Eli UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

Sistema web para la gestion de ventas de la empresa INVERTEC KSY
SAC, Barranca, 2023

TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE:

Ingeniero de Sistemas

AUTORES:
Mendoza Canchari, Diego Anibal(orcid.org/0009-0008-7438-8542)
Obando Lopez, Harold Johanan (orcid.org/0009-0002-0120-9140)
ASESOR:

Mg. Pacheco Pumaleque, Alex Abelardo (orcid.org/0000-0001-9721-0730)

LINEA DE INVESTIGACION:

Sistemas de Informacion y Comunicaciones

LINEA DE RESPONSABILIDAD SOCIAL UNIVERSITARIA:

Desarrollo econdmico, empleo y emprendimiento

LIMA - PERU

2024


file:///C:/Users/Finlandia/Downloads/(
https://orcid.org/0000-0001-9721-0730

Dedicatoria

Dedico esta tesis a mis padres que siempre
creyeron en lo que pude ser capaz de realizar
y este trabajo demuestra que si puedo lograr
grandes cosas.

Mendoza Canchari, Diego Anibal

A mis amados padres, hermanos y seres
qgueridos que con su amor y apoyo fueron mi
mayor fortaleza. Este logro es gracias a cada
uno de ustedes. Mi eterna gratitud por ser mi
constante inspiracion a lo largo de este
camino.

Obando Lépez, Harold Johanan



Agradecimiento

Son muchos los docentes que han sido parte
de mi camino universitario, y a todos ellos les
quiero agradecer por transmitirme los
conocimientos necesarios para hoy poder
estar aqui. También agradecer a mi amigo
por su apoyo y guia.

Mendoza Canchari, Diego Anibal

Quiero expresar mi profundo agradecimiento
a mis padres, cuyo amor inquebrantable y
sacrificios hicieron posible este logro. A mis
hermanos, amigos y mentores, agradezco su
apoyo constante y palabras alentadoras. A
todos quienes, de diversas formas,
contribuyeron a este proyecto, mi mas sincero
agradecimiento por ser parte fundamental de
mi camino académico.

Obando Lépez, Harold Johanan



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, PACHECO PUMALEQUE ALEX ABELARDO, docente de la FACULTAD DE
INGENIERIA Y ARQUITECTURA de la escuela profesional de INGENIERIA DE
SISTEMAS de la UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - LIMA NORTE, asesor de Tesis
titulada: "Sistema Web para la Gestion de Ventas de la empresa INVERTEC KSY SAC,
Barranca, 2023", cuyos autores son OBANDO LOPEZ HAROLD JOHANAN, MENDOZA
CANCHARI DIEGO ANIBAL, constato que la investigacion tiene un indice de similitud de
19.00%, verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido
realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para
el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

LIMA, 21 de Marzo del 2024

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma
PACHECO PUMALEQUE ALEX ABELARDO Firmado electrénicamente
DNI: 41651279 por: AAPACHECOP el 21-

03-2024 13:48:05
ORCID: 0000-0001-9721-0730

Caodigo documento Trilce: TRI - 0740798

9.%.° INVESTIGA
e UCV




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

Declaratoria de Originalidad de los Autores

Nosotros, MENDOZA CANCHARI DIEGO ANIBAL, OBANDO LOPEZ HAROLD
JOHANAN estudiantes de la FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA de la
escuela profesional de INGENIERIA DE SISTEMAS de la UNIVERSIDAD CESAR
VALLEJO SAC - LIMA NORTE, declaramos bajo juramento que todos los datos e
informacion que acompafan la Tesis titulada: "Sistema Web para la Gestion de Ventas de
la empresa INVERTEC KSY SAC, Barranca, 2023", es de nuestra autoria, por lo tanto,
declaramos que la Tesis:

1. No ha sido plagiada ni total, ni parcialmente.

2. Hemos mencionado todas las fuentes empleadas, identificando correctamente toda
cita textual o de parafrasis proveniente de otras fuentes.

3. No ha sido publicada, ni presentada anteriormente para la obtencion de otro grado
académico o titulo profesional.

4. Los datos presentados en los resultados no han sido falseados, ni duplicados, ni
copiados.

En tal sentido asumimos la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de la informacion aportada, por lo
cual nos sometemos a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad

César Vallejo.

Nombres y Apellidos Firma

OBANDO LOPEZ HAROLD JOHANAN Firmado electrénicamente
DNI: 47218255 por: HOBANDOL el 02-04-

ORCID: 0009-0002-0120-9140 2024 15:35:05

MENDOZA CANCHARI DIEGO ANIBAL . , .
Firmado electronicamente
DNI: 70056869 por: DIEGOM el 02-04-2024

ORCID: 0009-0008-7438-8542 15:51:07

Cdbdigo documento Trilce: INV - 1551096

oo INVESTIGA
.m.. Ucv



indice de contenidos

CAFAUIA. ... e [
DedICALONIA. . ...t i
o £=To (=T .0 11= o] (o J S ii
Declaratoria de Autenticidad del ASESOT...........ccccooiririririeeeee e iv
Declaratoria de Originalidad de 10S AULOreS...........cccovveeveece s %
INAICE dE CONTENIAOS. c...ovoreecveceeeeece sttt eneaneans Vi
INICE AE TADIAS .......cvoceeeeeeeceeveee ettt ss s eneees vii
INAICE AE FIQUIAS. .....coocveeeceeeeeeeeesetee et ees s s s ensss s sssnsaneas iX
RESUMEN ... e X
ADSTIIACT. ...ttt bt b e r e b Xi
l. INTRODUGCCION ....cooieriimeirieetessseesssesssssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssessssesns 1
. MARCO TEORICO ...ootiumiirireireiseese s ssessessesssssssssssssssssssssssesssassssens 4
1. METODOLOGIA. ..ottt sestsses s tess s ssss s sessssestssassessssenasssssasssnens 14
3.1. Tipo y disefio de INVESHGACION .......c.cceeiuieieiieeieeie e ereens 14
3.2.VariableS Y OPEraCIiONES......cccuciieiiie et 15
3.3. Poblacion, muestra y MUESIIEO .......cccceeceveeieeie et 17
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos..........c.ccceeveereecrenne. 18
3.5. ProCeiMIENTOS ..o e 19
3.6. Método de analisisS de datos..........coeeereriererenesereeee e 20
3.7. ASPECTIOS BLICOS.....cvireiiirieriereee ettt sttt ettt nb e 20
V. RESULTADOS ...ttt ae e b aeesreennne e 22
V. DISCUSION ....oiriiriireeieitesesseesssssssesssessss sttt ssss st s esssanes 28
VI. CONCLUSIONES....... et 37
VIl. RECOMENDACIONES .......co oottt s s sne e 38
REFERENCIAS.......ooovvooeeeeeveeeeseeseesseesossesesssssssessssssssssssssssssssssssssssssasesssssnees 39
ANEXOS ..ttt et n e re e e ae e e ar e nne e 48

Vi



Tabla 1.
Tabla 2.
Tabla 3.
Tabla 4.
Tabla 5.
Tabla 6.
Tabla 7.
Tabla 8.
Tabla 9.
Tabla 10.
Tabla 11.
Tabla 12.
Tabla 13.
Tabla 14.
Tabla 15.

Tabla 16.

indice de Tablas

Operacionalizacion de la variable dependiente ............cccccveevevieeneee. 16
PobIacion-de-eStUdio.........ccocureeeiririireree e 17
FICNA tECNICA. ...e it 18
Expertos que legitimaron los instrumentos de recoleccion............. 19
Medidas descriptivas del indicador L NV .......cccccoeveiiieviecceecieeen, 22
Medidas descriptivas del Indicador 2 FC .........ccccovivveeveeneece e 23
Test de normalidad del indicador NV...........cccccoiiinnineieneincene 24
Test de normalidad del indicador 2: Fidelizacion de Clientes ........ 24
Rangos del indicador Numero de Ventas. .........ccccceeceveeveeciesinseenn, 25
Estadisticos de contraste del indicador Numero de Ventas. .......... 26
Rangos del indicador Fidelizacion de Clientes. .......cccccvveveveveneeneee, 26

Estadisticos de contraste del indicador Fidelizacion de Clientes. .27

Comparacion de metodologias para el desarrollo de software. .....63
ASIGNACION dE OIS ..o e 65
HiStOras 0@ USUAKO .....ccoeiiiiieiieieeeie s 65
Estimacion de las historias de USUario........ccccevevenieveneeeenesesennens 66

Vii



indice de Figuras

Figura 1. Disefio de [ainvestigacion...........cccovceveeieeiesieseese e 14
Figura 2. Comparativa de medias del NV ..o 22
Figura 3. Comparativa de medias del indicador ..........ccccocooiveninienicnenc e 23
Figura 4. Historia de usuario (HUTSL) ...cccooeiieiiiieeceee e 66
Figura 5. Historia de usuario (HUTS2) ......ccoeviiiiieiieccee e 67
Figura 6. Historias de usuario (HUTS3) ......ccoeririririieieeseseeee e 67
Figura 7. Historias de usuario (HUTS4) .....cccooeiieieeieceeee e 67
Figura 8. Historias de usuario (HUTSS) ..o 68
Figura 9. Historias de usuario (HUTSB) ......ccccceveeveeeenieie e 68
Figura 10.Historias de usuaro (HUTST7) ...ccoceviiieeinieniee e 68
Figura 11.Lista de pruebas de aceptacion..........ccceevereieneneseiese e 69
Figura 12.Prueba de aceptacion (PATSL1)....cccccveiieeeeiieie e 69
Figura 13.Prueba de aceptacion (PATS2)....ccccieieeeieenene e 70
Figura 14.Prueba de aceptacion (PATS3)....ccccviiiririeieieeriereeee e 70
Figura 15.Prueba de aceptacion (PATS4)......cccceieeieeeeeie et 70
Figura 16.Prueba de aceptacion (PATSD5) ... 71
Figura 17.Prueba de aceptacion (PATS6).....cccccveeveeeereeieeeeeieeseeseesee e 71
Figura 18.Prueba de aceptacion (PATST) ...t 71
Figura 19.Diagrama de flujo del SOftWare .........c.ccovririeiinine e 72
Figura 20.Tecnologias y lenguajes de programacion ............cccceveeveveeveesneennn. 72
Figura 21.Disefio de la base de datos..........ccoererieniinin e 73
Figura 22.Arquitectura del SOftWare.........cccceveereeiecee e 73
Figura 23.Interfaz acceso al SIStEMa .......ccccccviiiiiie i 74
Figura 24.Interfaz prinCipal........cooooeiiiieee e 74
Figura 25.Modulo gestion de USUANIOS ........ccceveereeieeeeeseeeesieseeseeseesee e enae s 75
Figura 26.MAdulo de registro de USUArOS .........cceevueeeecieeiecee e 75

viii



Figura 27.Modulo registro de CHENTES.........ccoi i 76

Figura 28.Modulo regiStro Categorias .......ccvererererieeee e 76
Figura 29.Modulo regisStro ProveEdOT ...........cceieeieeie e 76
Figura 30.RegiStro de ProdUCIOS .........cccieriirierierieree e 77
Figura 31.Registro de ProducCtOS .........cccceeveeiieieeseeieece e 77
Figura 32.Registro de ProdUCIOS ........ccuviiiiiiiciecsie et 77
Figura 33.RegiStro de ProdUCIOS .........cceiirierierieneree e 78
Figura 34.POS de ventas interfaz de usuario de ventas.........ccccccceeveveveennennee. 78
Figura 35.Resumen de recurrencia de Clientes .........cccceveeeeneeneceeceneeneene, 79



Resumen

La presente investigacién tuvo como objetivo introducir una aplicacion en
linea con el fin de optimizar la gestion y el procesamiento de ventas, la cual sera
implementada en la compairiia Invertec KSY SAC en Barranca. Se llevo a cabo una
investigacion tipo aplicada y disefio experimental del tipo preexperimental. Con el
objetivo de examinar y procesar informacién utilizando entrevistas y métodos de
recopilacion de datos, registrando tanto la situacién previa como posterior a la
implementacion de laherramientaweb. Esto permitié identificarde manera concreta
la necesidad real y respaldar la implementacion con evidencia de mejoras
significativas. Esta investigacion revel6 un marcado aumento en las ventas, que
pasaron de un 11% a un 17% obteniendo de esta manera una diferencia positiva
del 6%, en términos de fidelizacion de clientes se observé un incremento del 7%,
pasando de un 13% a un 20%, gracias a la automatizacién del proceso de ventas
mediante el uso del sistema web como una herramienta tecnolégica. De esta
manera, los usuarios finales disfrutan de una experiencia de compra mejorada en
todos los aspectos, lo que se traduce en menores tiempos de espera y unaatencion

mas satisfactoria por parte de la empresa.

