano, las empresas de pequeña y mediana escala se han visto 

obligadas a ajustarse a las nuevas condiciones, a adoptar tecnologías como los 

sistemas informáticos para mejorar sus actividades internas. Sin embargo, aún 

existen organizaciones en el país que no utilizan o no aprovechan de manera 

adecuada las herramientas que estas tecnologías ofrecen. Las empresas se 

encuentran con el obstáculo adicional de no disponer de enfoques apropiados para 

dar a conocer sus productos y promociones recientes, sin lograr una efectiva 

comunicación con los clientes que demuestre su preocupación por ellos. 

Lamentablemente, muchas veces se sigue empleando una única estrategia, como el 

telemarketing, que puede resultar costosa para una PYME y resultar incómoda para 

los clientes, quienes prefieren rechazarla para evitar las extensas promociones y 

molestias que conlleva. 

La industria farmacéutica es reconocida como uno de los sectores económicos más 

significativos a nivel mundial y, en el contexto peruano, constituye un mercado en 

constante expansión. Dentro de este sector, las boticas desempeñan un papel 
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fundamental al ser los establecimientos encargados de suministrar medicamentos y 

otros productos relacionados con la salud a la población. 

En el distrito de Ventanilla, específicamente en la Av. Santa Margarita Mz C Lt 3 - 

Ventanilla-Callao, se encuentra ubicada la botica San Farma, cuya actividad principal 

se basa en la venta directa a los consumidores de productos farmacéuticos, médicos, 

cosméticos y artículos de higiene personal. Sin embargo, se ha identificado un 

problema importante en este establecimiento. El tiempo requerido para que un 

trabajador prepare los pedidos de los clientes al momento de realizar una venta es 

excesivamente largo, llegando en ocasiones a demorar hasta 11 minutos. Esto se 

convierte en un inconveniente durante las horas de mayor afluencia, ya que puede 

generar largas colas de clientes, lo que a su vez provoca que algunos de ellos opten 

por dirigirse a otras boticas de la zona. 

Además, los empleados no cuentan con información detallada de cada producto al 

momento de realizar una venta, lo cual repercute en la eficiencia del proceso. Por otro 

lado, el tiempo excesivo requerido para actualizar el inventario de productos debido a 

que este procedimiento se lleva a cabo de forma manual, anotando los datos en un 

cuaderno, para luego ser transferidos a una planilla electrónica en el software Excel 

en la computadora, todo esto impide mejorar la productividad en las ventas de la 

botica y dificulta alcanzar los objetivos de venta establecidos. 

Figure 1 Productividad en ventas en la botica San Farma en 2023 

Fuente: Elaboración propia 
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En la figura 1, que representa la productividad de ventas en la botica San Farma en 

el transcurso del año 2023, se puede apreciar que, en el transcurso del mes de enero, 

se registraron ventas de 2739 productos, mientras que en febrero la cifra disminuyó a 

2588. En marzo se registraron 2655 ventas, en abril 2615, y finalmente, en mayo se 

alcanzaron 2660 ventas. Estos datos revelan que, desde enero de este año, las 

ventas en la botica San Farma han experimentado un período de declive, 

evidenciando una disminución en la productividad de ventas. Es importante resaltar 

que el mes de enero ha sido el más exitoso en términos de ventas hasta la fecha, sin 

haber logrado superarse posteriormente. 

Figure 2 Porcentaje de objetivos de ventas cumplidos en la botica San Farma en 2023 

Fuente: Elaboración propia 

En la figura 2, se exhibe el porcentaje de ventas en relación a los objetivos planteados 

por la botica durante el presente año 2023. Se puede observar que, a partir del mes 

de febrero, la botica ha experimentado dificultades para alcanzar e incluso superar 

las metas de ventas establecidas. 

En general, tanto la figura 1 como la figura 2 revelan un deterioro en la productividad 

y el alcance de los objetivos de ventas durante el transcurso del año 2023. 

Por otra parte, la empresa se propuso implementar estrategias como ofertas, 

promociones y descuentos en los precios de sus productos, especialmente dirigidos 

a clientes frecuentes o aquellos que reciben servicios adicionales, como inyectables 
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o toma de temperatura. El propósito de estas acciones era aumentar las ventas y los 

ingresos diarios. Sin embargo, se ha constatado una ausencia de una supervisión 

adecuada en este procedimiento, así como la ausencia de una comunicación posterior 

a la venta que permita brindar información sobre los servicios adicionales y 

promociones de manera más efectiva. Todas estas circunstancias han generado 

insatisfacción entre los clientes, resultando en pérdidas diarias de ventas y daños 

económicos para la botica. 

Con el fin de abordar esta problemática y mejorar el proceso de ventas de la botica 

San Farma, se sugiere la incorporación de un sistema informático con servicio de 

mensajería mediante el uso de una API SMS (Short Message Service). Dicha API 

permitirá enviar mensajes de texto a los clientes de la botica, notificándoles acerca de 

promociones, nuevos productos y recordatorios de compra. Esta solución 

proporcionará una comunicación más eficiente y efectiva con los clientes, con lo cual, 

se evidenciará un aumento en las ventas y se alcanzarán los objetivos establecidos 

por la botica. 

Por ello en la investigación se formula la siguiente pregunta como problema general: 

¿De qué manera un sistema informático con servicio de mensajería mejorará el 

proceso de venta en la botica San Farma en Lima, 2023? 

Como problemas específicos tenemos dos: ¿Cómo la implementación de un sistema 

informático con servicio de mensajería mejora el porcentaje de objetivo de ventas en 

el proceso de ventas de la botica San Farma en Lima, 2023?, segunda: ¿En qué 

medida el uso de un sistema informático con servicio de mensajería mejora el índice 

de productividad en ventas en el proceso de ventas de la botica San Farma en Lima, 

2023?  

Desde un enfoque práctico, esta investigación encuentra su justificación en los 

notables avances logrados del proceso de ventas del establecimiento mediante la 

utilización de un sistema informático. Mediante este sistema, se ha mejorado 

significativamente la disponibilidad de medicamentos y productos, se ha reducido el 

tiempo requerido para que los empleados completen una venta, así como el tiempo 

necesario para realizar inventarios y actualizar el stock. Estas mejoras han generado 

un incremento en la productividad de ventas y, a su vez, han sido clave para elevar el 

nivel de satisfacción del cliente. Esto ha generado un incremento en la cantidad de 
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ventas como consecuencia. Estos logros se han obtenido en parte gracias a la 

optimización de la comunicación con los clientes a través del servicio de mensajería 

masiva proporcionado por el API SMS utilizado por los empleados de la organización. 

Desde una perspectiva teórica, este estudio se justifica debido a la creciente 

importancia de las tecnologías en la actualidad como elemento clave con el objetivo 

de destacar frente a la competencia y lograr una posición favorable en el mercado. 

Varios estudios han comprobado que el uso de un sistema informático potencia 

significativamente la eficiencia en la administración de los recursos y la operatividad 

del negocio, especialmente cuando se combina con un servicio de mensajería a 

través de API SMS. Por lo tanto, el uso de un sistema informático con servicio de 

mensajería para mejorar el proceso de ventas en una botica puede tener un impacto 

considerable en las ventas diarias, así como en el éxito financiero del negocio y en el 

logro de los objetivos empresariales. 

Desde la perspectiva metodológica, un sistema informático con servicio de mensajería 

para mejorar el proceso de ventas en una botica se consideró una solución 

innovadora que propuso aumentar la eficiencia y la excelencia del servicio ofrecido al 

cliente como meta principal. Para lograrlo se siguió una metodología estructurada que 

permitió un desarrollo ordenado y eficiente del sistema, teniendo en cuenta los 

requerimientos y necesidades específicas de la botica en cuestión. Se optó por la 

metodología RUP (Proceso Unificado de Rational), que facilitó la adaptación y el 

ajuste continuo del sistema a medida que se iban identificando nuevas necesidades 

o requerimientos durante el proceso de desarrollo. Esta metodología garantiza una

gestión efectiva del proyecto y una respuesta ágil a los cambios y mejoras necesarios 

para optimizar el sistema informático y su integración con el servicio de mensajería. 

El sistema informático con servicio de mensajería para mejorar el proceso de ventas 

en la botica se llevó a cabo en varias fases bien definidas. En primer lugar, se realizó 

un análisis exhaustivo de los requerimientos, identificando las necesidades 

específicas y los objetivos que se deseaba alcanzar con el sistema. Con esta 

información, se procedió al diseño del sistema, considerando aspectos como la 

arquitectura, la interfaz de usuario y los algoritmos necesarios para su correcto 

funcionamiento. 
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Una vez completada la fase de diseño, se inició el desarrollo del sistema utilizando 

las tecnologías más adecuadas y actualizadas. Se garantizó que el sistema fuera 

eficiente y escalable, capaz de adaptarse a futuras necesidades y cambios en el 

entorno. Durante esta etapa, se siguieron buenas prácticas de programación y se 

implementaron las funcionalidades necesarias para mejorar el proceso de ventas. 

Finalmente, se llevó a cabo la construcción del sistema, poniendo en marcha todos 

los componentes desarrollados previamente. Se realizaron pruebas exhaustivas para 

verificar su correcto funcionamiento, asegurando que cumpliera con los 

requerimientos establecidos y fuera capaz de incrementar la eficiencia y la calidad del 

proceso de ventas en la botica. 

Con todo lo investigado, se planteó como principal objetivo: Determinar la mejora del 

sistema informático con servicio de mensajería en el proceso de ventas en la botica 

San Farma en Lima, 2023. Se consideró también dos objetivos específicos, el 

primero: Determinar en qué medida el uso de un sistema informático mejora el 

porcentaje de objetivo de ventas en el proceso de ventas de la botica San Farma en 

Lima. 2023, el segundo: Determinar en qué medida el uso de un sistema informático 

con servicio de mensajería mejora el índice de productividad en ventas en el proceso 

de ventas de la botica San Farma en Lima, 2023. 

Estos objetivos hacen llegar a la siguiente hipótesis general: El sistema informático 

con servicio de mensajería mejora el proceso de venta en la Botica San Farma en 

Lima, 2023.  

Las hipótesis específicas fueron dos, primero: El sistema informático con servicio de 

mensajería mejora el porcentaje de objetivo de ventas en el proceso de ventas de la 

botica San Farma en Lima, 2023, segundo: El sistema informático con servicio de 

mensajería mejora el índice de productividad en ventas en el proceso de ventas de la 

botica San Farma en Lima, 2023. 
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II. MARCO TEÓRICO

Con el fin de respaldar este estudio, recurrimos a diversas fuentes de investigación y 

estudios previos relacionados con el tema. Estos estudios proporcionaron una base 

sólida de fundamentos teóricos que respaldan el problema planteado y ayudaron a 

contextualizar la investigación. Al incorporar estos fundamentos teóricos en el estudio, 

se pudo establecer una base sólida para la investigación y argumentar la importancia 

y viabilidad de la propuesta. La información recopilada de estudios previos respaldó 

la necesidad de optimizar la eficacia del área de ventas en la botica. y proporcionó un 

marco de trabajo para el diseño y ejecución del sistema informático. 

En el estudio que lleva por título "Sistema Informático para mejorar el proceso de 

ventas para la empresa Stailgraf E.I.R", Meneses Alejandro y Alvarado Mera (2022) 

propusieron evaluar el impacto de un sistema informático basado en la metodología 

XP y la arquitectura Modelo Vista Controlador, en el ámbito de las ventas, utilizando 

tecnologías como ASP.NET y SQL. El estudio fue aplicado y se empleó un enfoque 

cuantitativo. La muestra consistió en 30 empleados corporativos seleccionados de 

manera no probabilística y por incidencia. Los datos se recopilaron a través de 

registros y se utilizó un cuestionario de ficha de registro como una herramienta para 

recabar información. 

Los resultados mostraron un incremento en la productividad de ventas en el proceso 

de ventas de la empresa gracias a la adopción del sistema sugerido, con un 

incremento del 319% al 617%, lo que representa un aumento del 298%. Asimismo, 

se observó un impresionante aumento del 203% al 662%, lo que equivale a un 

incremento del 449%. En conclusión, el sistema cumplió exitosamente con los 

objetivos establecidos en la investigación al agilizar el proceso de ventas y alcanzar 

los fines específicos planteados al comienzo del estudio. 

A su vez, en su estudio titulado "Sistema web para mejorar el proceso de ventas en 

la empresa Masi Company S.A.C", Aroní Diego (2021) se propuso investigar cómo el 

uso de una aplicación web afectó el desarrollo de las operaciones de venta en la 

empresa mencionada. Para lograr este objetivo, se aplicó la metodología OOHDM 

(Método de Diseño Hipermedia Orientado a Objetos), seleccionada por su 

adaptabilidad a las necesidades y etapas del desarrollo. La investigación adoptó un 
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enfoque aplicado y empleó un diseño experimental con un enfoque cuantitativo. La 

muestra consistió en 20 registros de ventas estratificados por días como unidad de 

análisis, utilizando el registro de ventas como método de recolección de datos. 

Los hallazgos revelaron que la implementación del sistema web condujo a un 

aumento significativo en la tasa de crecimiento de ventas, que pasó del 9.89% al 

11.44%. Asimismo, se observó un incremento en el logro de los objetivos de venta, 

del 81.99% al 86.52%. Estos resultados concluyeron que el sistema web tuvo un 

impacto positivo en la mejora del proceso de ventas en Masi Company S.A.C., 

proporcionando evidencia de su eficacia. 

De manera similar Castillo Eltrudy en el año 2017 en el estudio titulado “Gestión de 

inventarios para incrementar la productividad de las ventas en la botica E & A, San 

Juan de Miraflores”, el principal objetivo consistió en incrementar las ventas de la 

empresa mediante una gestión eficiente de los inventarios. Para llevar a cabo esta 

investigación, se empleó el software SPSS para el análisis de los datos recolectados 

y la población de estudio consistió en los medicamentos vendidos por el 

establecimiento durante un periodo de 12 semanas. La metodología empleada en 

este estudio fue experimental, utilizando un diseño de clasificación cuasi 

experimental, con un enfoque aplicado, para recopilar datos consistió en la 

observación y el registro mediante el uso de una ficha de registro como herramienta 

principal. En general, los resultados mostraron que la productividad en ventas de la 

Botica E & A experimentó un incremento del 0.54. Estos hallazgos destacan la 

importancia de un adecuado manejo de existencias para aumentar la productividad 

de ventas en la botica. 

Del mismo modo, en su estudio titulado "Implementación de un sistema web para la 

automatización del proceso de ventas en la Empresa Best Store21 S.A.C", 

Bustamante Flavio y Madrid Jhoe, buscaron aumentar la eficacia y el rendimiento 

mediante la introducción de un sistema web. Para este estudio, la población de interés 

fueron las ventas realizadas por la organización durante un periodo de 30 días, y se 

seleccionó una muestra no probabilística por conveniencia, que consistió en las 

ventas realizadas en un periodo de 4 días, seleccionadas a juicio de los 

investigadores. 
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Esta investigación se clasifica como aplicada y se utilizó un diseño experimental de 

tipo pre experimental. La metodología de desarrollo del software adoptada fue 

Extreme Programming (XP), ya que se consideró que esta metodología facilitaría la 

eficiencia en las pruebas y la planificación, permitiendo adaptaciones rápidas en el 

sistema. Los resultados obtenidos mostraron un incremento significativo en el total de 

ventas, hasta de 12.99%. Además, se observó un aumento del 19.43% en la 

fidelización de clientes. En términos generales, el sistema web como herramienta 

tecnológica en la automatización del proceso de ventas ha generado una mejora 

promedio del 16.21%. Así se evidenciaron las ventajas que la tecnología puede 

brindar al mejorar las ventas y fortalecer la lealtad de los clientes. 

En su investigación "Sistema web para la gestión de inventarios y ventas de la 

Farmacia Multiservicios Santa Ana", Flores Noel y Condori Irvin (2019) tuvieron como 

objetivo principal determinar el impacto del aplicativo en la empresa. Realizaron un 

muestreo no probabilístico utilizando a los 5 empleados de la organización como 

muestra. El enfoque de la investigación fue aplicado, y se utilizó un diseño pre-

experimental. Los métodos empleados para recolectar información involucraron la 

revisión bibliográfica, encuestas y observación. Se emplearon la ficha de observación 

y cuestionarios como instrumentos de recolección. La implementación del sistema 

web en las farmacias demostró una influencia positiva en la gestión del inventario de 

productos al reducir en promedio el porcentaje de productos caducados en un 0.69%. 

Además, el sistema web tuvo un impacto beneficioso en la venta de productos al 

aumentar la satisfacción del cliente y disminuir en promedio el índice de devolución 

de productos en un 2.84%. 

Estos hallazgos demuestran que el sistema informático implementado en la Farmacia 

Multiservicios Santa Ana es un instrumento confiable y de fácil utilización, que tiene 

un efecto favorable en la administración de los procesos de inventario y venta de 

productos. 

En el año 2021, Aimé Juan y Díaz Michael llevaron a cabo una investigación titulada 

"Sistema web para el proceso de ventas para la farmacia Dermosalud QF". El objetivo 

primordial de esta investigación consistió en analizar los efectos de un sistema web 

en la gestión de ventas de la farmacia. El enfoque de la investigación fue aplicado y 

experimental. La población considerada en este estudio fue un estimado de 1500 
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documentos generados a través de las ventas realizadas en varios días, y se 

seleccionaron un total de 196 documentos como muestra. Para obtener los datos 

necesarios, se utilizó la técnica de fichaje, empleando una ficha de registro como 

instrumento de recolección. El sistema web fue desarrollado siguiendo la metodología 

RUP, utilizando el lenguaje de programación PHP y el motor de base de datos 

MySQL. El objetivo principal del sistema consistía en automatizar las labores diarias 

del equipo encargado de gestionar el proceso de ventas de la organización. 

Los resultados obtenidos revelaron una diferencia significativa entre el estado anterior 

y posterior en las dimensiones de control de ventas. Específicamente, se observó un 

crecimiento en el porcentaje de ventas y una disminución en el tiempo promedio de 

atención. En conclusión, la implementación del sistema web tuvo una influencia 

significativa en la mejora del control de ventas de la empresa Dermosalud QF. 

En el estudio titulado "Implementación de un sistema web de control de ventas y 

almacén para la farmacia Bazán - Chimbote", realizado por Melgarejo José (2019), el 

propósito principal consistió en la implementación de un sistema web con el fin de 

controlar las ventas y el inventario en la farmacia Bazán, ubicada en la ciudad de 

Chimbote. La investigación adoptó un enfoque descriptivo con un enfoque 

cuantitativo. Para desarrollar el sistema web de información, se realizaron visitas a la 

farmacia Bazán y se llevaron a cabo entrevistas con el personal para recopilar los 

datos necesarios. La población de estudio consistió en 30 empleados de la farmacia, 

y se seleccionó una muestra de 20 empleados relacionados con las áreas de ventas 

y almacén. La implementación del sistema de información web se realizó utilizando el 

framework PHP para desarrollo web, en particular LARAVEL, y se utilizó una base de 

datos MySQL. Se optó por utilizar herramientas de software libre debido a la creciente 

demanda en proyectos de software libre. Los resultados revelaron que el 50% de los 

empleados estaban satisfechos con los procesos existentes en la organización en la 

primera dimensión. En relación a la segunda dimensión, que se refería a la totalidad 

de los empleados manifestaron la necesidad de implementar un sistema de 

información basado en la web, destacando la importancia de realizar un cambio hacia 

este tipo de sistema. 

En conclusión, esta investigación demostró que los sistemas de información son 

realmente útiles para mejorar la gestión de los procesos en un negocio. Al automatizar 



 

  
  11 
 

optimizar los procedimientos y disminuir la posibilidad de errores, los sistemas de 

información pueden ayudar a mejorar la eficiencia y la precisión en las operaciones 

comerciales. 