Palabras Clave: Gestion de ventas, sistema web, mejora de procesos, proceso

de ventas.



Abstract

The objective of this research was to introduce an online application in order to
optimize sales management and processing, which will be implemented in the
company Invertec KSY SAC in Barranca. An applied type of research and pre-
experimental experimental design were carried out. With the objective of examining
and processing information using interviews and data collection methods, recording
both the situation before and after the implementation of the web tool. This made it
possible to concretely identify the real need and support the implementation with
evidence of significantimprovements. This research revealed a marked increase in
sales, which wentfrom 11% to 17%, thus obtaining a positive difference of 6%. In
terms of customer loyalty, an increase of 7% was observed, going from 13%. to
20%, thanks to the automation of the sales process through the use of the web
system as a technological tool. In this way, end users enjoy an improved purchasing
experience in all aspects, which translates into shorter waiting times and more

satisfactory service from the company.

Keywords: Sales management, web system, process improvement, sales

process.
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INTRODUCCION

En los 20 afios anteriores no se dio prioridad a los sistemas web ni a las
herramientas tecnoldgicas para las empresas pequefiasy medianas en el Pais,
esto debido a que las implementaciones de dichas herramientas eran costosas y
demandaban todo un proceso de transformacion digital y mas aldn porque no se
consideraba un recurso necesario. Actualmente las empresas se ven obligadas a
implementar herramientas digitales buscando desarrollar y modernizar el negocio
(Madarac et al., 2021).

Enlaactualidad, la perspectiva ha cambiado, segun (Matute et al., 2020), las
diferentes herramientas digitales brindan una eficienciasignificativaen los procesos
de gestion, brindando una mejora en la compafiia. En especial los sistemas web
para el usoy gestion de las ventas de las empresas tanto como grandes, medianas
y pequefias empresas, ya ven con otra cara la implementacion de dichas
herramientas, ya que el coste asociado justificaria todas las mejoras y rapidez de
atencion a sus clientes en el Per.

En un estudio realizado a nivel internacional, Rivera sefiala que existe una
variacion porcentual de empresas que utilizan herramientas digitales para gestionar
y realizar las incidencias presentadas, tomando como ejemplo Reino Unido con el
63%, en Espafa el 38%, en Francia el 33% y en lItalia solo un 18% (Sanchez &
Valles,2021). De igualmaneraen el Pert en un estudiorealizado por unainstitucién
Publica especializada en recabar datos estadisticos, determin6 que, el 67% de
empresas utilizan Sistemas orientadas a la Gestion, permitiendo tener un mejor
control en los procesos de las empresas, asi mismo el 33%, aun notienen pensado
utilizar algun sistema de Gestion (INEI, 2020).

Con respecto a lo antes mencionado, Son pocas las empresas en el Peri
que hacen uso de herramientas digitales, en este caso de un Sistema Web y lograr
unamejor gestion de Ventasy control de sus productos de manera eficiente. Para
resolver lo antes mencionado, se pretende brindar una solucién a través de un
Sistema Web con la finalidad de mejorar los procesos, automatizar y digitalizar de
manera eficiente con herramientas dedicadas a alcanzar los objetivos de la Gestion

de procesos TI. (Jiménez Saravia, 2021).



De igual manera, la presente investigacion quiere enfocarse no solo el
servicio al cliente, sino que también hacer un analisis de satisfaccién y lograr una
mejor fidelizacion de los clientes. (Yousef & Dattana, 2023)

En el caso de, INVERTEC KSY SAC empresa especializada en la
importacion, venta y distribucién de todo tipo de equipos informaticos y accesorios.
La compairiia tiene operando desde el 2014 en la Ciudad de Lima y Barranca. La
Gestion actual del control de ventas y registros de los productos se vienerealizando
en herramientas ofimaticas. No existe un sistema web que pueda controlar las
ventas realizadas, ni tampoco un control de stock de los productos ingresados y
vendidos, ocasionando retraso en las atenciones. Asi mismo, después de la
pandemia que azoto nuestro pais, empujo a implementar herramientas digitales de
control, para la empresa INVERTEC KSY SAC se considera un problema critico
mejorar la atencion hacia sus clientes, por lo tanto, debe solucionarse de manera
rapida.

Con el proposito de brindar una solucién a los puntos anteriormente
indicados, La sugerenciaes desarrollar un sistema en lineaque contribuyaa elevar
la administracion de ventas, previniendo la pérdida de datos, errores informativosy
la duplicacion, etc. Asi poder contar con informacion atily fidedigna de todo el stock
de los productos, optimizando los tiempos de atencion.

Basandonos en la informacion proporcionada, el problema general se define
como: ¢, Cudles el impacto de un sistemaweb en la mejora de la Gestion de Ventas
de la empresa INVERTEC KSY SAC, Barranca, 2023? De manera mas especifica,
los problemas planteados son: (a) ¢ Como influye un sistema web en el aumento
del Niumero de Ventas en la Gestion de Ventas de la empresa INVERTEC KSY
SAC, Barranca, 2023? y (b) ¢Como contribuye un sistema web a optimizar la
Fidelizacion de Clientes en la Gestion de Ventas de la empresa INVERTEC KSY
SAC, Barranca, 20237

Con base en lo expuesto previamente, se cuentan con diversas
justificaciones como: justificacion metodoldgica,tedrica, social y aplicada. Haciendo
referencia a las palabras de (Ferndndez-Bedoya, 2020) y (Arias & Covinos, 2021a)
Para mantenerun buen caso no sélo se debe considerar comprender el problema,
sino que también deben estar motivados para trabajar por mejorar las

circunstancias actuales. Las diversas justificaciones que pueden ofrecerse



pretenden evitar que se ignore algin componente esencial del cambio. Asi mismo,
la justificacion social aporta el conocimiento orientado a la compafiia en mejorar la
gestion del proceso de ventas, obteniendo una informacidén mas precisa, aportando
a unamejor atencion al cliente; De igual manera, se justifica metodolégicamente
para la elaboracion de la presente investigacion, utilizando diferentes métodos de
recoleccion de datos. En el campo tedrico, se justifica a la contribucion y aporte a
la ciencia, asi mismo buscara dejar un precedente con informacion util y brindar
conocimientos acerca de los sistemas web en el rubro de la compafiia. Finalmente,
la justificacion practica, el motivo de la investigacion es brindar informacion en
tiempo real al mismo tiempo poder mejorar el orden y la eficaciaen el proceso de
atencion.

Se hizo uso de un disefio experimental, preexperimental, realizando
evaluacionestantoantes como despuésdel estudio, se uso instrumentos confiables
sometidos a una evaluacion por parte de expertos.

Mantenerse al dia en el tema le ayudara a alcanzar los objetivos
planteados en el planteamiento del problema. Se determiné el siguiente objetivo
general: evaluaren qué medida unasolucion web ha mejorado la gestion de ventas
de la empresa INVERTEC KSY SAC, Barranca, 2023. Ademas, en los objetivos se
plantearon las siguientes metas particulares: (a) Medir el incremento en las ventas
que hagenerado el uso de un sistema web para la gestion de ventas de la empresa
INVERTEC KSY SAC, Barranca, 2023. (a) Evaluar como la utilizacion de un
sistema web en el departamento de gestidén de ventas de la empresa INVERTEC
KSY SAC, Barranca, 2023, ha mejorado la fidelizacion de sus clientes.

Asimismo, la hipotesis general fue: Un sistema web conlleva a una mejora
importante en la Gestién de Ventasde laempresa INVERTEC KSY SAC, Barranca,
2023. Esto en referencia a las hipotesis de los resultados predichos de la
investigacion. En cuanto a las teorias particulares, la primera sefiala que (a) el
sistema en linea conllevaa un notable incremento de las ventas en la gestion de
Ventas de la empresa INVERTEC KSY SAC, Barranca, 2023. Adicionalmente, (b)
el sistema en lineareduce notablemente los tiempos de atencién, lo que a su vez
fomenta la fidelizacion de clientesen la gestién de ventas de INVERTEC KSY SAC,
Barranca, 2023.



MARCO TEORICO

Ademés, se examind minuciosamente la situacion actual del problema,
comparandola con investigaciones anteriores (antecedentes) que aportan

credibilidad al estudio actual.

A nivel Nacional

Los autores, Flores & Condori (2022), realizaron launainvestigacion de una
herramienta web para la mejora en la gestién de ventasy la toma del inventario de
unafarmaciaen la ciudad del Cusco.En el presente estudio se hizouso de métodos
basados en aplicaciones cuantitativas, empleando un disefio preexperimental para
llevar a cabo un andlisis tanto descriptivo como explicativo. El resultado obtenido
del trabajo realizado fue que, al aplicar el sistema web, el 46.7% de los empleados
de la farmacia aprobaron de forma positiva la usabilidad y fiabilidad del proceso de
ventas, asi mismo se logré aumentar la satisfaccion del cliente un 2.84%. Se
determina quela integracion de un sistema web en el flujo de ventas tiene un efecto
significativo en el progreso de la atencion al cliente, generando un resultado
favorable (N. Flores & Condori, 2022). Cabe sefialar que en la investigacion
realizada nos proporciona una comprension de la importancia de incorporar un
sistema web, esto incide directamente en la calidad y el perfeccionamiento de la
atencion brindada.

El trabajo realizado por Marcelo (2022), elaboro un trabajo de investigacion
donde desarrollo un sistema a nivel web de ventas para una empresa importadora
en Lima. En la mencionada investigacion se desarroll6 un enfoque basado en
meétodos cuantitativos, donde se empled un disefio preexperimental para realizar
un analisis tanto descriptivo como explicativo. Al aplicar el sistema en la compafiia
se obtuvo como resultado la optimizacion de 14,11% a un 28.8%, logrando un
efecto positivo en la compafiia. Se observa en referencia al trabajo realizado que el
resultado de la incorporacion de la solucion web en la compaiia refleja
positivamente las mejoras en el proceso de ventas y el control 6ptimo de la
compafia (Bermudez, 2022). El trabajo realizado nos brinda una comprension de
la relevancia de incorporar una solucién web, Lo cual influye directamente en la
eficacia de los procedimientosy en la administracion de las ventas implementadas

en las empresas.



En el antecedente del autor Valencia (2021), llevo a cabo unainvestigacion
en la cual desarrollé un sistema web especificamente disefiado para una empresa
con sucursal en la ciudad de Lima. Durante la investigacion mencionada, se utilizd
un enfoque fundamentado en métodos cuantitativos, en el cual se aplicé un disefio
preexperimental con el fin de llevar a cabo un analisis que abarcara tanto aspectos
descriptivos como explicativos. En la aplicacion del sistema implementado, se
disminuyo el tiempo empleado en el registro de ventas reflejado en un 83.64% de
efectividad, asi como la reduccion del tiempo de registro con un 84.32% de
efectividad, reduciendo significativamente los tiempos post implementacion. Los
resultados obtenidosdel usodel sistemaweb en la empresa demuestran de manera
positiva las mejoras en el proceso de ventas y la eficiente gestion operativa de la
empresa (Valencia, 2021a). El trabajo llevado a cabo nos proporciona una
comprension de la importancia de integrar un sistema web, el cual influye
directamente en la calidad de los procedimientos y en la gestion de las ventas
implementadas por las empresas.

Flores & Alexander (2020), Desarrollaron una plataforma en linea con el
propésito de mejorar el registro de ventas de una compafiialocalizada en Sullana.
Lainvestigacion aplico unametodologia cuantitativacon un disefio preexperimental
aplicando un andlisis descriptivo y explicativo, donde se utilizé la técnica de
encuesta teniendo el apoyo de 22 trabajadores. Al realizar la implementacion, el
investigador determiné que el proceso de ventas tuvo una mejora significativa,
aumentando la productividad del personal. Se determina que la implementacion de
este sistema en linea logré una mejoria exitosa en el procesamiento de ventas de
la compafiia. (P. Flores & Alexander, 2020). El mencionado trabajo nos permite
entender la importancia de la aplicacion de un aplicativo web influyendo

directamente a la calidad y mejora de atencion.

A nivel Internacional

Los autores Ferra & Mustafid & Ferry (2023), presentan un articulo donde
fundamentan la necesidad de herramientas digitales por ejemplo la venta en el
comercio electrénico desempeiia un papel crucial para los emprendedores, ya que
esta seccion actia como un punto de encuentro virtual entre empresarios y

consumidores. Durante la investigacion mencionada, se utiliz6 un enfoque



fundamentado en métodos cuantitativos, abarcando tanto aspectos descriptivos
como explicativos. En este articulo se presentala evidenciadeque, enla actualidad
digital, los consumidores son beneficiados con una amplia gama de facilidadesy
caracteristicas disponibles en el comercio electronico. La interfaz sencilla, las
funcionalidadesy los procedimientos resultan atractivos para quelos consu midores
realicen sus compras. Esto genera una alteracion en cémo los consumidores
percibeny satisfacen sus requerimientos. (Ferra Tridalestari et al., 2023a). A través
de la investigacion realizada, obtenemos un entendimiento de la relevancia de
incorporar un sistema web como una herramienta digital, esta situacién influye
directamente en la excelencia de los procedimientos y en la gestion de las ventas
llevadas a cabo por las empresas.

Los investigadores Arroyo & Caicedo & Pullupaxi & Cevallos (2019),
realizaron una investigacion donde desarrollaron un sistema para aplicarlo en los
procesos de facturacion y ventas de una compafiia en la ciudad de Salcedo.
Durante el analisis mencionado, se empledé un enfoque basado en técnicas
cuantitativas, que abarcaron tanto aspectos descriptivos como explicativos
utilizando un disefio experimental. Se consiguio reducir el iempo de atencién tanto
a los proveedores como de los clientes, asi mismo el tiempo de atencion por parte
del personal de ventas redujo significativamente ya que al tener automatizado el
proceso de consultas de stock y el procesamiento de venta, ahora cuentan con la
informacién mas rapida y la gestion de se hace mas sencilla. La aplicacién del
sistema web en la compafiia ha mostrado resultados positivos en términos de
mejoras en el proceso de ventas y el control eficiente de la empresa, de acuerdo
con las observaciones realizadas, esto cumplié con el propésito de los
investigadores al influir en el proceso de ventas y lograr la automatizacion de la
informacién para un control mas efectivo. (Arroyo etal.,, 2019). Mediante la
investigacion realizada, adquirimos una comprension sobre la importancia de
integrar un sistema web como una herramienta digital, la cual influye directamente
en la calidad de los procesos y en la gestion de las ventas efectuadas por las
compaiiias.

En la investigacion (Bankov, 2023), hace referencia a la administracion de
sitios web en Internet. Dado que la mayoria de los usuarios hacen usode lared a

través de Smartphone, la accesibilidad y la compatibilidad mévil son factores



criticos para este éxito. Por tanto, es crucial optimizar el sitio web para interfaces
tactiles y pantallas mas pequeiias. Por ello se resalta la importancia de
herramientas tecnoldgicas para el desarrollo personal y empresarial. Por otro lado
(Castro et al., 2020), presenta un enfoque basado en la web. Su eficacia para
aumentar exitosamente nuevos productos de software queda demostrada por el
éxito de sus ensayos locales. Esto pone de relieve lo vitales que son las
herramientas en linea para el desarrollo de software, no s6lo para maximizar la
productividady el trabajo en equipo, sinotambién para reducir los riesgos. En pocas
palabras, estas tecnologias son necesarias para el éxito y la competitividad en un
entorno empresarial digital dinamico.

De igual modo, (Fuior, 2019) destaca la evolucion del enfoque Agile en el
desarrollo de Tl y su importancia para la adaptabilidad empresarial. Se centra en
las técnicas mas utilizadas, identifica la necesidad de una estrategia que haga
hincapié en las cualidades complementarias en lugar de establecer una
comparacion directa entre ellas. Esto ilustra la utilidad de las herramientas web
como potenciadoras de la agilidad empresarial. En resumen, el uso adecuado de
las herramientas en linea dentro de un marco agil es esencial para el éxito
continuado de una organizacion en un entorno empresarial dindmico y competitivo.

Anadiendo, el autor (Arredondo, 2023) muestra los resultados de la
implantacion de una solucion Web en el proceso de ventas de unaempresa han
sido desiguales, pero dignos de mencion. Si bien no se ha producido un aumento
perceptible de la tasa de cierre de ventas, si se ha producido un descenso
perceptible de la tasa de gastos de ventas, lo que sugiere que el proceso se ha
optimizado. La centralizacion de datos en el aplicativo en linea y su accesibilidad
en la nube hacen posible una gestién mas eficaz de los empleados, los clientesy
el almacén. También facilita que cualquier sucursal pueda presentar una factura.
Ello resalta la importancia de las aplicaciones en las empresas, no sélo para
aumentar la eficacia operativa, sino también para garantizar una gestion mas
adaptable y agil que redunde en beneficios reales para la empresa.

Para (Meseguer et al., 2007), muestra la importancia de las soluciones web
en el crecimiento empresarial. Revela que la adopcion de ventas en linea esta
influenciada por varios factores. Estos sistemas web no solo son esenciales para

expandir el alcance de las empresas, sino que también son cruciales en la



satisfaccion de los consumidores finales y en las relaciones con otras
organizaciones. En resumen, las herramientas digitales son fundamentales para el
éxito de las compaifiias, especialmente paralas mas pequefias, alfacilitarla entrada
y la competencia en el mercado digital.

Asi mismo, (Almutairi et al., 2020) resalta dos modelos de rendimiento de
sistemas de ventas basados en web, uno sin ataque y otro con ataque de
denegacion de servicio. Para formular los modelos se utiliza el formalismo PEPA.
Los modelos PEPA del sistema de ventas basado en web se crean con ayuda del
complemento PEPA eclipse, que también facilita la evaluacion de los modelos
calculando automaticamente las métricas de rendimiento elegidas. La evaluacién
de los modelos muestra como un ataque de denegacion de servicio perjudica el
rendimiento de las ventas del almacén al impedir que se atiendan algunos o todos
los pedidos de los clientes. Cuando las mercancias perecederas se retrasan por
cualquier motivo, los productos acaban desechandose. Es por ello la importancia
de un sistema web bajo un modelo capaz de calcular métricas para una empresa.

El autor (Pier et al., 2021), hace mencién de los estudios sobre la
introduccion de sistemas basados en la web en las empresas demuestran cOmo
mejoran el proceso de venta. Las opiniones de los empleados indican que el
sistema en linea mejora el servicio al cliente, refuerza el punto de ventay aumenta
la eficacia de las ventas. Ademds, la inmensa mayoria de los clientes estan
satisfechos con el proceso de venta, lo que refuerza ain mas su eficacia. Los
sistemas web tienen un impacto favorable y significativo que pone de manifiesto su
relevancia para mejorar la operatividad y el rendimiento empresarial. Esta
conclusién esta respaldada por un coeficiente de correlacion significativo.

En cuanto alas teorias examinadas, se ha dado prioridad a la Teoria General
de Sistemas (TGS) como primera opcion, seguida de la Teoria de Gestion (TG). A

continuacion, se proporciona un detalle de estas teorias.

La TGS, fue formulada en 1928 por Ludwig Bertalanffy como una
herramienta versétil que podria ser utilizada en diversas disciplinas cientificas. Asi
mismo, los sistemas se caracterizan por sus atributos estructurales, como la
interaccién entre sus componentes, y funcionales, similar a la busqueda de una

meta compartida en el contexto de sistemas humanos. La diferencia clave entre los



sistemas reside en su capacidad para interactuaro nocon el entornoque los rodea,
ya sea de manera abierta o cerrada. (Torres, 2017).

Para (Gutiérrez, 2013) afirma que son agrupaciones de elementos que se
mantienen unidos, ya sea directa o indirectamente, formando un sistema
relativamente estable cuyo comportamiento global generalmente busca alcanzar
algun objetivo especifico.

Asi mismo Tamayo (2002), se trata de un concepto o enfoque organizado
qgue tiene como propdsito examinar exhaustivamente o descomponer un sistema
en sus elementos constituyentes y examinar como interactian entre si, empleando
enfoquescientificos que fomentan la comprensién global y abarcadora del sistema.

Esta ideaes cientificamente relevante porque reconoce que el todo es mayor
gue la suma de sus partes.

Asi mismo, La Teoria de Gestion (TG) resalta como desafio, enfocandose
en analizar el proceso administrativo desde una perspectiva dinamicay compleja.
Esto implica considerar la eficacia y el desarrollo sostenible, asi como la
racionalidad en la gestion de recursos, considerando una perspectiva global y
completa del comportamiento de la estructura social en relacion con la
configuracién internade las organizaciones. (Peralta, 2016). La gestién se distingue
por su enfoque dinamico y complejo en la direccion de cualquier proceso, donde se
considera la responsabilidad social hacia el entorno y se establecen fundamentos
tedricos de sistemas. Ademas (Mallar, 2010) indica que se convierte en una
perspectiva practica que busca identificary aprovechar al maximo las areas de
actividad en las que la empresa busca maximizar sus beneficios. En este sentido,
la calidad de gestién desempefia un papel fundamental en cualquier proceso, dado
qgue a través de una administracion efectiva es posible alcanzar la complacencia de
las necesidades y anticipaciones de los clientes.

Segun la definicién de (Berzal et al.,, 2005), Las aplicaciones web son
aguellas cuya interfaz de usuario se construye utilizando paginas web. Estas
paginas web consisten en archivos de texto en un formato estandar denominado
HTML (Lenguaje de Marcado de Hipertexto). Estos archivos son guardados en un
servidor web y se accede a través del protocolo HTTP (Protocolo de Transferencia
de Hipertexto), uno de los protocolos de Internet. Para emplear una aplicacion web

en una maquina particular, solo se requiere el uso de un navegador web en el



equipo de computo. Desde la computadora cliente, que ejecuta el navegador, uno
puede conectarse a través de la red al servidor web que aloja la aplicacion, lo que
permite utilizarlasin necesidad de instalarlapreviamente en la maquinadel usuario.
Asi mismo (Valarezo et al., 2018) indica que, dentro de las tendencias tecnoldgicas
mencionadas, encontramos una variedad de lenguajes de programacion,
herramientas y plataformas que nos permiten comprender como logran ofrecer una
eficiente velocidad en el desarrollo de aplicaciones web. Estas herramientas
proporcionan una ventaja significativa al equipo de trabajo al reducir el tiempo
necesario para cumplir con los requisitos predefinidos en la creacion de sistemas
web.

Asi mismo, (Maldonado, 2015), Considera algunas caracteristicas
fundamentales de un sistema web. La primera es la usabilidad, esta area es una
rama de la interaccion humano-computadora que se dedica a ofrecer comodidad a
los usuarios al emplear un software particular. Por otro lado, la seguridad
representa el desafio mas importante en el entornode Internety tiene unaconexion
direccionada al usuario. La verificacion de los sistemas informaticos se realiza
mediante un user y password. Por ultimo, la usabilidad y la seguridad estan
intimamente ligadas a la accesibilidad. Esta condicion implica que el disefio y
desarrollo del sistema web estan orientados a garantizar que las personas con
discapacidades puedan utilizarlo sin dificultad. De igual manera (Laudon & Laudon,
2004) Han sido identificados varias ventajas relacionadas con la utilizacion de un
sistema en linea, los mismos que se detallan a continuacion: En primer lugar, el
usuario final no demanda un sistema en especifico, ya que simplemente necesitan
un navegador. En segundo lugar, las tarifas para las actualizaciones son
econdmicas, porque el sistema se actualiza automaticamente para cada usuarioy
funciona en un servidor en linea que ocasionalmente acceden a la versibn mas
reciente y eficiente. Por ultimo, es posible ingresar al sistema desde cualquier
dispositivo conectado a la web, aprovechando cualquier recurso tecnoldgico a
disposicion.