Por último, Neyra Miguel (2021) realizó la investigación “Sistema web para el control 

de inventario en la farmacia familia E.I.R.L”. El objetivo de esta investigación consistió 

en analizar los efectos de un sistema web en la administración del inventario de la 

Farmacia Familia E.I.R.L. El estudio se desarrolló utilizando un enfoque cuantitativo-

aplicado y se implementó un diseño experimental de tipo pre-experimental. La 

población de estudio estuvo compuesta por 22 productos de alta demanda registrados 

durante un mes, de los cuales se seleccionaron 21 productos como muestra. Para la 

recolección de datos se utilizó la técnica de registro, y se empleó el fichaje como 

instrumento. La adopción del sistema web mostró resultados positivos en los 

indicadores analizados en el estudio. El indicador de rotación de stock experimentó 

un incremento del 36,95% al 95,24%, mientras que el indicador de precisión en el 

inventario aumentó del 41,76% al 99,14%. Estos resultados demuestran que la 

incorporación del sistema web logró una mejora promedio del 58% en el control de 

inventario en la empresa Farmacia Familia E.I.R.L. 

En conclusión, esta investigación evidenció que la aplicación del sistema web 

ocasionó un cambio significativo en el control de inventario de la Farmacia Familia 

E.I.R.L. Al mejorar la rotación del stock y la precisión en el inventario, el sistema web 

proporcionó beneficios tangibles para la empresa, permitiéndole tener un mayor 

control y eficiencia en la gestión de sus productos. 

En relación a la variable independiente "Sistema Informático", según lo mencionado 

por Caballero Patricia en 2018, se observa que a medida que los sistemas 

informáticos se han adaptado a las prácticas operativas de las organizaciones en la 

actualidad, la necesidad de tecnología ha experimentado un crecimiento significativo. 

Para cualquier organización o empresa, contar con un sistema informático se ha 

convertido en un respaldo fundamental para la administración de actividades y 

negocios. En este sentido, se puede afirmar que aquellas organizaciones cuyas 

operaciones no son gestionadas mediante un sistema informático se encuentran en 

desventaja con respecto a sus competidores. 
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Es importante destacar que un sistema informático suele ser denominado como 

sistema de información. 

En 2016, la Universidad Privada del Norte describió un sistema informático como una 

composición de diferentes componentes, como hardware y software, que interactúan 

entre sí. Su propósito principal es analizar, almacenar y procesar información básica 

del negocio con el propósito de agilizar el proceso de toma de decisiones en la 

organización. Por otro lado, Laudon y Laudon (2016) proponen una descripción 

técnica de un sistema de información es considerarlo como un conjunto de elementos 

interconectados que tienen la capacidad de adquirir, procesar, almacenar y distribuir 

información con el propósito de agilizar el proceso de toma de decisiones. Estos 

sistemas no solo brindan soporte para la regulación y el control, sino que también 

pueden ser beneficiosos para todos los empleados al analizar problemas, identificar 

oportunidades y desarrollar nuevos productos potenciales. 

Por ello tomamos en cuenta las herramientas que se emplean para la creación del 

sistema y dar solución: 

HTML según Valarezo et al. (2018), es un lenguaje de marcado utilizado para 

desarrollar aplicaciones o sistemas web. Se define como un programa informático o 

página web que funciona en línea sin necesidad de ser instalado en el dispositivo, 

bastando con utilizar un navegador. 

MYSQL: de acuerdo con la Universidad de Murcia (2018), Es una plataforma de 

gestión de bases de datos relacionales de código abierto, que se destaca como uno 

de los sistemas más ampliamente utilizados en la actualidad, junto con Microsoft SQL 

Server y Oracle, especialmente en entornos de desarrollo web. MYSQL cuenta con 

una licencia única y es accesible tanto para uso público como comercial, siendo 

respaldado por Oracle Corporation.     

Visual Studio Code: es un editor de código simplificado para el desarrollo y ejecución 

de tareas, con el objetivo de proporcionar herramientas para el desarrollo de entornos 

de desarrollo integrados (IDE) más complejos según las necesidades del usuario 

(Valarezo et al., 2018). 
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Xampp: es una solución de software gratuita que proporciona diversas opciones de 

utilidades destinadas al desarrollo y la evaluación de páginas web. Incluye un servidor 

web Apache, una base de datos MySQL y los intérpretes requeridos para lenguajes 

de programación como PHP y Perl, todo integrado en un único paquete de instalación. 

Esta herramienta es comúnmente utilizada por los desarrolladores web para crear y 

probar sus sitios web en un entorno local antes de publicarlos en un servidor en línea 

(Universidad de Murcia, 2018). 

 

Laravel: es un marco de trabajo de PHP que brinda soporte en el proceso de creación 

de aplicaciones desarrolladas en este lenguaje. Este framework utiliza un sistema de 

empaquetado y se adhiere al patrón de diseño (MVC), lo que simplifica la tarea de 

crear clases y métodos reutilizables en diversas áreas de la aplicación (Tocabón 

Marco, 2021). 

 

Bootstrap: es ampliamente reconocido como una colección altamente popular de 

herramientas para el diseño web en el desarrollo frontend. Permite crear sitios web 

responsivos y móviles de manera rápida y sencilla. (Gómez y Garcia, 2021). 

 

CodeIgniter: es un framework para la creación de aplicaciones web de código abierto 

que tiene como objetivo principal brindar facilidad de uso a los desarrolladores y 

permitirles crear aplicaciones web de forma rápida y eficiente. Este marco de trabajo 

brinda una extensa variedad de herramientas y funcionalidades, como la 

compatibilidad con múltiples bases de datos y sistemas operativos. Además, cuenta 

con una documentación exhaustiva que proporciona apoyo valioso a los 

desarrolladores en su trabajo (Rahayu, 2022). 

 

phpMyAdmin: es una utilidad desarrollada en PHP con el propósito de simplificar la 

gestión de MySQL mediante páginas web, accesible a través de un navegador web. 

 

PHP: es un lenguaje de programación de código abierto muy reconocido y 

ampliamente utilizado en el campo del desarrollo web. Se utiliza para crear páginas 

web dinámicas y se ejecuta en un servidor. Es similar a lenguajes como C, Java y 

Perl, y es conocido por ser fácil de aprender (Achour Mehdi et al., 2023). 
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MVC: este patrón o arquitectura es una técnica utilizada para organizar proyectos de 

programación. La estructura se compone de tres capas: el modelo, la vista y el 

controlador. Estas tres capas son las que determinan las siglas del patrón y permiten 

estructurar el código dividiéndolo en estos tres segmentos (KeepCoding, 2022). 

API: también conocido como interfaz de programación de aplicaciones, es una 

herramienta que simplifica la comunicación y el intercambio de datos entre sistemas. 

En el ámbito de los datos abiertos, el término se refiere comúnmente a las APIs 

basadas en la web, también conocidas como APIs web, que son ampliamente 

utilizadas para permitir el intercambio de información tanto dentro como entre 

organizaciones. En este sentido, una API proporciona un conjunto de funcionalidades 

accesibles a través de un servidor en la web (De la Fuente Carlos, 2020). 

Figura 3 ¿Cómo trabaja una API? 

Fuente: ABSTRACTA TEAM. API Testing: Guía práctica introductoria. 2021 

API SMS: posibilita a las empresas la integración del servicio de mensajería SMS en 

sus plataformas de software existentes. Estas APIs de SMS facilitan el envío y 

recepción de mensajes SMS de manera rápida y sencilla a través de sitios web o 

aplicaciones. Al utilizar una API de SMS, las empresas mantienen una comunicación 

ininterrumpida con sus clientes las 24 horas del día, los 7 días de la semana, 

brindando notificaciones e información incluso fuera del horario comercial. En 

contraste, los métodos manuales como el correo electrónico suelen requerir más 

esfuerzo práctico, lo que puede ralentizar las comunicaciones y hacer que parezcan 

obsoletas para los clientes. Además, depender de la intervención humana para 
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gestionar transacciones rutinarias aumenta el riesgo de errores innecesarios y agota 

los recursos que podrían emplearse de manera más efectiva en otras áreas (cm.com, 

2021). 

Figure 4 Funcionamiento de una API SMS 

 

Fuente: Bulksms. What is an SMS API? 2023. 

 

Una API de SMS es especialmente adecuada para cualquier empresa u organización 

que busque establecer una comunicación eficiente y organizada a través de mensajes 

de texto con sus clientes (cm.com, 2021). 

 
Twilio: es una plataforma en la nube que brinda a los desarrolladores la capacidad 

de incorporar funciones de voz, vídeo y mensajería en sus aplicaciones y sitios web. 

De acuerdo con una investigación reciente, Twilio es altamente apreciado como una 

herramienta imprescindible para desarrollar aplicaciones de comunicación de alta 

calidad y asequibles. Esta plataforma ofrece una amplia variedad de APIs y 

herramientas que facilitan la integración de estas capacidades en las aplicaciones. 

(Mohd Hanafi, 2020). 

 

Para el desarrollo de software, se empleó la metodología RUP (Proceso Unificado 

Racional) es una metodología ampliamente aceptada en el desarrollo de software, 

que proporciona un conjunto de herramientas para facilitar este proceso. Esta 

metodología, respaldada por el Lenguaje Unificado de Modelado (UML), se considera 

un estándar en el análisis, implementación y documentación de sistemas orientados 
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a objetos. A diferencia de un enfoque rígido y lineal, RUP se adapta a las 

circunstancias y necesidades específicas de cada organización, ofreciendo 

flexibilidad en su aplicación. (Guerrero, 2018). 

La metodología RUP se estructura mediante ciclos iterativos, en los cuales cada ciclo 

finaliza con una versión del entregable. Cada versión representa un entregable que 

engloba requisitos, casos de uso, componentes de arquitectura y modelos visuales 

expresados a través de artefactos de UML. (Saullo Lisa, 2020). 

Fase de Inicio: Durante esta etapa inicial, se establece en colaboración con los 

clientes el alcance del proyecto, se identifican los riesgos asociados y se crea un plan 

general. Además, se realiza una descripción preliminar de la arquitectura del software 

para concretar la idea y la visión del producto. 