De igual manera, segun (A. Garcia, 2019) Se pueden identificar algunas
desventajas en el uso de estos sistemas, las cuales se describen las siguientes:
Para empezar, los sistemas web rara vez son de cédigo abierto. En la siguiente

posicion, la capacidad de ajuste es restringida. Ademas, la disponibilidad esta
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condicionada por factores externos, lo que significa que el proveedor de Internetes
quien facilita la conexion entre los usuarios con la aplicacion. Ademas, se debe
tener en cuenta que el servidor necesita cargar el programa, establecery cortar el
enlace con la base de datos con la finalidad de realizar una consulta.

Bajo ese contexto, se presentan métodos o modelos para el desarrollo de
aplicaciones web. Segun, (Singh et al., 2020) Existen tres disefios metodolégicos
diferentes: el modelo cascada, el modelo &agil y el modelo incremental. EI modelo
cascada tiene como obijetivo instituir areas de enfoque en el ciclo de desarrollo de
sistemas para lograr eficiencia y previsibilidad en un objetivo especifico. Sin
embargo, cada etapa nopuede comenzar hasta que las etapas anteriores se hayan
completado y validado, lo cual es su principal desventaja debido a su falta de
flexibilidad para realizar cambios. Por otro lado, el modelo agil se diferencia del
modelo cascado en dos aspectos: en primer lugar, se enfocaen la adaptabilidaden
lugar de la prediccién, en segundo lugar, se centra en las personas en lugar de los
procesos. Este tipo de metodologia es flexible y divide los proyectos en partes mas
pequefias, lo que permite una comunicacion constante con los clientes. Se basa en
la colaboracion y se adapta mejor a los cambios que puedan surgir. Finalmente, el
modelo incremental aparece como unarespuesta a las limitaciones del enfoque de
desarrollo en cascada.

Sobre lavariable dependiente Proceso de Ventas, (Saldarriaga, 2017) indica
que influye directamente en mejorar el proceso de ventay distribucion, mejora el
desempefio del proceso de gestibn de ventas, el proceso de despacho y
distribucion, mejorando de igual manera el desempefio del proceso de facturacion,
aplicando de una manera positiva a la compafiia que la implemente.

Existen 4 fases en el proceso de ventas, segun (Da Silva, 2020), En primer
lugar, se encuentralaetapa de Conciencia (Awareness),que consiste en hacerque
los posibles compradores conozcan tu producto o servicio. Aqui, los profesionales
de marketing se enfocan en introducir la marca en la rutina de las personas. Por
otro lado, los vendedores tienen latarea de prospectar, a menudo de manera fria.
A medida que avanzamos en el proceso de ventas, nos encontramos con la etapa
de Interés (Interest), donde el comprador muestra cierto nivel de interés en tu
producto o servicio. En esta etapa, los vendedores se esfuerzan por calificara los

clientes potencialesy comprender sus necesidades. Luego, llegamos a |la etapa de
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Deseo (Desire), donde el cliente potencial ha identificado un problema o una
necesidady confiaplenamente en que su producto o servicio representa la solucion
ideal. Sin embargo, el trabajo aiin no haterminado. En esta etapa, los vendedores
deben persuadiralos consumidores de que la marca es superior a la competencia.
Por ultimo, llegamos a la etapa de Accion (Action), cuando finalmente se realiza la
compra y la persona se convierte en cliente. En esta etapa, la empresa debe
enfocarse en el servicio posventa, cumpliendo con lo prometido al entregar el
producto, analizando como el cliente se siente con respecto a la experiencia de
adquisicion y esforzandose continuamente para ganar la lealtad hacia la marca.

También, en base a este estudio se definieron 2 métricas para evaluar la
variable que se encuentra bajo analisisy reconocer su importancia relativa en los
procedimientos de la organizacion.

Como primer indicador tenemos la tasa del Numero de ventas (NV),
haciendo referencia al niumero de ventas procesadas en el sistema web, es
necesario llevar a cabo el examen de la cantidad de ventas comparando datos
previos y posteriores a la aplicacion del Sistema Web de Ventas. Con esta
informacion la empresa podra conocer la cantidad de solicitudes procesadas en el
tiempo indicado. En este caso se analiza los siguientes factores:

Dénde: TDV: Total de Ventas y NV: Numero de Ventas.

Segun (J. Flores, 2021a), afirma que conocer el flujo de las ventas de una
empresa es provechoso determinando el crecimiento y flujo de operaciones.

De igual modo, se estableci6 la tasa de Fidelizacién de Clientes (FC) como
segundo indicador, donde se da a conocer la cantidad de clientes recurrentes,
adicionalaello, la introduccion del sistema web permitira unamayor continuidad en
la afluencia, debido a que el flujo de atencion sera significativamente mas agil, el
proceso de facturaciony entrega de productos serd mucho més fluidoya que se
podra tener un mejor control del stock. El indicador de Fidelizacion de Clientes
considera los siguientes factores:

Dénde: IDC = Incremento de Clientes, VNC = Ventas Nuevos Clientes y TDV =
Total de Ventas.
Para hallar el IDC, se debe dividir los factores VNC y TDV, con ello se

determinara el Incremento de Clientesy poder tener unatasa de fidelizacion, al
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evaluarello, se podraimplementar estrategias tanto de marketing como de algunos
beneficios para los clientes y poder captar nuevos consumidores.

De acuerdo con (Yin, 2023), es crucial lograr un equilibrio adecuado entre
los beneficios de la tecnologia y nuestro compromiso con los clientes para
establecer relaciones duraderas fundadas en confianza mutua, tanto en el &mbito
digital como fuera de él. En resumen, si deseamos mantener a nuestros clientes a
largo plazo, debemos aprovechar al maximo todas las herramientas digitales a

nuestra disposicion, sin descuidar lo fundamental: la satisfaccion y el bienestar de
los usuarios de nuestros productos o servicios.
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METODOLOGIA

3.1. Tipoydisefio de Investigacion
3.1.1. Tipo de investigacion

La mencionadainvestigacion es de tipo Aplicada; Segun (Pfister et al., 2021)
el uso de la investigacion Aplicada puede impulsar actividades de innovacién
jugando un papel muy importante a nivel comercial, aporta huevos conocimientos
permitiendo brindar soluciones en casos practicos. Se ejecuta a través de la
instalacion de un sistema con la finalidad de elevar el procedimiento de ventas de
la compafia Invertec SKY SAC, brindando asi una contribucion significativa para
resolver este desafio.

3.1.2. Disefio-de-investigacion

Se estd aplicando una metodologia con disefio experimental del tipo
preexperimental, asi mismo en base a un estudio longitudinal; La importancia de
esta metodologia es que se puede tener aproximaciones mas exactas y poder
conocerla problematica real de unamanera mas acertada (Zhang & Shafiee, 2022).
Los estudios longitudinales proporcionan célculos sobre como cambian las tasas
segun distintos factores, los cuales son medidos a partir de la muestra
seleccionada.(Arnau & Bono, 2008). Ademas, llevar a cabo un estudio longitudinal
implicarecolectar datos de manera repetida en distintos momentos temporales para
luego compararlos con la muestra original.(Cabezas et al., 2018).

De igual manera la presente investigacion es preexperimental en referencia
al uso que se dara a la variable dependiente para poder visualizar los cambios
producidos antes y después de haber aplicado el desarrollo del sistema web. El
presente trabajo lo que buscaaplicar es un Pre y Post test, donde se explicade la
siguiente manera:

Figural. Disefio de la investigacion

IN-EN- N
Doénde:

E1l: Estado real actual de la empresa INVERTEC SKY SAC
x: Variable: Sistema Web (Desarrollo)
E2: Estado real posterior de la empresa INVERTEC SKY SAC
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3.2. Variables y operaciones
Variable-independiente (VI): Sistema-Web
Para nuestrainvestigacion El sistema web vendria a ser nuestra variable en
tipo cuantitativo. Segun (McDermott, 2023), una variable cuantitativa es aquella
cuyo valor se expresa y mide normalmente en términos numeéricos. Su distribucion
es continua, lo que indica que cada valor puede exceder o ser inferior a otro.
También puede ser discreta, implicando que puede hacer uso de un numero

limitado de valores enteros. Estas variables son fundamentales en generar los
cambios observados en la variable dependiente.

Definicibn Conceptual Sistema Web

Es una aplicacion preparada en base a paginas web con una serie de
interfaces utilizadas para el propésito de satisfacer una necesidad aplicando la
tecnologia, se utilizan diferentes herramientas de desarrollo, de acuerdo a criterio
del desarrollador (Paredes, 2020). Asi mismo, segun (Lujan-Mora, 2002), una
aplicacién web es aquella que ingresa mediante la web o un servidor intemo
(intranet) mediante un navegador web. Asi mismo general, el término ‘aplicacion

web' se refiere a programas informaticos que se ejecutan directamente en el
navegador.

Definicion Operacional Sistema web
La plataforma tiene importantes ventajas en términos de servicio al cliente ya que

almacena datos en servidores, lo que permite manipular los datos cuando sea
necesario.

Variable-dependiente-(VD): Proceso-de-Ventas

El proceso de venta, que es la variable dependiente, y la variable
independiente son ambas cuantitativas. (Arias & Covinos, 2021b). La diferenciaque
presentan es que al aplicar una accion ala variable independiente esta obtiene los
resultados como consecuencia.

Definicién Conceptual: Proceso de Ventas
Para (Nanda & Mahendrawathi, 2019) es el procedimiento de gestion de los
recursos y atencion dentro de la gestion de ventas de unaorganizacion. En otras

palabras, se trata del proceso completo de gestion de ventas, que abarca desde la
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recepcion de los recursos hasta la distribucién, lo que beneficia a un éarea
especifica. Asi también (Avila et al., 2019a) sefiala que se trata del proceso
completo de gestion de ventas, que abarca desde la recepcion de los recursos
hasta la distribucién, lo que beneficia a la compafiia.

Definicién Operacional: Proceso de Ventas

Se trata de funciones necesarias para realizar la integracion desde el inicio
hasta culminar con la atencion del cliente, todo ello bajo el control de un sistema
implementado.

La mencionada variable tuvo como dimensiones a: La cantidad de
Transaccionesy la Calidad de Servicio, como indicadores a medir son el Numero

de ventas (NV)y la Fidelizacion de Clientes (FC); se evalué mediante unaficha de

registro.
Tablal. Operacionalizacién de la variable dependiente
Indicador Instrumento Cant. Unid. Medida Formula
TDV =NV «1
NV Frg:hizt;joe 50 Porcentaje Donde:
g TDV: Total de Ventas
NV: Numero de Ventas
IDC = VNC
" TDV
. Donde:
Ficha de )
FC registro 50 Porcentaje IDC = Incremento de Clientes
VNC = Ventas Nuevos Clientes
TDV = Total de Ventas
Indicadores

Se ha considerado 2 indicadores para esta investigacion para la variable

dependiente, siendo como indicador inicial NV y como segundo el FC.
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Escala de medicidn

En la variable dependiente decidimos utilizaruna escala o ratio porcentual
que no contenga valores negativos basandose en la naturaleza cuantitativa de los
datos. Un dato nulo se analiza como la ausencia de unavariable, por ejemplo, en

situaciones que involucran altura, peso, valor monetario y tasa de valor.

3.3. Poblacion, muestray muestreo

Poblaciéon
Segun (Westreicher, 2020) se trata de reunir todos los elementos de la

investigacion (individuos u objetos) que cumplen con los atributos necesarios para
ser considerados dentro del estudio, en nuestro caso se definid la cantidad de 50
registros de Ventas como poblacion, esto implica el registro de informacion a lo
largo de un lapso de 50 dias antes de la aplicacion del software (Pre Test) y de

igual manera 50 dias después de la aplicacion (Post Test).

Tabla2. Poblacion-de-estudio

., Cant. )
Poblacién Pre-test  Posiiest Indicador
Registro
Ventas 50 50 NV
Registro 50 50 EC
Ventas

Muestra
Para (R. Hernandez & Mendoza, 2018) La muestra es un subconjunto de
toda la poblacion que sera objeto del estudio. Puesto que la poblacién es limitada,

la muestra utilizada en este estudio consta de 50 registros de ventas.

Muestreo

Ademas, este estudio emplea un método de muestreo no probabilistico
basado en la conveniencia. En esta metodologia, para elegir las unidades de
muestreo se utiliza el criterio o juicio del investigador (R. Hernandez & Mendoza,
2018). En otras palabras, la muestra se selecciona debido a su disponibilidad
conveniente para el investigador. Este método se emplea principalmente en

poblaciones pequefias y especificas (menos de 100), como cuando se dispone de
una lista exhaustiva de voluntarios para el estudio.
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Técnica de recoleccion de datos
En este estudio, el registro se emple6 como método de recopilacion de datos

mediante el uso de instrumentos como el fichaje. Segun (Useche et al., 2019), este
meétodo describe acciones que facilitan la obtencién de los datos necesarios para
abordar retos importantes.

Gracias al uso del fichaje, fue factible recolectar y guardar informacion
relevante para el estudio, porque este método simplifica la especificidad de la
estructuracion de los conceptos y la ordenacion de las fuentesbibliograficas. Como
resultado, pudimos recopilar datos sobre las ocurrencias in situ y evaluar con éxito

la variable dependiente.

Instrumento de recoleccién de datos

Se utilizé laficha de registro como instrumento. Segun Useche etal., (2019),
unaherramienta que tiene el propésito de recopilarinformacién se centra en definir
condiciones Optimas para llevar a cabo mediciones, y los datos recabados reflejan
ideas que capturan aspectos abstractos de larealidad, ya sea de manera directa o
indirecta, donde todo lo empirico es susceptible de ser medido (Useche et al.,
2019).

A continuacion, se muestra la ficha técnica (instrumento) detallada en la

siguiente tabla:
Tabla3. Fichatécnica

Nombre Instrumento Ficha de registros de medicion

Mendoza Canchari, Diego Anibal / Obando
Lopez, Harold Johanan

Investigadores

Ao 2023
Descripcion Ficha de Registro
Instrumento
Determinar el grado en que la gestién de
Objetivo ventas de INVERTEC KSY SAC Barranca-
2023 se ve mejorada por un sistema web.
. a) NV
Indicadores b) FC
NUm. de registros a
50
recolectar
Aplicacién Directa
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Validacion de instrumentos

Basandose en los criterios de claridad, pertinenciay relevancia, se aplico
una hoja de validacion para garantizar la legitimidad de los datos y su posterior
tratamiento e interpretacion. La siguiente tabla proporciona informacion detallada
sobre los especialistas encargados de validar los instrumentos empleados en la

obtencion de data.

Tabla4. Expertos que legitimaron los instrumentos de recoleccion

Documento . o e g
Identidad Apellidos y Nombres Institucion Laboral Calificacion
Magister : .
44147992 Fierro Barriales, Alan Universidad Cesar Aplicable
. Vallejo
Leoncio
Doctor
32836979 Vega Huincho, Universidad San Pedro  Aplicable
Fernando
Doctor . .
21563866 Casas Miranda, Universidad Alas Aplicable

Roberto Jose Maria Peruanas

Nota: En esta seccion se detalla la validaciéon de los instrumentos con la
participacion de expertos.

3.5. Procedimientos
Con el proposito de comprender los inconvenientes que afronta la empresa
INVERTEC KSY SAC, en unaprimera instancia, se realizé una entrevista con el
director de Tecnologia de la Informacion, el director de Ventas y el encargado del
area de atencidn al cliente. Durante esta reunion, se logré obtener informacion
significativa acerca de los obsticulos surgidos por la carencia de unaherramienta

web para administrar las ventas de la compafiia.

Posteriormente, Los indicadores predeterminados se evaluaron utilizando
las tarjetas de registro que habian sido objeto de validacion profesional. Para la
fase Pre-Test (segundoy tercer mes) y la fase Post-Test (cuarto y quinto mes), se
establecieron intervalos de recogida de datos, con el objetivo de realizar un anélisis
posterior a la implementacion y cerrar todas las brechas antes de finalizar el

proceso de desarrollo del sistema web. Es importante destacar que se fijo un
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periodo de 50 dias habiles para ambas métricas, tanto para la evaluacion previa
como la posterior.

Con el fin de implementar de manera efectiva el sistema web, se recopilo
informacién proveniente de diversas fuentes. Para el disefio y desarrollo, se empled
la metodologia Extreme Programming (XP). Este enfoque se caracteriza por su
capacidad agil y flexible en el desarrollo de la aplicacion, fundamentado la creacién
inicial de las caracteristicas mas valiosas para los usuariosy en los conceptos de
ajuste, revision y autodireccion (Jiménez et al., 2019a).

Los datos se extrajeron del dispositivo, se digitalizaron y se introdujeron en
una BD mediante archivos planos. Después se inici6 el proceso de anélisis de los

datos, empleando estadisticas descriptivas para organizar los resultados de forma
mas descriptiva.

3.6. Método de analisis de datos
Ademas, los datos se interpretaron mediante el programa informético SPSS
Statistics, que facilitd la simplificacion del analisis de las estadisticas descriptivas e
inferenciales. Ambas estadisticas fueron evaluadas, puesto que no funcionan de

manera aislada ni se excluyen una a la otra.

Mediante tablas y graficos de barras con explicaciones concisas y
comprensibles, se presentaron los siguientesresultados del analisis descriptivo: (a)
medidas de tendencia central; (b) valores maximos; y (c) valores minimos
alcanzados.

Las etapas del andlisis inferencial fueron las siguientes: (a) se utilizé la
prueba de Shapiro-Wilk para validar que los datos eran normales, y (b) se utilizo la
férmula de Wilcoxon para confirmar las hipétesis planteadas. Se proporcionaron
explicaciones detalladas de cada paso. Esto permiti6 comprobar la existencia de
diferencias de medias. Debido a la inusual dispersion de la poblacion, se empleé
este enfoque.

3.7. Aspectos éticos
La investigacion se elaboro prestando especial atencion a las normas éticas
pertinentes. Las definicionesy teorias de los autores se utilizaron en el analisis de

las variables, dimensiones e indicadores. Estas definiciones y teorias fueron
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crucialesen el desarrollo del marco teérico. Asimismo, con el propésito de asegurar
un comportamiento ético durante la ejecucion del estudio, se adhirieron a los
principios éticos establecidos segun resolucion N.°062-2023-VI-UCV. El propdésito
de este conjunto de normas es fomentar la integridad cientifica en los proyectos de
investigacion de la UCV, garantizando la observancia de los estandares de
responsabilidad, sinceridad y meticulosidad cientifica, con el fin de lograr la
aprobacién y el reconocimiento de dichos estudios.

En este estudio, se adoptaron los principios siguientes: Veracidad, que
involucré una comunicacion transparente del propdsito del estudio a la compariia
INVERTEC SKY SAC antes de aplicar cualquiertipo de instrumento; Autonomia,
considerando la eleccion de los empleados que decidieron no formar parte de la
investigacion; Confidencialidad, preservando la informacién recopilada de manera
anonima y empleadndola Unicamente con propdsitos académicos; Equidad,
asegurando un trato justo a los trabajadores durante todo el proceso de
investigacion; Anti plagio, referenciando correctamente las fuentes de acuerdo con
las pautas segun norma ISO 690, para prevenir cualquier tipo de apropiacion
indebida de contenido intelectual; Originalidad, donde se expresaron las
concepciones del autor a través de la redaccion, fundamentadas en la lectura, el
pensamiento critico, el analisis y la amalgama del autor; y finalmente, para
garantizar la autenticidad del estudio y el cumplimiento de los procedimientos
antiplagio, se utilizé Turnitin.
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IV.  RESULTADOS
4.1. Andélisis descriptivo

Medidas descriptivas del indicador: Numero de Ventas (NV)

Tabla5. Medidas descriptivas del indicador 1 NV

N Minimo Méaximo Media 2€sSviacion
Estandar
Indicador 1 Pre-test 50 0.08 0.15 0.10 0.01845

Indicador 1 Post-test 50 0.14 0.20 0.93 0.06488

Figura2. Comparativa de medias del NV

0.17

0.2

0.15

0.1

0.05

Numero de Ventas - PreTest Numero de Ventas - PosTest

Se muestra en latabla 5 el analisis descriptivo indicando el volumen de ventas (VN)
utilizando la medida de tendencia central. La marca previa a la prueba fue del 11%,
mientras que la media después de la prueba alcanzé6 el 17%, obteniendo una
diferencia positiva del 6%.

Resultados, la Figura 1 muestra la diferencia entre ambos resultados en términos
de porcentaje de cantidad de ventas, lo que muestra que el indicador de cantidad

de ventas mejord en el post-test.
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Medidas descriptivas del indicador: Fidelizacion de Clientes (FC)
Tabla6. Medidas descriptivas del Indicador 2 FC

N Minimo Maximo Media DeS\{lamon
Estandar
Indicador 2 Pre-test 50 0.00 0.25 0.12 0.05719

Indicador 2 Post-test 50 0.06 0.38 0.20 0.06881

Figura 3. Comparativa de medias del indicador

0.2
0.15
0.1

0.05

Fidelizacion de Clientes - PreTest Fidelizacion de Clientes - PosTest

El analisis descriptivo del indicador Fidelizacion de Clientes (FC) en la Tabla 6,
muestra el porcentaje en el pre-test fue 13%, el porcentaje en el post-test fue del
20%, mostrando una diferencia positiva del 7%.

Ademas, la Figura 3 nos muestra el andlisis de los dos indicadores; los resultados

del post-test muestran una mejora en el indicador de Fidelizacion de Clientes.

Analisis Inferencial
Prueba de Normalidad

Se utilizé la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk para muestras compuestas por
hasta 50 elementos. (Trismanjaya & Rohana, 2019)
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Prueba de normalidad del indicador 1: NV
Hipotesis estadistica:
e Ho: Los datos del indicador Numero de Ventas siguen una distribucién
normal.
e Hi: Los datos del indicador Numero de Ventas no siguen una

distribucién normal.

Tabla7. Testde normalidad del indicador NV

Shapiro Wilk
Estadistico gl Sig.
Indicador 1 Pre-test 0.937 50 0.011
Indicador 1 Post-test 0.893 50 0.000

En la tabla 7, la significaciéon parael indicador1 en la preprueba es de 0,011, sin
embargo, en la posprueba es de 0,000, segun la prueba de normalidad de Shapiro-
Wilk. Se acepta la hipotesis alternativa (H1) y se rechaza la hipotesis nula (HO)
porque ambas significaciones son inferiores a 0,05, lo que indicala no normalidad
de las distribuciones en ambas fases. En otras palabras, los datos del indicador 1

no siguen una distribucion normal.

Prueba de normalidad del indicador 2: FC

Hipotesis estadistica:
e HO: Existe una distribucibn normal en los datos del indicador
Fidelizacion del cliente.
e HI1: No existe una distribucion normal en los datos del indicador

Fidelizacion del cliente.

Tabla8. Testde normalidad del indicador 2: Fidelizacion de Clientes

Shapiro Wilk
Estadistico gl Sig.
Indicador 2 Pre-test 0.932 50 0.007
Indicador 2 Post-test 0.872 50 0.277

El indicador 2 de la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk de la Tabla 8 muestra

una significacion de 0,277 para el postest final y de 0,007 para el pretest inicial.
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Dado que ambas significaciones son inferiores a 0,05, se acepta la hipoétesis
alternativa (H1) y se niega la hipétesis nula (HO). Esto sugiere que no se ha

encontrado una distribucion habitual en los datos de la indicacion 2.

Prueba hipotética

Los datos recopilados muestran unadistribucion nonormal; porlo tanto, se utilizara
la prueba de rangos con signo de Wilcoxon. Esta prueba se define bajo métodos
no paramétricos de analisis de datos basados pares emparejados de muestras
individuales (Woolson, 2008).

Prueba de hipotesis especifica del indicador 1: Numero de Ventas

Hipdtesis estadistica:

e HO:no aumenta considerablemente el volumen de ventas de la empresa
Invertec KSY SAC, Barranca 2023.

e H1: aumenta considerablemente el volumen de ventas de la empresa
Invertec KSY SAC, Barranca 2023.