Fase de Elaboración: En esta fase se completan los requisitos del sistema, se detallan 

los casos de uso y los actores involucrados, y se diseña la arquitectura del sistema. 

Se realiza una evaluación inicial del campo problemático y se formula una solución 

preliminar. 

Fase de Construcción: Durante esta etapa, se desarrolla el producto en sí. El software 

evoluciona hasta alcanzar una versión lista para ser entregada a los usuarios. Al 

finalizar esta fase, el producto incluye toda la documentación del sistema.  

Fase de Transición: Esta fase tiene lugar cuando el producto ha alcanzado un nivel 

de madurez suficiente. El objetivo principal es lograr una versión entregable. Durante 

esta etapa, se realizan pruebas exhaustivas, se identifican defectos y errores, y el 

equipo de desarrollo los corrige e implementa mejoras sugeridas. Los errores se 

clasifican en aquellos que afectan el funcionamiento y los que pueden ser abordados 

en futuras entregas. Al concluir esta fase, se espera contar con un producto de 

software que funcione correctamente (Saullo Lisa, 2020). 

Al implementar una metodología fundamentada en RUP, se logra como resultado un 

proceso de trabajo eficiente que satisface tanto a los desarrolladores del software 

como al usuario final, quien busca un sistema completo que cumpla de manera eficaz 

y puntual con todos sus requisitos. La aplicación de esta metodología garantiza la 
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obtención de un producto final que cumple con altos estándares de calidad y brinda 

una experiencia satisfactoria para todos los involucrados (Vera Daniel et al., 2019). 

En relación a la variable dependiente "Proceso de ventas", los investigadores (Pérez, 

López y Ramírez, 2021), explican que las ventas o el proceso de venta están 

compuestos por una serie de actividades que promueven la adquisición u obtención 

de un producto dentro de una organización. Esta naturaleza implica que este proceso 

requiere la realización de diversas operaciones para satisfacer de manera efectiva el 

objetivo principal de la venta es satisfacer las necesidades de los clientes y alcanzar 

los objetivos de la organización. En términos generales, el acto de "vender" implica la 

transferencia de algo (como un producto, servicio o idea) a un comprador a cambio 

de un precio acordado. Desde la perspectiva del marketing, "vender" abarca cualquier 

actividad que involucre un proceso personal o interpersonal en el cual el vendedor 

identifica las necesidades y requisitos del comprador, genera un estímulo para el 

intercambio y satisface los deseos del comprador a través de un producto, servicio u 

otro, en beneficio mutuo de ambas partes. (Vélez María et al., 2015). 

Los investigadores Huamán Joselyn y Huayanca Carlos (2017) sostienen que los 

procesos de ventas son altamente valorados por instituciones e individuos que 

proveen productos, servicios u otros, ya que el éxito de su actividad comercial está 

directamente vinculado a la frecuencia con la que se lleven a cabo, la calidad de su 

ejecución y su rentabilidad. La venta se caracteriza por constar de los siguientes 

elementos: 

● Establecer una conexión y generar confianza con el cliente. 

● Detectar las necesidades del cliente o los obstáculos que la empresa objetivo 

enfrenta. 

● Elegir una ventaja competitiva o una propuesta única que permita que el 

producto se perciba de forma distintiva. 

● Transmitir de manera clara la ventaja competitiva o la propuesta al consumidor. 

● Brindar servicios postventa que fomenten relaciones duraderas con el cliente. 

Finalmente, los investigadores también señalan que un proceso de ventas efectivo 

establece y documenta los pasos necesarios, el objetivo es incrementar la eficiencia 

mediante la finalización exitosa del ciclo de ventas. Un proceso de ventas exitoso 

debe permitir la identificación, análisis, calificación y medición de oportunidades, para 
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determinar el enfoque más adecuado para cerrar un trabajo. Estos procesos deben 

estar en sintonía con el modo en que los clientes realizan sus compras, en lugar de 

centrarse únicamente en cómo los vendedores realizan sus ventas. 

En relación a dicha variable, se han considerado dos dimensiones. La primera 

dimensión, denominada eficiencia, hace referencia a la conexión entre las acciones 

emprendidas y los logros alcanzados. De acuerdo con García Jesús (et al., 2019), se 

entiende que a medida que se obtienen mayores resultados, se logra una mayor 

eficiencia. Por otro lado, la segunda dimensión, denominada gestión de recursos, se 

refiere al proceso de planificación, asignación y programación de recursos y 

actividades por parte del equipo con el objetivo de aumentar su eficacia. Según ESIC 

Business & Marketing School (2022), la gestión de recursos busca incrementar la 

eficacia en el uso de los recursos disponibles para obtener mejores resultados. 

Dichas dimensiones serán analizadas con indicadores cuantitativos; el indicador 1, 

objetivo de ventas, que busca medir el porcentaje de objetivo de ventas que se ha 

conseguido diariamente en la botica, y el indicador 2, índice de productividad en 

ventas, para medir la productividad de ventas diarias en la botica. 

El indicador porcentaje de objetivo de ventas, según lo planteado por Aroní Diego 

(2021), se medirá mediante la relación entre la cantidad de ventas diarias realizadas 

en la botica y el promedio de ventas establecido como objetivo mínimo diario. Por otro 

lado, el índice de productividad en ventas, en línea con Meneses Alejandro y Mera 

Diego (2022), se calculará dividiendo las ventas realizadas en el día entre las horas 

de trabajo diarias. 

III. METODOLOGÍA

3.1. Tipo y diseño de investigación 

En el presente proyecto se empleó un enfoque cuantitativo, ya que se emplearon 

herramientas numéricas para medir las ventas en la botica San Farma. Según 

Hernández, Fernández y Baptista (2014), la investigación cuantitativa tiene como 

objetivo describir, explicar, comparar y predecir fenómenos, así como generar y 

probar teorías. Para lograr estas metas, se utilizan instrumentos estandarizados y 

validados para recopilar datos, garantizando su confiabilidad. En este tipo de 
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investigación, la información se restringe intencionalmente y se calculan con 

precisión las variables del estudio. 

En cuanto a la naturaleza de la investigación, se puede clasificar como aplicada, 

ya que se planteó el desarrollo y la ejecución de un sistema informático con 

servicio de mensajería para abordar la problemática identificada en la botica San 

Farma. Según Nicomedes Esteban (2018), este tipo de estudio busca abordar los 

retos que surgen en los procesos de producción, distribución, circulación y 

consumo de bienes y servicios en distintas actividades humanas. Su enfoque se 

centra en resolver los problemas que puedan surgir en dichos procesos. 

De igual manera, este estudio adoptó un enfoque experimental, ya que se llevaron 

a cabo experimentos durante el desarrollo del proyecto. Según Ramos Carlos 

(2021), este tipo de investigación se caracteriza por tener dos o más niveles de 

manipulación de la variable independiente (dependiendo de los grupos que 

requiera el investigador) y por medir la variable dependiente antes y después de 

la intervención (pre y post test). 

Figure 5 Variables de tipo de investigación 

Fuente: Elaboración propia 

Dónde: 

 O1: Pre-prueba: Pre-Test. 

X: Solución propuesta: Aplicar el Sistema informático con servicio de mensajería. 

O2: Post-prueba: Post-Test 
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3.2. Variables y operacionalización 

En base a estas consideraciones, se ha incorporado la variable independiente 

"Sistema informático" y la variable dependiente "proceso de ventas" en el presente 

estudio. Los sistemas informáticos, compuestos por una combinación de 

hardware, software y la interacción del usuario receptor de la información, 

posibilitan el almacenamiento y tratamiento de los datos. En este contexto, el 

usuario receptor tiene pleno control sobre las operaciones realizadas en el 

sistema. 

En contraste, la venta se caracteriza como una secuencia de etapas o pasos y 

diálogos que se llevan a cabo entre un vendedor y un potencial comprador, con el 

objetivo de concretar la comercialización de un artículo o servicio ofrecido por una 

organización. Para medir esta variable, se han considerado dos dimensiones 

clave: gestión de recursos y eficiencia. 

La evaluación de estas dimensiones se ha realizado a través de dos indicadores 

específicos: el porcentaje de objetivo de ventas y el índice de productividad en 

ventas. Detalles adicionales acerca de la operacionalización de las variables se 

encuentran disponibles en el Anexo N° 02, en la Tabla correspondiente. 

3.3. Población, muestra y muestreo 

Se tuvo una conversación con el propietario de la botica, y se acordó que la 

población para esta investigación sería las ventas realizadas en un período de 30 

días, que aproximadamente ascienden a 2700 ventas (Anexo N° 07). Según 

López y Fachelli (2016), la población se refiere a una representación completa del 

número total de elementos que conforman un campo analítico, y de la cual se 

desean extraer conclusiones analíticas, estadísticas y significativas. 

Tabla 1 Determinación de la población 

Población (Número de ventas mensuales) 

1 mes = 2700 ventas aproximadamente 

Fuente: Botica San Farma 



21 

Esta investigación utiliza un enfoque de muestreo no probabilístico, que según 

Liberty Matiias (2021), implica que el investigador selecciona las muestras 

basándose en su criterio personal en lugar de realizar una selección al azar. Por 

lo tanto, en esta parte del proyecto se utiliza la técnica del fichaje como método de 

muestreo no probabilístico, dependiendo también de la experiencia del 

investigador. 

Tabla 2 Determinación de la muestra 

Muestra 

No probabilístico por conveniencia = 7 días (ventas) 

Fuente:  Elaboración propia 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Según el trabajo realizado por Águila Nicol y colaboradores (2019), el fichaje es 

una técnica que posibilita la recolección de datos y ofrece ventajas como la 

elección y estructuración de los datos, la facilidad de reutilización y actualización, 

al igual que el almacenamiento de datos para investigaciones futuras. Esta técnica 

permite gestionar y manipular los datos de manera efectiva cuando se requieran. 