Tabla9. Rangos delindicador Numero de Ventas.

Rango Sumade

N promedio Rangos
Indicador 1 Post-test Rangos negativos 02 0.00 .00
Indicador 1 Pre-test Rangos positivos 50° 25,50 1275.00
Empates 0c
Total 50

a. Indicador 1 Posttest < Indicador 1 Pre test
b. Indicador 1 Post test > Indicador 1 Pre test

c. Indicador 1 Posttest = Indicador 1 Pre test
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Tabla 10. Estadisticos de contraste del indicador Numero de Ventas.

Pruebas de rangos con signo

de Wilcoxon
Sig.
Z Asintotica
(bilateral)
Indicador 1 Post Test — Indicador 1 Pre test -6.173 0.000

El cuadro 9 emplea la prueba de Wilcoxon para validar la proposicién del indicador
1. 50 nameros estan en el rango positivo, segun los resultados mostrados, lo cual
significaque la informacion en la prueba posterior es superior a los resultados de

la prueba previa.

Ademas, el valor z de -6,173 de la Tabla 10 es notable cuando se trata de la prueba
de rangos con signode Wilcoxon. Este resultado permite rechazar la hipotesis nula.
Ademas, la conclusion de que se acepta la hipotesis alternativa y se rechaza la
hipdtesisnulaestarespaldada por el nivel de significacion,que es de 0,000y menor
que 0,05.

Prueba de hipotesis especifica del indicador 2: Fidelizacién de Clientes
Hipotesis estadistica:
e Ho: NO mejora la Fidelizacién de Clientes de la Empresa Invertec KSY
SAC, Barranca 2023.
e Hi: Si mejora la Fidelizacion de Clientes de la Empresa Invertec KSY
SAC, Barranca 2023.

Tabla11l. Rangos delindicador Fidelizacion de Clientes.

Rango Sumade
promedio Rangos

Indicador 2 Post-test Rangos negativos 28 17.57 123.00
Indicador 2 Pre-test Rangos positivos 41>  25.68 1053.00

Empates 2¢
Total 50
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a. Indicador 2 Posttest < Indicador 2 Pre test
b. Indicador 2 Post test > Indicador 2 Pre test

c. Indicador 2 Post test = Indicador 2 Pre test

Tabla 12. Estadisticos de contraste del indicador Fidelizacion de Clientes.

Pruebas de rangos con signo

de Wilcoxon
Sig.
Z Asintotica
(bilateral)
Indicador 2 Post Test — Indicador 2 Pre test -4.773 0.000

La segunda hipétesis del indicador se comprob6é mediante la prueba de Wilcoxon.
En la tabla de rangos se muestran 41 valores en el rango positivo, 2 en el rango
negativoy 2 en el rango plano. Esta tendenciaindica que los datos posteriores a la
prueba superan alos anteriores. Ademas, la tabla de la prueba de suma de rangos
de Wilcoxon muestra un valor z de -4,773. Este resultado sugiere que la hipotesis
nula no es cierta. Este resultado sugiere que la hipétesis nula es incorrecta.

A laluz delo anterior, se puede concluir que se acepta la hipotesis alternativay se
rechaza la hipétesis nula porque el nivel de significacion es de 0,000 o inferior a
0,05.
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V.

DISCUSION
En este analisis, compar6 con investigaciones previas, se considero en los

resultados de los dos indicadores: Numero de Ventas (NV) y Tasa de Fidelizacion
de Clientes (FC).

Respecto al indicador 1: NV.

Segun este estudio, la primera evaluacion de los marcadores NV arrojé una
puntuacion media del 11%. Luego de iniciar el sistema de red, mostré un resultado

promedio del 17%. Estos datos muestran un 6 % positivo en las métricas de NV.

En el examen inferencial del indicador NV, la prueba de Shapiro-Wilk revela
que la distribucién no es habitual. En consecuencia, se realizd la prueba de
Wilcoxon (Tabla 10) para evaluar esta hipétesis, y el valor z resultante fue de -
6,173. Es crucial subrayar que el nivel de significacion asintética (bilateral) es
inferior a 0,05, o numéricamente 0,000. Por consiguiente, se acepta la hipétesis
alternativay se rechazala hipétesis nula. En resumen, los indicadores NV mejoran

con la implementacion de sistemas Web.

El resultado obtenido se verifica con la investigacion que realizaron
(Ocrospoma & Romero, 2021), donde la implantacion del sistema ayudo en la
mejora de incidencias en un 25.52%. Por otro lado, se compara con el resultado
obtenido por (Bustamante, 2021), quien afirmé que la aplicacion de la herramienta
informatica mejoré el nivel de gestidén de la empresa en 56%. Ademas, se alinea

con los hallazgos de (Bustamante & Madrid, 2020), quienes indicaron que un
software web facilita un aumento 16.21% automatizando del proceso de ventas.

Todo lo previamente destacado tiene relacién con la variable independiente
sistema web, la cual, Segun (Jiménez, 2021), se define como unaaplicacién que
implementa una interfaz en una pagina web, resaltando los principales rasgos
distintivos de la dinamica y funcionalidad que contiene. Ademas, segun (Castro &
Herrera, 2020), segun la declaracién, un sistema web esta formado por una
plataforma accesible desde la web, alojada en un servidor de alojamiento y
optimizada para la compatibilidad. Asimismo, se relacionacon el indicador NV, el
cual, de acuerdo con (Herrera, 2017), se define como el porcentaje que indica la

capacidad de la compafiia para atender las necesidades en el tiempo estipulado.
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Ademas, segun (J. Flores, 2021b), la tasa del indicador NV representa la
verificacion de las ventas que fueron gestionadas con mayor eficiencia por parte

del personal a cargo.
Respecto al indicador 2: FC.

El resultado del segundo indicador muestra que el indice de fidelidad del
cliente (FC) aumenté del 13% al 20% tras la adopcion del sistema web. Por tanto,
puede decirse que el sistema web aumenté la tasa de fidelidad de los consumidores
en un 7%.

Ademas, durante el analisis de inferencia del indicador FC, la prueba de
Shapiro-Wilk demostré que, al igual que el NV, no sigue una distribucion
convencional. Con un valor z de -6,173, se utilizo la prueba de Wilcoxon (cuadro
10) para validar la hipotesis. Ademas, cabe mencionar que el umbral de
significacion asintotica bilateral es inferior a 0,05, con un valor de 0,000. En
consecuencia, se acepta la hipotesis alternativa y se rechaza la hipétesis nula. En

conclusién, la adopcion del sistema web dio lugar a un aumento del 7% en la tasa
de fidelidad de los clientes (FC).

De esta manera, este resultado es coherente con el estudio de (Nolasco,
2022), que sugiere que el uso de una plataforma web aumenta la disponibilidad de
informacién y la capacidad de atencion media., optimizando en un 68.84%, lo cual
incide directamente en una atencién mejorada. Ademas, se compara con el
resultado de (Miranda, 2021), quien afirm6é que, en una empresa privada, la
influencia significativa del sistema web resultd en un crecimiento de ventas del
14.21%. Igualmente, (Viscaino et al., 2022), sostienen que la implantacién de una
aplicacién web hace avanzarlatecnologia en laensefianza superior, al ttempo que

mejora la gestion de numerosas actividades empresariales.

Segun lo anterior indicado, guarda relacion con la variable independiente
Fidelizacion de Clientes, la cual, de acuerdo con (Valencia, 2021), logré una
reduccion de 637.10 segundos en el tiempo de registro de ventas, representando
un porcentaje del 84.32%. Esto se traduce en la realizacion de ventas de manera
precisay agil. Ademas, segun laafirmacion de (Castro & Herrera, 2020), caracteriza

un sistemaweb como una plataforma alojada en un servidor en la nube y disefiada
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para funcionar con navegadores web, esto se vincula con el indicador FC, ya que
tener acceso rapido a la informacion facilita brindar una atencién mas eficiente a
los clientes. De manera similar, (Tolentino, 2018) sostiene que un sistema web nos
proporciona la capacidad de evaluar la habilidad del personal para obtener
informacién de manera oportuna y utilizarla para ofrecer un servicio y atencion

mejorada.
Respecto al Objetivo General

La justificacion anterior permite concluir que la gestiéon comercial de Invertec
KSY SAC Barranca 2023 se optimiza con la implantacion del sistema web. Los
resultados indicados por las dos métricas (indicadores) de la variable dependiente,

gue se explican a continuacion, asi lo corroboran.

Aparte de la evaluacion inferencial, el indicador inicial, latasa de nimero de
ventas (NV), demostré un aumento del 6% en NV tras la implantacion del sistema
web.

Del mismo modo, se confirmé que el indice de fidelidad de los clientes (FC)
-el segundoindicador-experimento un notableaumentotanto enla captacion como

en la retencién de clientes, elevandose al 7% tras la adopcién del sistema.

En conclusién, la implementacién de sistemas de red ayuda optimizar la
administracion de las ventas en la empresa Invertec KSY SAC Barranca 2023. Lo
mencionado se basa por los estudios de autores como (Saldarriaga, 2017), segun
su investigacion, mejora los procedimientos de venta de una organizacion de venta
directa que habia estado experimentando problemas a lo largo de todo el proceso
de venta y fue capaz de reducir esos problemas en un 10% mediante la
implantacion de un sistema web. De la misma manera (Ocrospoma & Romero,
2021), en su estudio se destaca que la utilizacién de una aplicacion web condujo a
unanotable mejora en la gestién de incidencias, lo que lleva ala conclusion de que
la gestion de problemas de la empresa mejoro a raiz de la implantacion del sistema
informatico. Esto subraya la relevanciadel empleo de herramientas tecnoldgicas en

el ambito empresarial.

En contraste, segun (Bustamante, 2021), en este estudio se optimiz6 el

procedimiento de incidencias en el departamento de sistemas de una empresa
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privada utilizando una solucién basada en laweb. Los resultados mostraron que la
instalacién dela herramientatuvo un efecto beneficioso, mejorando la eficienciadel
proceso entre un 25% y un 92%. Esto confirma la influencia positiva que tiene la
adopcion de métodos tecnoldgicos en una empresa. De igualmanera se debe
considerar la importancia de métodos de seguridad al aplicar herramientas web en
las compafiias, como es el caso de (Rodriguez et al., 2020), en su investigacion,
muestra lo vital que es para las empresas utilizar sistemas como ISO 27001 para
garantizar la seguridad de la informacion., especialmente en un contexto donde la
tecnologia avanza rapidamente y la informacién se convierte en un activo
estratégico. Los resultados cuantitativos obtenidos a partir del estudio muestran de
manera concluyente que laseguridad de la informacion se beneficiade la aplicacion
de la norma ISO 27001, que aborda elementos basicos como la disponibilidad,
confidencialidad e integridad de los datos. Estos hallazgos subrayan la necesidad
de adoptar medidas robustas y estandarizadas para proteger la informacion
sensible delas empresas, y respaldan laimportanciadel uso de sistemas web como
herramientas efectivas en este proceso. La seguridad de la informacién es crucial
en un entorno cada vez mas digital para proteger la reputacion y los intereses

estratégicos de las empresas.

Por otro lado, (F. Bustamante & Madrid, 2020), destaca la importancia crucial
del uso de una herramienta web para mejorar la fidelizacion de clientes. El
incremento significativo en las ventas y los ingresos, junto con la mejora en la
automatizacion del proceso de ventas, resaltan el impacto positivo de esta
herramienta en el negocio. La capacidad de la herramienta web para facilitar
interacciones personalizadasy eficientes con los clientes refuerza la relaciony la
satisfaccion del cliente, lo que se vuelve crucial en un mercado competitivo. En
definitiva, la adopcion efectiva de herramientas web para mejorar la fidelizacion de
clientes emerge como una estrategia esencial para la competitividad y el éxito
empresarial a largo plazo.