Tabla 3 Recolección de datos 

DIMENSIÓN     INDICADOR      TÉCNICA    INSTRUMENTO 

Eficiencia Porcentaje de 

objetivo de 

ventas 

  Fichaje Ficha de registro 

Gestión de 

recursos 
Índice de 

productividad en 

ventas 

Fichaje Ficha de registro 

Fuente: Elaboración propia 
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En la investigación llevada a cabo, se utilizó la ficha de registro como instrumento 

principal para recopilar información asociada a las dimensiones e indicadores 

propuestos. Mediante este método, se registraron los datos necesarios para 

analizar de manera estadística la fiabilidad del instrumento utilizado. El fichaje, tal 

como señalan Águila Nicol y sus colegas en su estudio de 2019, permite la 

recopilación de datos y facilita la selección, ordenación, reutilización y 

actualización de la información de manera similar a la organización de un fichero 

de trabajo. Además, el fichaje permite conservar la información para 

investigaciones futuras y facilita el manejo y manipulación de los datos cuando se 

necesiten. 

En el mes de mayo se elaboraron las fichas del Pre-Test para los dos indicadores, 

pasado el mes se realizaron las fichas del Post-Test. 

3.5. Procedimientos 

En esta tesis, se elaboró un documento en el que se justificó la recolección de 

datos de la botica, como se puede observar en el Anexo N° 03 al N° 06. Esta 

recolección de datos fue fundamental para obtener el porcentaje de objetivos de 

ventas alcanzados y el índice de productividad en ventas, que son los indicadores 

clave abordados en el estudio. Para la recopilación de datos en este estudio, se 

empleó el instrumento denominado ficha de registro. La información recopilada se 

registró en hojas de Microsoft Excel y posteriormente se importó, procesó y analizó 

utilizando el software estadístico SPSS, con el objetivo de poner a prueba la 

validez de las hipótesis planteadas en esta investigación. Estos indicadores se 

basaron en las teorías previamente referenciadas para respaldar el enfoque del 

estudio realizado. 

3.6. Método de análisis de datos 

La estadística desempeña un papel fundamental en el análisis de los datos 

recopilados en una investigación de naturaleza cuantitativa. En el ámbito 

informático, existen diversas opciones de software estadístico disponibles en el 

mercado, entre los cuales se encuentra IBM-SPSS. Este programa ofrece una 

solución eficiente para dos de las tareas fundamentales en el proceso de 

investigación aplicada: la introducción y almacenamiento de los datos recopilados, 
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así como el análisis estadístico de los mismos. La utilización de esta herramienta 

permite llevar a cabo de manera sencilla estas tareas esenciales, facilitando así el 

procesamiento y la interpretación de los datos (Hidalgo Arsenio, 2019). 

El autor sostiene que, al enfrentarse a un conjunto de datos para analizar, es 

crucial seleccionar el enfoque de sistematización adecuado, es decir, elegir una 

metodología apropiada. Para tomar una decisión acertada, es fundamental tener 

conocimiento de los recursos disponibles y brindar a los estudiantes los recursos 

necesarios para el procesamiento de los datos. En general, esto implica un 

procesamiento informático de los datos, que incluye la digitalización o ingreso 

manual, así como su almacenamiento en archivos de trabajo para su posterior 

manipulación y análisis. También es importante abordar los aspectos operativos 

relacionados con el diseño de los archivos de trabajo utilizando los diversos 

módulos de programas estadísticos, como SPSS. 

● Estadística Descriptiva: La estadística descriptiva se emplea para

recopilar, organizar y resumir datos con el propósito de describir y

presentar sus características mediante el cálculo de frecuencias,

gráficos y medidas de tendencia central, posición, variabilidad y forma.

En esencia, su objetivo radica en presentar de manera descriptiva los

datos a través de resultados expresados en forma de números, tablas y

gráficos.

● Estadística Inferencial: La estadística inferencial se utiliza para inferir

características de una población a partir de los datos obtenidos de una

muestra. Con este fin, se aplican técnicas que contrastan valores y

comparan muestras. Dependiendo de la naturaleza de los datos, se

recurre a pruebas paramétricas, como la T de Student y ANOVA, o

pruebas no paramétricas, como Wilcoxon, Chi-cuadrado y U de Mann-

Whitney.

● Teoría de la Verificación: La teoría de la verificación constituye el

proceso mediante el cual se evalúa la aceptación o el rechazo de una

hipótesis en función de los valores observados en la muestra. Tras llevar
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a cabo los análisis estadísticos descriptivos e inferenciales 

correspondientes, se determina si las hipótesis planteadas en el capítulo 

introductorio de la investigación son aceptadas o rechazadas. Porto y 

Mosteiro (2016). 

3.7. Aspectos éticos 

Este estudio cumple con los lineamientos definidos por la Universidad César 

Vallejo, y se garantizó la colaboración activa de la organización, la cual 

proporcionó información que se mantendrá en confidencialidad y se utilizará 

únicamente para la investigación. Se tomó precaución para no modificar los 

documentos y manuales utilizados. Todo esto garantiza que el trabajo sea de 

calidad y útil para futuros investigadores. 

IV. RESULTADOS

La investigación llevada a cabo constó de dos fases y tuvo como objetivo confirmar o 

refutar las hipótesis planteadas. El diseño utilizado ha sido pre-experimental, durante 

la primera fase, se llevó a cabo una evaluación inicial (Pre-Test) exhaustiva de cada 

métrica antes de proceder con la implementación del software propuesto. En la 

segunda fase, se llevó a cabo una evaluación posterior (Post-Test) para determinar 

las condiciones de cada métrica posteriormente de la implementación del software, 

de esta manera, se pudieron comparar los resultados de ambas fases y determinar si 

se produjo alguna mejora o no. 

Análisis descriptivo 

Análisis descriptivo del indicador: Porcentaje de objetivo de ventas 

Tabla 4 Medida descriptiva –Comparativa del porcentaje de objetivo de ventas antes y después de la aplicación 
del sistema informático. 

N 

Mínim

o 

Máxim

o Media 

Desviación 

estándar 
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POV_PRE_TEST 
7 97,78 142,22 

110,475

7 
14,95929 

POV_POST_TES

T 
7 121,11 158,89 

135,554

3 
13,21095 

N válido (por lista) 7 

Fuente: Elaboración propia 

Los resultados descriptivos del porcentaje de objetivo de ventas se presentan en la 

Tabla 4. Se puede observar un aumento significativo en la media del post-test 

(135,5543) en comparación con el pre-test (110,4757), lo cual indica una mejora 

notable después de la implementación del sistema informático. Asimismo, se destaca 

que la desviación estándar del post-test (13,21095) fue menor que la del pre-test 

(14,95929), lo que indica una mínima variabilidad con respecto a la media. 

Figure 6 Porcentaje de objetivo de ventas antes y después de la aplicación del sistema informático 

Fuente: Elaboración Propia 
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Análisis descriptivo del indicador: Índice de productividad en ventas 

Tabla 5 Medida descriptiva – Índice de productividad en ventas en el proceso de ventas antes y después de la 
aplicación del sistema informático 

N 

Mínim

o 

Máxim

o Media 

Desviación 

estándar 

IPV_PRE-TEST 
7 5,50 8,00 

6,215

7 
,84140 

IPV_POST-TEST 
7 6,81 8,94 

7,624

3 
,74429 

N válido (por 

lista) 
7 

Fuente: Elaboración Propia 

En la Tabla 5 se puede observar los resultados del Índice de productividad en ventas. 

Se puede observar un incremento significativo en la media del post-test (7,6243) en 

comparación con el pre-test (6,2157), lo cual indica una mejora notable después de 

la implementación del sistema informático. Asimismo, se destaca que la desviación 

estándar del post-test (0,74429) fue menor que la del pre-test (0,84140), lo que indica 

una mínima variabilidad con respecto a la media. 

Figure 7 Índice de productividad en ventas antes y después de la implementación del sistema informático 

Fuente: Elaboración Propia 
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Análisis inferencial 

Se utilizó la prueba de Shapiro-Wilk para evaluar la normalidad de los indicadores, 

como el índice de productividad en ventas y el porcentaje de objetivo de ventas. 

Siguiendo la recomendación de Hernández, Fernández y Baptista (2014), al tratarse 

de ventas realizadas en un período de 7 días y considerando que este número es 

inferior a 50, se procedió de la siguiente manera. Se empleó el software IBM SPSS 

Statistics versión 22 con un nivel de confianza del 95%. Si el valor de significancia 

obtenido es inferior a 0.05, se interpreta que la distribución no seguía una forma 

normal y se aplica la prueba de Wilcoxon. Por otro lado, si el valor de significancia era 

mayor a 0.05, se concluye que la distribución era normal y, en consecuencia, se utiliza 

la prueba de T-Student. Estas decisiones fueron tomadas en concordancia con las 

condiciones específicas establecidas. 

En caso: 

P- valor o (Sig) < 0.05 se sigue una distribución no normal.

P- valor o (Sig)  ≥ 0.05 se sigue una distribución normal

Nota: Si en uno de los casos (pre-test o post-test) se obtiene un Sig. < 0.05 

automáticamente se sigue una distribución no normal. 

Estos son los resultados obtenidos: 

Indicador: Porcentaje de objetivo de ventas 

Se comprobará si el porcentaje de objetivo de ventas cuenta, con una distribución 

normal, por lo cual los datos del indicador mencionado serán puestos a una 

comprobación de su distribución normal.  
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Ho: Los datos presentan una distribución normal.    

Ha: Los datos no presentan una distribución normal. 

Tabla 6 Prueba de normalidad – Porcentaje de objetivo de ventas 

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Estadístic

o 

g

l Sig. 

Estadístic

o 

g

l Sig. 

POV_PRE_TEST ,281 7 ,099 ,779 7 ,025 

POV_POST_TES

T 
,248 7 

,200

*
,921 7 ,479 

Fuente: Elaboración Propia 

En resumen, como se puede apreciar él (Sig.) 0.479 es mayor al 0.05 en el post-test 

y el (Sig.) 0.025 menor a 0.05 en el pre-test. Dado que solo en uno de los casos la 

(Sig.) es mayor a 0.05, se llega a la conclusión de que se presenta una distribución 

no normal, aceptándose la hipótesis alterna.  

Los datos no presentan una distribución normal. 

Se puede constatar en las figuras: 

Figure 8 Prueba de normalidad – Índice de productividad en ventas antes de la implementación del sistema 
informático 

Fuente: Elaboración Propia 
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El histograma anterior muestra la distribución del indicador de Índice de productividad 

en ventas previo a la aplicación del sistema informático. Se observa que el promedio 

alcanzado en esta evaluación fue de 6.22, con una variabilidad estándar de 0.841 

para un total de 7 elementos. 

 

Figure 9 Prueba de normalidad – Índice de productividad en ventas después de la implementación del sistema 

informático 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

El histograma previo muestra la distribución del indicador de Índice de productividad 

en ventas después de la aplicación del sistema informático. Se observa que el 

promedio alcanzado en esta evaluación fue de 7.62, con una variabilidad estándar de 

0.744 para un total de 7 elementos. 

 

Pruebas de Hipótesis 

 

Hipótesis específica 1: Porcentaje de objetivo de ventas 

 

H1: El sistema informático con servicio de mensajería mejora el porcentaje de objetivo 

de ventas en el proceso de ventas de la botica San Farma en Lima, 2023  

 

Ho: El sistema informático con servicio de mensajería no mejora el porcentaje de 

objetivo de ventas en el proceso de ventas de la botica San Farma en Lima, 2023  
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Ha: El sistema informático con servicio de mensajería mejora el porcentaje de objetivo 

de ventas en el proceso de ventas de la botica San Farma en Lima, 2023 

 

Si:  

 

 Sig. < 0.05 se rechaza la Ho 

 Sig. >= 0.05 se acepta la Ho y se rechaza la Ha 

Tabla 7 Prueba de Wilcoxon para muestras relacionadas – Porcentaje de objetivo de ventas 

 

POV_POST_TEST - 

POV_PRE_TEST 

Z -2,366b 

Sig. asintótica 

(bilateral) 
0,018 

Fuente: Elaboración Propia 

Los resultados obtenidos para analizar la hipótesis fueron evaluados utilizando la 

prueba de Wilcoxon debido a la presencia de una distribución no normal de los datos, 

como se detalla en la Tabla 6. Con un nivel de significancia (Sig.) 0.018 inferior a 

0.05, se rechaza la hipótesis nula (Ho) y se acepta la hipótesis alternativa (Ha). 

El sistema informático con servicio de mensajería mejora el porcentaje de objetivo de 

ventas en el proceso de ventas de la botica San Farma en Lima, 2023. 

 

Indicador: Índice de productividad en ventas 

 

Se comprobará si el Índice de productividad en ventas cuenta, con una distribución 

normal, por lo cual los datos del indicador mencionado serán puestos a una 

comprobación de su distribución normal.  

 

Ho: Los datos presentan una distribución normal.                                         

Ha: Los datos no presentan una distribución normal. 
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Tabla 8 Prueba de normalidad – Índice de productividad en ventas 

 

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 

IPV_PRE-TEST ,280 7 ,104 ,780 7 ,026 

IPV_POST-

TEST 
,249 7 ,200* ,921 7 ,478 

Fuente: Elaboración Propia 

 

En resumen, como se puede apreciar que el valor de significancia (Sig.) 0.478 es 

mayor a 0.05 en el post-test y el (Sig.) 0.026 menor a 0.05 en el pre-test. Debido a 

que el pre-test no cumple con el criterio de (Sig.) > 0.05, por ende, sigue una 

distribución no normal, lo que respalda la aceptación de la hipótesis alternativa.  

En otras palabras, los datos no exhiben una distribución normal. 

 

Se puede evidenciar en las figuras: 

 

Figure 10 Prueba de normalidad – Porcentaje de objetivo de ventas antes de la implementación del sistema 
informático 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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El gráfico anterior ilustra la distribución del indicador de porcentaje de objetivo de 

ventas después de aplicar el sistema informático. Se puede apreciar que el promedio 

obtenido en esta evaluación fue de 110.48, con una desviación estándar de 14.959, 

basado en un total de 7 elementos. 

 

 

Figure 11 Prueba de normalidad – Porcentaje de objetivo de ventas después de la implementación del sistema 
informático 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

En el gráfico anterior se puede apreciar la representación de la distribución del 

indicador de porcentaje de objetivo de ventas después de la implementación del 

sistema informático. En dicha evaluación, se obtuvo un promedio de 135.55, con una 

desviación estándar de 13.211, basado en un total de 7 elementos. 

 

Prueba de Hipótesis 

 

Hipótesis específica 2:  Índice de productividad en ventas 
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H2: El sistema informático con servicio de mensajería mejora el índice de 

productividad en ventas en el proceso de ventas de la botica San Farma en Lima, 

2023 

Ho: El sistema informático con servicio de mensajería no mejora el índice de 

productividad en ventas en el proceso de ventas de la botica San Farma en Lima, 

2023 

Ha: El sistema informático con servicio de mensajería mejora el índice de 

productividad en ventas en el proceso de ventas de la botica San Farma en Lima, 

2023 

Si: 

 Sig. < 0.05 se rechaza la Ho 

 Sig. >= 0.05 se acepta la Ho y se rechaza la Ha 

Tabla 9 Prueba de Wilcoxon para muestras relacionadas – Índice de productividad en ventas 

IPV_POST-TEST - IPV_PRE-TEST 

Z -2,371b

Sig. asintótica (bilateral) 0,018

Fuente: Elaboración Propia 

Se utilizó la prueba de Wilcoxon para analizar los resultados y evaluar la hipótesis 

debido a la presencia de una distribución no normal, tal y como se explica en 

profundidad en la Tabla 8. Al obtener un nivel de significancia (Sig.) de 0.018, que es 

menor a 0.05, se rechaza la hipótesis nula (Ho) y se acepta la hipótesis alternativa 

(Ha). 

El sistema informático con servicio de mensajería mejora el índice de productividad 

en ventas en el proceso de ventas de la botica San Farma en Lima, 2023 
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V. DISCUSIÓN 

El objetivo principal de optimizar o mejorar el proceso de ventas es garantizar la 

eficiencia en cada etapa que conduce a que un cliente potencial realice una compra. 

De esta manera, la empresa puede satisfacer de manera adecuada las posibles 

demandas del cliente en cada paso del proceso, anticiparse a sus necesidades y 

lograr que la experiencia de compra sea fluida, natural y sin contratiempos. 

 

Al exponer los resultados obtenidos en esta tesis y realizar una evaluación de los 

indicadores, es decir, el índice de productividad en ventas y el porcentaje de objetivo 

de ventas, se llevó a cabo una medición tanto en el pre-test como en el post-test para 

verificar si se produjo un incremento en dichos indicadores. Estos resultados fueron 

obtenidos mediante el análisis de las ventas llevadas a cabo durante un período de 7 

días en los meses de mayo (pre-test) y junio (post-test) del año 2023, tras la 

implementación del sistema informático con servicio de mensajería. 

 

En el marco de la presente tesis, se utilizó el indicador de porcentaje de objetivo de 

ventas como medida para evaluar la mejora del proceso de ventas en la botica San 

Farma. En el pre-test, sin la aplicación del sistema informático, se obtuvo un promedio 

de 110.4757 en el porcentaje de objetivo de ventas, mientras que en el post-test, con 

el sistema informático en funcionamiento, se registró un promedio de 135.5543. Esto 

indica una mejora del 25.08% gracias a la herramienta tecnológica implementada. Por 

ende, se puede afirmar que el uso del sistema informático permitió mejorar 

significativamente el proceso de ventas, aumentando el porcentaje de objetivo de 

ventas en un 25.08%. 

 

Además, se realizó un análisis inferencial utilizando el método de Shapiro-Wilk, 

considerando los 7 elementos de análisis registrados en la ficha del indicador. Los 

resultados indicaron una disposición no normal, en vista de que los niveles de 

significancia no superaron el umbral establecido de 0.05. Como resultado, se llevó a 

cabo el test de Wilcoxon, y al obtener un nivel de significancia de 0.018, se refutó la 

hipótesis nula, confirmando que la implementación del sistema informático con 

servicio de mensajería mejora el porcentaje de objetivo de ventas en el proceso de 

ventas de la botica San Farma. 
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En su tesis, Aroní Diego realizó una evaluación comparativa previa y posterior a la 

aplicación del sistema informático con el objetivo de determinar si hubo un incremento 

en el porcentaje de objetivo de ventas. Los resultados revelaron que el sistema web 

mejoró el objetivo de ventas, aumentando del 81.99% al 86.53%, lo que representa 

una mejora promedio del 4.54%. 

También se observó que con el sistema informático hubo un incremento significativo 

en el índice de productividad de ventas. Inicialmente, el índice se situaba en un 

6.2157, lo que representa un 621%, y luego aumentó a un 7.6243, equivalente a un 

762%. Esto indica un promedio de aumento del 141%. De manera similar, en su 

investigación denominada como "Sistema informático para mejorar el proceso de 

ventas para la empresa Stailgraf E.I.R.L.", Meneses y Alvarado concluyeron que, 

gracias al diseño y aplicación de un sistema web de ventas efectivo, se logra realizar 

ventas de manera eficiente y precisa para cada usuario. Además, su investigación 

evidenció un incremento del 298% en el índice de productividad de ventas, lo que 

resulta en un mayor crecimiento en las ventas y los recursos disponibles. 

Además, en el análisis inferencial llevado a cabo utilizando la prueba de Shapiro-Wilk, 

se examinaron 7 elementos en el registro del indicador. Los resultados indicaron una 

distribución no normal, ya que los niveles de significancia no superaron el valor de 

error asumido de 0.05. En consecuencia, se aplicó la prueba de Wilcoxon, y se obtuvo 

un nivel de significancia de 0.018. Como resultado, se invalidó la hipótesis nula, 

respaldando así la afirmación de que la implementación del sistema informático con 

servicio de mensajería mejora el índice de productividad en ventas en el proceso de 

ventas de la botica San Farma en Lima. 