En el trabajo realizado por, (Jiménez, 2021), hace hincapié en el valor de
integrar la tecnologia en las operaciones empresariales y se centra en la creacion
e implantacion de un sistema de informacion en linea para una de las principales

empresas de investigacion de medios de comunicacién de América Latina. Su
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objetivo principal es automatizar y digitalizar los procesos operativos manuales.
Esto incluye, entre otras cosas, el analisis de datos, la gestion de ingresos, el control
de calidady la creacién de informes automatizados. En su construccién se utilizaron
herramientas tecnoldgicas clave para la administracion de bases de datos,
programacion, elaboracion de informesy panelesde control. Laimplementacion del
sistema ha significado una reduccion total del uso de papel, la reduccion de los
tiempos de ejecucién de los procesos sobre el terreno, la racionalizacién de la
introduccion de datos y la unificacién y normalizacion de todos los datos operativos
enunaunicabase de datos, con ello se demuestra laimportanciade las tecnologias
en diferentes areas de una compafiia. Por otro lado, (Castro & Herrera, 2020), se
centra en las empresas nuevasy establecidas del sector de la micro y pequefia
tecnologia disefiando y desarrollando una solucién basada en la web para ayudar
en la creacion de planes de gestion de riesgos para el desarrollo de software. El
propédsito principal de la plataforma es mejorar las oportunidades de éxito en la
creacion y realizacion de nuevos productos de software para estas empresas, a
través de diversas herramientas de apoyo. Estas incluyen el acceso a
asesoramiento experto, facilitacion del trabajo colaborativo y gestion de proyectos,
todo ello basado en tecnologia web. El sistema se desarroll6 siguiendo un enfoque
evolutivo incremental. Las pruebas realizadas en una empresa de desarrollo de
software confirmaron con éxito la eficacia del sistema. Estos resultados atestiguan
la eficacia del sistema como herramienta para desarrollar estrategias de gestion de
riesgos en el desarrollo de software, ofreciendo a las empresas una ayuda
inestimable en sus esfuerzos por alcanzar el éxito en este campo. Segun (Herrera,
2017), su estudio se centro en el desarrollo y despliegue de un sistema de gestion
de incidencias basado en web para una empresa que tenia problemas para
gestionar las incidencias con eficacia, lo que provocaba un servicio deficiente y
problemas de puntualidad en la resolucion. Tras la adopcion del sistema web, los
resultados demostraron una notable mejora. El indice de Utilizacion del Trabajo en
Incidencias descendi6 al 96,5%, lo que demuestra una mejor utilizacién del tiempo,
y el indice de Resolucion de Incidencias aumentd al 98,38%, lo que indica que se
resolvieron mas incidencias en el tiempo previsto. Estos resultados demuestran lo

importante que es utilizar herramientas tecnoldgicas, como el sistema en linea
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creado, para mejorar los procedimientos empresariales internos e impulsar la
eficacia operativa.

Para (J. Flores, 2021), en su estudio realizado, se enfoc6 en determinar las
influencias de un sistema web en los procesos de venta. Los resultados revelaron
mejoras significativas. En cuanto a la tasa de ventas, se observaron incrementos
notables. Gracias a la mejora de la capacidad de toma de decisionesy al aumento
de las ventas de cursos, la adopciéon del sistema basado en web incrementé la
eficacia dentro de la organizacion, lo que permitio desarrollar estrategias de
marketing y ventas mas exitosas. Lo que indica que el sistema web permitié
resultados resaltan la importancia crucial de un sistema web en unaempresa, no
solo para aumentar las ventas, sino también para aumentar la productividad y
adaptarse a las cambiantes condiciones del mercado.

El estudio que realiza (Nolasco, 2022), hace hincapié en el uso de
herramientas web para mejorar la gestion de ventas de una empresa, en particular
la implantacion de un sistema de comercio electrénico. En un esfuerzo por
aumentarla eficaciade las ventas, se opté por implementarun sistema e-commerce
utilizando un CMS. Los resultados obtenidos fueron significativos: se redujo el
tiempo de busqueda de informacion de venta en un 68.84%, el tiempo de
procesamiento de venta en un 86.04%, y el tiempo de generacion de reportes de
venta en un 90.91%. Estos indicadores demuestran claramente que la
implementacion de un sistema de comercio electronico no solo agiliza los procesos
internos de la empresa, sino que también contribuye sustancialmente a aumentar
la eficaciay la eficiencia de la gestion de ventas. Por lo tanto, concluye que las
herramientas web son esenciales para optimizar los procesos empresariales y
mantener la competitividad en el mercado actual. Asimismo, (Miranda, 2021),
demuestra el papel esencial que desempefia latecnologia en la racionalizacién de
las operaciones empresariales, especialmente en el ambito de las ventas. El
proceso de ventas mejor6 considerablemente con la instalacion de un sistema
informatico construido utilizando el modelo de disefio MVC y la metodologia
SCRUM. A continuacion, se presentan los resultados, que demuestran notables
ganancias en el indice de servicio y el aumento porcentual de las ventas tras la

adopcion del sistema, subrayan la contribucién crucial de las herramientas
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tecnoldgicas en la eficienciay el éxito de las operaciones comerciales. Estos
hallazgos refuerzan la idea de que las herramientas tecnologicas adecuadas
pueden impulsar el rendimiento empresarial al agilizar los procesos, mejorar el
juicio y aumentar el rendimiento. Adoptar y aprovechar al maximo estas
herramientas resulta esencial para seguir siendo relevante y tener éxito en el
mercado en un entorno empresarial mas digital y competitivo. Por lo tanto, la
inversion en tecnologiay la integracion de herramientas tecnolégicas adecuadas
en las operaciones comerciales son esenciales para el crecimiento y el éxito
continuo de cualquier empresa.

(Viscaino et al., 2022), destaca el papel fundamental que desempefian las
tecnologias web en las empresas y organizaciones, especialmente en el ambito de
la educacién.Latransicion abruptahaciala educacion adistanciadej6 en evidencia
la necesidad urgente de contar con infraestructurastecnoldgicas sélidasy flexibles.
En este contexto, el uso de herramientas web en las universidades se convirtio en
un componente esencial para garantizar la continuidad de la educacion. Sugirio la
creacion de una aplicacion weby mévil para gestionar los problemas técnicos en el
departamento de informatica de una universidad con el fin de superar estas
dificultades. Este enfoque permitiria una atencion mas eficiente y rapida a las
necesidades tecnolégicas, ademas de impulsar la mejora continua mediante el uso
de metodologias como el Proceso Analitico Jerarquico de Saaty. En este sentido,
invertir en herramientas web no solo mejoraria la eficiencia operativa, sino que
también contribuiria a la adaptacion y resiliencia de la organizacion en un entomo
empresarial en constante evolucion.

Para (Valencia, 2021), El objetivo del estudio era mejorar la gestion
comercial de una empresa mediante la introduccion de una aplicacién comercial
basada en web. Los resultados de la ejecucion de la aplicacion web son
asombrosos. Se redujo considerablemente el tiempo necesario para registrar
compras, ventas y productos, lo que se reflej6 en porcentajes de mejora del
83.64%, 80.80%, y 84.32% respectivamente. Ademas, el aplicativo web permitid
una mayor precision y rapidez en el registro de compras y ventas, asi como en la
obtencion de reportes, lo que mejoré la eficienciay agilidad en las operaciones de

la empresa. Estos hallazgos resaltan la importancia fundamental de las
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aplicaciones web en una empresa, no solo para agilizar los procesos internos, sino
también para mejorar la precision y eficacia en la gestion de ventas. Utilizar las
herramientas informaticas adecuadas puede suponer una gran diferencia en la
eficaciade unaempresay en su capacidad para competir en el mercado actual. Asi
como (Tolentino, 2018), ha demostrado el gran potencial de las aplicaciones web
para mejorar la administracién de empresas, como demuestra la creacion de una
plataforma en linea para la gestién de incidencias dentro de una organizacion.
Mediante el uso de enfoques experimentales y cuantitativos, pudimos determinar
con exactitud como afectaba este sistema al uso y la resolucion del trabajo de
incidencias. Los resultados obtenidos subrayan la importancia crucial de las
aplicaciones web al demostrar su capacidad para optimizar procesos internos y
mejorar la eficiencia operativa. Mas alla de abordar deficiencias especificas, el uso
de las herramientas informaticas adecuadas proporciona a la empresa una base
sélida para aumentar la capacidad de respuesta y la competitividad en el mercado
actual, resaltando asi el papel fundamental de las aplicaciones web en el entomo
empresarial moderno. Los citados investigadores sostuvieron y comprobaron
sucintamente que, ademas de ahorrar horas de trabajo y recursos materiales, un

sistema web mejora, organiza y regula el proceso de gestion de ventas de la
empresa.

Respecto ala metodologia de investigacién

Una metodologia experimental con disefio preexperimental especificamente
seleccionada para esta investigacion cientifica se utilizé para lograr los objetivos
propuestos. Las pruebas previas y posteriores utilizaron un método aleatorio directo
para recoger los datos. Esto facilité la comparacion de los dos escenarios y el
analisis de la fluctuacion de la variable dependiente. También se utilizaron tarjetas
de registro para la recogida de datos, y el programa SPSS V.25 ayuddé a analizar
los datos en las distintas fases de la investigacion.

Ademas, cabe sefialar que para la creacion del sistema se utilizan métodos
de Programacion Extrema (XP). Asimismo, se eligio el lenguaje PHP 8, junto con el

framework Codeigniter3, usando también el Software cual administra el motor de
base de datos MySq|l.
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Este estudio se beneficié en gran medida del uso de los indicadores NV y
FC, que permitieron evaluar la variable dependiente con claridad y precision. Su
aplicacion ha contribuido significativamente a abordar y mejorar las debilidades
identificadas en la empresa Invertec KSY SAC.

También es crucial sefialar que este estudio afiade un nuevo punto de vista
al corpus de informacién cientifica, lo que ayudara a la empresa y al cliente a
trabajar juntos. Se trata de un instrumento de vanguardia que maximiza
eficazmente las ventas. La eficacia de esta estrategia ha aumentado, lo que se
traduce en unincrementode la produccion econémicaen el entorno de la empresa.
Ademas, este trabajo se publicara para que otros investigadores puedan hacer uso

de sus resultados.
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VI.

CONCLUSIONES

Segun los datos adquiridos en el estudio realizado, se concluye de la

siguiente manera:

Primero:

Segundo:

Tercero:

Se determina que el sistema web generé6 mejoras sustanciales al
proceso de ventas de la empresa Invertec KSY SAC, logrando
resultados destacados en los indicadores NV y FC. Asimismo, se
realiz6 una adecuada comparaciéon de hipotesis, lo que posibilité que

se cumplan los objetivos establecidos.

Se determina que, posteriormente a la introduccion del sistema web,
el indicador NV en el proceso de gestion de ventas de Invertec KSY

SAC experimento un aumento del 11% al 17% mejorando un 6%.

Se determina que, tras la implementacion de la herramienta, el
indicador FC en la gestion de ventas de la organizacion Invertec KSY
SAC experimenté un aumento notable del 13% al 20% mejorando un
7%.

37



VIl. RECOMENDACIONES

Ademas, se proporcionan las siguientes recomendaciones que podrian ser
beneficiosas para investigaciones futuras de diversas indoles:

Primero:

Segundo:

Tercero:

Se aconseja que el personal del dmbito correspondiente reciba
formacién sobre plataformas web. Se considera necesario para
garantizar una utilizacion eficaz, ya que el conocimiento profundo de
la estructura y funciones ayudara a prevenir posibles inconvenientes

y descontentos.

Para optimizar los resultados del sistema web en términos de la tasa
del numero de ventas, se sugiere que el personal administrativo
realice evaluaciones continuas de los indicadores y explore la
posibilidad de incorporar nuevos indicadores para un andalisis mas
profundoy un plan de mejora en el proceso de ventas. Ademas, se
aconseja implementar un control constante de tiempos y avanzar
hacia la automatizacion del flujo de entregas de productos. Esto
permitira mejorar la eficiencia en la atencién y reducirla dependencia
de procesos manuales.

Para optimizar los resultados de los sistemas de red en términos de
fidelizacion de clientes, se recomienda a los directivos examinar el
namero de clientes que mantienen una atencion y fidelidad
sostenidas. Se propone establecer estrategias para garantizar una
atencion personalizada, incluyendo opciones que faciliten las
entregas y minimicen posibles contratiempos en el despacho.
Ademas, se aconseja realizar revisiones periddicasde los informesde

atencion para ofrecer un servicio mejorado y desarrollar estrategias
efectivas para la captacion de nuevos clientes.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de consistencia

TITULO: Sistema web para la Gestion de Ventas de la empresa INVERTEC KSY SAC, Barranca, 2023.