De esta manera, se realizó una comparación entre los antecedentes encontrados y 

discutidos en el marco teórico del Capítulo II con los indicadores propuestos, lo cual 

permitió obtener una conclusión satisfactoria, tal como se puede observar en los 

resultados presentados en el Capítulo IV. Los resultados encontrados en esta 

investigación respaldan la incorporación de una herramienta tecnológica, 

específicamente el sistema informático con servicio de mensajería en la botica San 

Farma, generó un aumento del 25.08% en el porcentaje de objetivo de ventas y un 

incremento del 141% en el índice de productividad en las ventas. A partir de estos 
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resultados, se puede concluir que el sistema informático con servicio de mensajería 

mejora de manera efectiva el proceso de ventas. 
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VI. CONCLUSIONES

Primero: La implementación del sistema informático con servicio de mensajería en la 

botica San Farma resultó en una mejora del 25.08% en la eficiencia del proceso de 

ventas. Esto se evidencia en el incremento del porcentaje de objetivo de ventas, que 

pasó de 110.4757 a 135.5543 después de la implementación. Estos resultados 

demuestran que el sistema no solo contribuyó a alcanzar las metas establecidas, sino 

que también mejoró significativamente los indicadores de ventas. En conclusión, el 

sistema informático logró aumentar la eficiencia en el proceso de ventas de la botica 

San Farma. 

Segundo: El sistema informático con servicio de mensajería mejoró en un 1.41 la 

gestión de recursos en el proceso de ventas de la botica San Farma. Esto se refleja 

el crecimiento del índice de productividad en ventas, que pasó de 6.2157 a 7.6243 

después de la implementación. Estos resultados indican que el sistema permitió una 

reducción en el uso de recursos, especialmente el tiempo, y aumentó de manera 

significativa la productividad de los empleados en el proceso de ventas. En 

conclusión, el sistema informático con servicio de mensajería contribuye a una mejor 

gestión de recursos en el proceso de ventas de la botica San Farma. 

Tercero: En resumen, nos llevan a la conclusión de que el sistema informático con 

servicio de mensajería cumple con éxito el objetivo planteado al principio de este 

estudio. Los resultados obtenidos evidencian que el sistema propuesto acelera el 

proceso de ventas y cumple con los objetivos específicos establecidos al comienzo 

del estudio. 

Cuarto: El sistema informático con servicio de mensajería ha logrado mejorar el 

proceso de ventas en la botica San Farma. Esto se ha logrado a través del incremento 

en el índice de productividad en ventas y la mejora en el porcentaje de objetivos de 

ventas establecidos por la botica. El sistema optimiza el uso de recursos dentro de la 

empresa, lo que se traduce en un aumento en las ventas. El servicio de mensajería 

SMS proporciona un respaldo efectivo en la comunicación con los clientes, lo que a 

su vez contribuye a mejorar su nivel de satisfacción. En conclusión, el sistema 
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informático con servicio de mensajería ha demostrado ser una herramienta efectiva 

para mejorar el proceso de ventas en la botica San Farma. 

VII. RECOMENDACIONES

Se sugiere mejorar y respaldar la automatización del proceso de ventas mediante la 

implementación de una página web multiplataforma que complemente el sistema 

informático desarrollado en este trabajo. Esta página web permitirá ampliar el alcance 

de las promociones gracias al servicio de mensajería integrado en el sistema, lo que 

a su vez contribuirá a aumentar las ventas. 

Además, se recomienda agregar nuevos módulos al sistema informático, como la 

integración de Asistentes Digitales Personales (PDA), los cuales agilizarán y 

optimizarán los procesos de venta, ahorrando tiempo en las tareas diarias de la 

empresa. 

Es importante sistematizar los procesos de la empresa con el objetivo de reducir 

tiempos y costos, y mejorar la fluidez de las interacciones entre los diferentes 

procesos. También se sugiere capacitar a los empleados sobre los objetivos, misión 

y visión de la empresa, fomentando su participación activa y haciéndolos partícipes 

en el logro de los objetivos de la empresa. 

Por último, se recomienda difundir los resultados de esta investigación y utilizarlos 

como base para futuras investigaciones, ya sea como antecedentes o referencias 

para próximos estudios en el campo. 
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Anexo 01: Matriz de consistencia  

PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPÓTESIS GENERAL VARIABLES DIMENSI
ONES INDICADORES DISEÑO 

METODOLÓGICO 

¿De qué manera un sistema 
informático con servicio de 

mensajería mejorará el proceso de 
venta en la Botica San Farma en 

Lima, 2023? 
 

Determinar la mejora del sistema 
informático con servicio de 

mensajería en el proceso de ventas 
en la botica San Farma en Lima, 

2023 

El sistema informático 
con servicio de 

mensajería mejora el 
proceso de venta en la 
Botica San Farma en 

Lima, 2023 

 

 

Variable 
Independiente: 

Sistema Informático 
 
 

 

 

Tipo de 
investigación: 

Aplicada 
 
 

Diseño de 
Investigación: 

Pre-experimental. 
 

Población: 
30 días ( 2700 

ventas) 
 

Muestra:  
No Probabilístico 
7 días (ventas) 

 
Técnica: 
Fichaje 

 
 

Valoración 
Estadística: SPSS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Variable 
Dependiente: 

 
Proceso de Ventas 

(Ángulo Diego y 
Nicho Nicole, 2022 

. 
 

Eficiencia
  

Porcentaje 
de 

objetivo de 
ventas 

 

POV = (VR / VP) *100 
 

POV = Porcentaje de objetivo 
de ventas 

 
VR = Ventas del día 

 
VP = Ventas promedio diarias 

planificadas 
 

(Aroni Diego, 2021) 

 
ESPECÍFICOS 

¿Cómo la implementación de un 
sistema informático con servicio de 

mensajería mejora el porcentaje 
de  objetivo de ventas  en el proceso 
de ventas de la botica San Farma en 

Lima, 2023? 

Determinar en qué medida el uso 
de un sistema informático mejora el 
porcentaje de objetivo de ventas en 

el proceso de ventas de la botica 
San Farma en Lima. 2023 

El sistema informático 
con servicio de 

mensajería mejora el 
porcentaje de objetivo 

de ventas  en el 
proceso de ventas de la 

botica San Farma en 
Lima, 2023 

¿En qué medida el uso de un 
sistema informático con servicio de 

mensajería  mejora el índice de 
productividad en ventas en proceso 
de ventas de la botica San Farma en 

Lima, 2023? 

Determinar en qué medida el uso 
de un sistema informático con 

servicio de mensajería  mejora el 
índice de productividad en 

ventas  en el proceso de ventas de 
la botica San Farma en Lima, 2023 

El sistema informático 
con servicio de 

mensajería mejora el 
índice de productividad 

en ventas  en el 
proceso de ventas de la 

botica San Farma en 
Lima, 2023  

Gestión 
de 

recursos 
 

Índice de 
productivida
d en ventas 
 

IPV = VRD / HT 
 

IPV= Índice de productividad 
 

VRD= Ventas realizada al día 
 

HT= Horas trabajadas 
 

(Meneses Alejandro  y Mera 
Diego, 2022) 

                    Fuente:  Elaboración propia 
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Anexo 02: Tabla de operacionalización de las variables 

MATRIZ DE OPERACIONALIZACIÓN DE VARIABLES 

Variable 
(Independiente) 

Definición Conceptual 

Sistema 
informático 

Se describe un sistema informático como un conjunto de componentes que interactúan entre sí, como hardware, software, entre otros. Su propósito principal es analizar, 
almacenar y procesar información básica del negocio con el fin de que sea útil para la toma de decisiones en la organización. (Universidad Privada del Norte, 2016) 

Variable 
(Dependiente

) 

Definición Conceptual 
Dimensió

n 

Definición 
Conceptual 

Indicador 
(Cuantitativo) Descripción 

Técnica / 
Instrumento Fórmula 

 

 
 

 

 
 

 

 
 

 

Proceso de 
ventas 

 

 
 

 

 

 

Las ventas o el proceso de venta 
se compone de una serie de 
actividades que fomentan la 

adquisición o obtención de un 
producto dentro de una 

organización.(Pérez, López y 
Ramírez, 2021) 

 

 

 

Eficiencia 

 

El término eficiencia se 
emplea para relacionar los 

esfuerzos frente a los 
resultados que se obtengan. 

A mayores resultados, 
mayor eficiencia  

(García Jesús et al., 2019)  

 

 

 

Porcentaje 
de objetivo 
de ventas 

 

 
 

 

Mediante este indicador 
se 

busca medir el 
porcentaje de objetivo 
de ventas que se ha 

conseguido diariamente 
en la botica. 

 

 

 

Fichaje / 
Ficha de 
Registro 

 

POV = (VD /PVD) *100 
 

POV = Porcentaje de 
objetivo de ventas 

 

VD = Ventas del día 

 

PVD = Promedio Ventas 
diarias  

 
(Aroni Diego, 2021) 

 

 

 

 

Gestión 
de 

recursos 

La gestión de recursos es el 
proceso de programar, asignar 

y planificar los recursos y 
actividades de tu equipo para 

aumentar su eficacia. 

(ESIC Business & 
MarketingSchool, 2022) 

 

Índice de 
productividad en 

ventas 

 

Este indicador nos 
sirve 

para medir la 
productividad de 

ventas diarias en la 
botica 

 

 

Fichaje / 
Ficha de 
Registro 

 

IPV = VRD / HT 
 

IPV= Índice de 
productividad 

 

VRD= Ventas realizada 
al día  

 

HT= Horas trabajadas 
 

(Meneses Alejandro  y 
Mera Diego, 2022) 

Fuente :  Elaboración propia
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Anexo 03: Ficha de Registro para el Pre-test del indicador Porcentaje de 

objetivo de ventas 
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Anexo 04: Ficha de Registro para el Post-test del indicador Porcentaje de 
objetivo de ventas  
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Anexo 05: Ficha de Registro para el Pre-test del Índice de productividad en 
ventas 
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Anexo 06: Ficha de Registro para el Post-test del Índice de productividad en 

ventas 
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Anexo 07: Reportes de ventas 2023 - botica San Farma 
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Anexo 08: Autorización para la realización y difusión de resultados de la 

investigación  
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Anexo 09: Boleta de ventas - Botica San Farma 

 

Fuente: Botica San Farma 
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Anexo 10: Metodología de desarrollo RUP 

I. INTRODUCCIÓN 

A continuación, se va a especificar la metodología RUP empleada para el desarrollo 

del sistema informático en el proceso de ventas en la Botica San Farma. Donde se 

detallarán las fases necesarias. 

II. DESARROLLO 

1.    Fase de inicio: (se define el alcance del proyecto) 

Se define el alcance del proyecto con los clientes, se identifican los riesgos 

asociados al proyecto, se elabora el plan de las fases y el de la iteración posterior, 

se detalla de manera general la arquitectura del software. 

CUN vs ON 
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Fuente: Elaboración propia 

Se puede observar en la imagen el detalle de cómo la empresa integra el caso de 

uso de negocio(CUN) que coincide con los objetivos de negocio(ON) establecidos 

y brindar la ayuda a la empresa. 

2.    Fase de Elaboración: Se diseña la solución preliminar, se seleccionan los 

casos de uso que permiten definir la arquitectura base del sistema y se 

desarrollará el primer análisis del dominio del problema. 

Casos de Uso 

 

Fuente: Elaboración Propia 

➢ Venta  

Diagrama de actividad de Venta Preferencial 
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Fuente: Elaboración Propia 

Fuente: Elaboración Propia 

Diagrama de actividades de cobranza presencial 
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Fuente: Elaboración propia 
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Fuente: Elaboración propia 
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Diagrama de actividades de Despacho: 

Fuente: Elaboración propia 

Fuente: Elaboración propia 
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Diagrama de actividades de Compra 
 

 
Fuente:  Elaboración propia 

 
 

 
Fuente:  Elaboración propia 
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Fuente: Elaboración propia 
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Diagrama de Actividades de G. Almacén – Entrada 
 

G. Almacén - Entrada G. Almacén - Salida 
 

 
 

Fuente: Elaboración propia 
 

 

 
Fuente:  Elaboración propia 
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Diagrama de Actividades de G. Almacén - Salida 
 
 

 
Fuente:  Elaboración propia 
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Modelo de análisis 

Estructura del modelo de análisis 

 
Fuente:  Elaboración propia 

 
Control (clase controlador) 

 
Fuente:  Elaboración propia 

 

 

Boundary (<<web form>>) 

 
Fuente:  Elaboración propia 

 
 
 
 
 
 

 



 

  
  21 
 

Entity (clase entidad) 

 
Fuente:  Elaboración propia 

 

3.    Fase de desarrollo o construcción: (implementación) 

La función de esta fase es completar la funcionalidad del sistema, se clarifican los 

requisitos pendientes, se administran los cambios de acuerdo a las evaluaciones 

realizadas por los usuarios, y se realizan las mejoras para el proyecto. 

se puede observar los prototipos del sistema: 

Formulario inicio de sesión 
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Fuente: Elaboración propia 

Panel principal 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

Agregar tipo medicamento 
 

 
Fuente: Elaboración propia 
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Agregar unidad 
 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

Agregar medicamento 
 

 
Fuente: Elaboración propia 
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Listado de medicamentos 

Fuente: Elaboración propia 

Añadir fabricante 

Fuente: Elaboración propia 
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Listado de fabricantes 

Fuente: Elaboración propia 

Compra de medicamento 

Fuente: Elaboración propia 
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Informe de existencias 
 

 
Fuente: Elaboración propia 

 
 

 
Nueva factura 

 

 
Fuente: Elaboración propia 
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Agregar datos del cliente 

Fuente: Elaboración propia 

Listado de ventas 

Fuente: Elaboración propia 
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Comprobantes de venta 

 

 
Fuente: Elaboración propia 

 
Fuente: Elaboración propia 
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Configuración de SMS 

 

 
Fuente: Elaboración propia 

 
Envió de mensajería masiva 
 

 
Fuente: Elaboración propia 
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Modelo Físico de la base de datos 

Fuente: Elaboración propia 

Modelo lógico de la base de datos 

Fuente: Elaboración propia 
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Conectividad a la base de datos 
 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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código validación inicio de sesión  
 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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código del mantenimiento de usuario 
 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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Registro nuevo producto 
 

 
 
 

Actualizar producto 
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Eliminar producto 
 

 
 
 

Buscar producto 
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Anexo 11: Consumo API Twilio SMS – mensajería masiva 
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Anexo 12: Validación del indicador Índice de productividad en ventas 

FICHA DE REGISTRO FECHA DE PRUEBA 

Lugar Botica San Farma 

Investigadores 

Mancilla Mainicta, Yordi 

TIPO - PRUEBA Soto Zegarra, Joel Josué 

Variable Proceso de ventas 

Indicador Índice  de productividad en ventas 

Fórmula  : IPV = VRD / HT 

donde: 

IPV = Índice de productividad en ventas 

VRD= Ventas realizadas al día 

HT = Horas trabajadas 

Dia VRD HT IPV 

Lunes     

Martes    

Miércoles      

Jueves     

Viernes    

Sábado    

Domingo    

Total   Promedio  

 

 
______________________                                                                     

 FIRMA DEL EXPERTO 

Johnson Guillermo Miguel 
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Anexo 13: Validación del indicador Índice Porcentaje de objetivo de ventas 

FICHA DE REGISTRO FECHA DE PRUEBA 

Lugar Botica San Farma 

Investigadores 

Mancilla Mainicta, Yordi 

TIPO - PRUEBA Soto Zegarra, Joel Josué 

Variable Proceso de ventas 

Indicador Porcentaje de objetivo de ventas 

Fórmula : POV = ( VR / VP ) * 100 

donde: 

POV = Porcentaje de objetivo de ventas 

VR = Ventas realizadas en el día 

VP= Ventas promedio diarias planificadas 

DIA VR VP POV 

Lunes     

Martes    

Miércoles      

Jueves     

Viernes    

Sábado    

Domingo    

Total ventas  Promedio  

 

 

______________________                                                                     

 FIRMA DEL EXPERTO 

Johnson Guillermo Miguel 
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Anexo 14: Validación de la Metodología 

VALIDACIÓN DE LA METODOLOGÍA DE DESARROLLO 

     

Apellidos y Nombres del Experto:  
Johnson Romero, Guillermo 

Miguel 

     

Título y/o Grado Académico:  Magister en Telemática 

Doctor ( )      Magíster (  X )       Ingeniero    (   )    Licenciado (   )         Otro (   ) 

Fecha: 01/05/2023 

     

Título de Investigación: Sistema informático con servicio de mensajería para mejorar el proceso 

de ventas en la botica San Farma, Lima, 2023 

Autores:  

 

- Mancilla Mainicta, Yordi 
- Soto Zegarra, Joel Josué 
 

MUY MAL ( 1 )   MALO ( 2 )      REGULAR    ( 3 )    BUENO ( 4 )     EXCELENTE ( 5 ) 

 

 METODOLOGÍA 

ÍTEM PREGUNTAS MESOVA SCRUM RUP 

1 
¿Qué metodología es la más adecuada para este tipo de 

investigación? 
2 4 5 

2 
¿Qué metodología cumple con las fases del ciclo de vida de 

la solución tecnológica? 
4 4 4 

3 
¿Qué metodología de desarrollo impulsa a comentar el 

código para una mayor comprensión? 
4 4 4 
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4 
¿Qué metodología gestiona los requisitos que son 

cambiantes y poco definidos? 
3 4 4 

5 
¿Qué metodología requiere menos costo y se adecua a un 

proyecto de corto plazo? 
3 4 5 

6 ¿Qué metodología permite la retroalimentación? 5 4 4 

7 
¿Qué metodología permitirá un mejor resultado para la 

muestra en estudio? 
3 4 5 

 PUNTUACIÓN 24 28 31 

 

 

 

                                                                FIRMA DEL EXPERTO 

Anexo 15: Cuadro comparativo de metodologías de desarrollo 

 

METODOLOGÍA 

Metodología de Desarrollo de 

Software para Objetos Virtuales 

de Aprendizaje MESOVA 

Metodología Tradicional 

RUP 

Metodología Ágil 

SCRUM 

Es una metodología de desarrollo 

de software orientado a objetos 

virtuales de aprendizaje 

Es un proceso de ingeniería de 

software que suministra un 

enfoque para asignar tareas y 

responsabilidades dentro de 

una organización de 

desarrollo. 

Conjunto de buenas 

prácticas para trabajar 

colaborativamente, en 

equipo, y obtener el mejor 

resultado posible de un 

proyecto. 

Johnson Guillermo Miguel 
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Cada actividad incluida en la 

metodología debe tener un 

respaldo documental, con 

parámetros de simplicidad y fácil 

navegación 

-Mayor documentación

-Los cambios se implementan

continuamente en cualquier 

momento 

-El software es el artefacto

final, no requiere de 

mucha documentación. 

-La sugerencia de cambios

se aborda al final del 

Sprint 

Consta de 4 fases: 

-Concepción del objeto

-Diseño y desarrollo de cada

módulo 

-Integración y despliegue del objeto

-Pruebas de aprendizaje.

-Consolidación

Cada fase cuenta con un punto 

de control. 

Compuesta por 4 fases: 

-Inicio

-Elaboración

-Construcción

-Transición

Se manejan por Sprint, 

buscando entregar valor 

en corto tiempo. 

Etapas: 

-Planificación

-Desarrollo

-Revisión

-Retroalimentación

El usuario es actor central se 

requiere su participación en cada 

fase y pruebas. Estas pruebas 

validan los requisitos y 

funcionalidades del OA 

-Analistas

-Desarrolladores

-Líder de proyecto

-Apoyos

-Coordinación de revisiones

-Product Owner

-Scrum Master

-Equipo de desarrollo

-Enfocada en metodología ágil

-Cuenta con capacidad de

adaptarse a los cambios de 

contexto y de especificaciones que 

ocurren durante el proceso de 

desarrollo con una documentación 

adecuada  

-Se recomienda para

proyectos grandes y a largo 

plazo. 

-Mejora trabajo en equipo

-Los miembros del equipo

son empoderados 

______________________ 

 FIRMA DEL EXPERTO 

Johnson Guillermo Miguel 
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