AUTOR: Mendoza Canchari Diego Anibal, Obando L6pez Harold Johanan.

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES E INDICADORES
Problema General: Objetivo General: Hip6tesis General: Variable Independiente:  Sistema Web
PG: ¢En qué medida un | OG: Determinar En qué | HG: Un sistema web Variable dependiente:  Proceso de Ventas
sistema web mejora la | medida un sistema web [ mejora significativamente la
Gestion de Ventas de la | mejora la Gestion de | Gestion de Ventas de la
empresa INVERTEC KSY | Ventas de la empresa | empresa INVERTEC KSY Dimensiones Indicadores Escala
SAC, Barranca, 2023? INVERTEC KSY SAC, | SAC, Barranca, 2023.
Problemas especificos: Barranca, 2023 Hipotesis especificas: Nimero de Ventas (NV)
PE1l: ¢En qué medida un | Objetivos especificos: HX1: Un sistema web | Cantidad de TDV =NV =«1 De razén
sistema web aumenta el | OE1l: Determinar en qué | incrementa Transacciones | Tpv: Total de Ventas
Nimero de Ventas en la | medida un sistema web | significativamente el NV: Numero de Ventas
Gestion de Ventas de la | incrementa el Nimero de | Nimero de Ventas en la Fidelizacion de Clientes (FC)
empresa INVERTEC KSY | Ventas en la Gestion de | Gestién de Ventas de la VNC
SAC, Barranca, 20237 Ventas de la empresa | empresa INVERTEC KSY | . IDC =270
PE2 sEm qué medida un | NWVERTEC KSY  SAC,| SAC, Bananca, 2023, Zewicio IDC = Incremento de Clientes De razon
sistema web optimiza la Barranca, 2023 HX2: Un sistema web VNC = Ventas Nuevos Clientes

Fidelizacion de Clientes en la

Gestion de Ventas de la

OE2: Determinar en qué
medida un sistema web

mejoraria la Fidelizacion

reduce significativamente el
tiempo de atenciéon con la

Fidelizacion de Clientes

TDV = Total de Ventas
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TITULO: Sistema web para la Gestion de Ventas de la empresa INVERTEC KSY SAC, Barranca, 2023.

AUTOR: Mendoza Canchari Diego Anibal, Obando Lépez Harold Johanan.

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES E INDICADORES

empresa INVERTEC
SAC, Barranca, 20237?

KSY

de Clientes en la Gestion
de Ventas de la empresa
INVERTEC KSY SAC,
Barranca, 2023.

en la Gestion de Ventas de
laempresa INVERTEC KSY
SAC, Barranca, 2023.
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Metodologia

~ POBLACION Y TECNICAS E :
TIPO Y DISENO MUESTRA INSTRUMENTOS ESTADISTICA POR UTILIZAR

Tipo: Poblacion: Técnicas: Descriptiva:
Aplicada 50 registros de | Fichaje (Rendén-Macias et al., 2016), Indica que la estadistica descriptiva

transacciones para poder realizar las recomendaciones de una manera mas
Enfoque: Instrumentos: clara 'y simple, hace uso de herramientas como gréaficos, figuras o
Cuantitativo Tamafio de muestra: Ficha de registro tablas.

50 registros de En dichas herramientas se calcula la media de cada indicador
Disefo: transacciones segun las etapas pre test y post test, esto ayuda a que se pueda
Experimental — visualizar tanto la variable independiente sobre la variable

Pre-Experimental

Método
Hipotético- Deductivo

Muestreo:
No probabilistico por
conveniencia

dependiente.

Inferencial:
(Revista Alegria, 2017). Indica que en base a los datos obtenidos
de una muestra se pueden elaborar una serie de conclusiones.
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Anexo 2: Matriz de Operacionalizacion de Variables

TITULO: Sistema web para la Gestion de Ventas de la empresa INVERTEC KSY SAC, Barranca, 2023.
AUTOR: Mendoza Canchari Diego Anibal, Obando L6pez Harold Johanan.

INDICADOR

DEFINICION

INSTRUMENTO

ESCALA

FORMULA

Numero de Ventas
(NV)

Se refiere a la cantidad de
servicio que se esta brindando
por parte de la empresa al
cliente, considerando que, al
implementarse una mejora
automatizada, aumentaria la
cantidad de transacciones.

(Herrera, 2017b).

Ficha de registro

De razén

TDV =NV =x1

TDV: Total de Ventas

NV: Numero de Ventas

Fidelizacion de
Clientes (FC)

Es el logro que obtendria la
organizacion al establecer una
mejor atencién haciendo uso de
los recursos necesarios para
cumplir los objetivos
planteados, acompafado de
mecanismos que ayuden a
fidelizar a los clientes (Herrera,

2017b).

Ficha de registro

De razén

_VNC
IDC = DV
IDC = Incremento de Clientes
VNC = Ventas Nuevos Clientes

TDV = Total de Ventas
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Anexo 3: Instrumentos de recoleccién de datos

Ficha de registro N° 1: Tasa de Numero de Ventas (NV)

Ficha de registro del indicador: Tasa de numero de Ventas (NV)

Investigador(es Mendoza Canchari Diego Anibal, Obando Lépez Harold
) Johanan
Empresa INVERTEC KSY SAC
Pre Test
Proceso Observado Férmula
Gestion de Ventas
Indicador Medida TDV =NV =1
Tasade TDV: Total de Ventas
Numero de Porcentaje | Nv:Numero de Ventas
Ventas
item Fecha NV IV %
1 11/09/2023 14 14 0.14
2 12/09/2023 12 12 0.12
3 13/09/2023 11 11 0.11
4 14/09/2023 10 10 0.10
5 15/09/2023 9 9 0.09
6 16/09/2023 12 12 0.12
7 18/09/2023 10 10 0.10
8 19/09/2023 12 12 0.12
9 20/09/2023 11 11 0.11
10 21/09/2023 12 12 0.12
11 22/09/2023 11 11 0.11
12 23/09/2023 10 10 0.10
13 25/09/2023 9 9 0.09
14 26/09/2023 8 8 0.08
15 27/09/2023 9 9 0.09
16 28/09/2023 10 10 0.10
17 29/09/2023 15 15 0.15
18 30/09/2023 12 12 0.12
19 2/10/2023 14 14 0.14
20 3/10/2023 12 12 0.12
50 7/11/2023 11 11 0.11
Promedio 0.11




Ficha de registro del indicador: Tasa de numero de Ventas (NV)

Investigador(es Mendoza Canchari Diego Anibal, Obando Lépez Harold
) Johanan
Empresa INVERTEC KSY SAC
Post Test
Proceso Observado Férmula
Gestion de Ventas
Indicador Medida TDV =NV =1
Tasade TDV: Total de Ventas
Numero de Porcentaje | Nv:Numero de Ventas
Ventas
item Fecha NV IV %
1 11/09/2023 20 20 0.20
2 12/09/2023 18 18 0.18
3 13/09/2023 14 14 0.14
4 14/09/2023 16 16 0.16
5 15/09/2023 17 17 0.17
6 16/09/2023 14 14 0.14
7 18/09/2023 16 16 0.16
8 19/09/2023 17 17 0.17
9 20/09/2023 19 19 0.19
10 21/09/2023 16 16 0.16
11 22/09/2023 17 17 0.17
12 23/09/2023 19 19 0.19
13 25/09/2023 17 17 0.17
14 26/09/2023 19 19 0.19
15 27/09/2023 16 16 0.16
16 28/09/2023 20 20 0.20
17 29/09/2023 18 18 0.18
18 30/09/2023 14 14 0.14
19 2/10/2023 16 16 0.16
20 3/10/2023 16 16 0.16
50 7/11/2023 20 20 0.20
Promedio 0.17




Ficha de registro N° 2: Tasa de Fidelizacion de clientes (FC)

Ficha de registro del indicador: Tasa de Fidelizacion de Clientes (FC)

Investigador(es)

Mendoza Canchari Diego Anibal, Obando Lépez Harold

Johanan
Empresa INVERTEC KSY SAC
Pre Test
Proceso Observado Férmula
Gestion de Ventas ipc = YNE
Indicador Medida TV
Tasa de IDC = Incremento de Clientes
fidelizacion de | Porcentaje |VNC = Ventas Nuevos Clientes
Clientes TDV = Total de Ventas
item Cliente Fecha VNC | TDV %
1 Confidencial 11/09/2023 2 14 0.14
2 Confidencial 12/09/2023 1 12 0.08
3 Confidencial 13/09/2023 1 11 0.09
4 Confidencial 14/09/2023 2 10 0.20
5 Confidencial 15/09/2023 1 9 0.11
6 Confidencial 16/09/2023 1 12 0.08
7 Confidencial 18/09/2023 2 10 0.20
8 Confidencial 19/09/2023 1 12 0.08
9 Confidencial 20/09/2023 1 11 0.09
10 Confidencial 21/09/2023 1 12 0.08
11 Confidencial 22/09/2023 2 11 0.18
12 Confidencial 23/09/2023 1 10 0.10
13 Confidencial 25/09/2023 2 9 0.22
14 Confidencial 26/09/2023 2 8 0.25
15 Confidencial 27/09/2023 1 9 0.11
16 Confidencial 28/09/2023 1 10 0.10
17 Confidencial 29/09/2023 2 15 0.13
18 Confidencial 30/09/2023 1 12 0.08
19 Confidencial 2/10/2023 2 14 0.14
20 Confidencial 3/10/2023 1 12 0.08
50 Confidencial 7/11/2023 1 11 0.09
Promedio 0.13
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Ficha de registro del indicador: Tasa de Fidelizacion de Clientes (FC)

Investigador(es)

Mendoza Canchari Diego Anibal, Obando Lépez Harold

Johanan

Empresa

INVERTEC KSY SAC

Post Test

Proceso Observado Férmula
Gestion de Ventas ipc = YNE
Indicador Medida DV
Tasa de IDC = Incremento de Clientes
fidelizacion de | Porcentaje |VNC = Ventas Nuevos Clientes
Clientes TDV = Total de Ventas
item Cliente Fecha VNC | TDV %
1 Confidencial 11/09/2023 4 20 0.20
2 Confidencial 12/09/2023 2 18 0.11
3 Confidencial 13/09/2023 3 17 0.18
4 Confidencial 14/09/2023 3 16 0.19
5 Confidencial 15/09/2023 2 17 0.12
6 Confidencial 16/09/2023 4 16 0.25
7 Confidencial 18/09/2023 3 16 0.19
8 Confidencial 19/09/2023 2 17 0.12
9 Confidencial 20/09/2023 2 19 0.11
10 Confidencial 21/09/2023 2 16 0.13
11 Confidencial 22/09/2023 4 17 0.24
12 Confidencial 23/09/2023 3 19 0.16
13 Confidencial 25/09/2023 4 17 0.24
14 Confidencial 26/09/2023 2 19 0.11
15 Confidencial 27/09/2023 4 16 0.25
16 Confidencial 28/09/2023 3 20 0.15
17 Confidencial 29/09/2023 2 18 0.11
18 Confidencial 30/09/2023 2 15 0.13
19 Confidencial 2/10/2023 3 16 0.19
20 Confidencial 3/10/2023 4 16 0.25
50 Confidencial 7/11/2023 6 20 0.30
Promedio 0.20
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Anexo 4: Certificado de validez de contenido del instrumento

Validacion del Experto N*1
Variable: Gestion de Ventas

N® Indicadores Claridad" Pertinencia® | Relevancia® Sugerencias
S No 5i Ho | Si No
1 | Tasa de Humero de Yentas &
2 | Tasa de fidelizacign de Clientes &

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinkdn de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir[ | Mo aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez evaluador: Fierro Barriales, Alan Leancio DMI: 44147992

Especialista: Metoddlogo [ ] Temdtico [X]
Grado: Maestro [X] Doctor[ ]

Lima, 15 de Julio del 2023

7 Liba A5 e Julio 2023
ghas Alan Leancio
DMl 44147582
Universidad Cesar Vallejo

" Claridad: Se entiende sin dificuliad akguna el enunclado del fem, es conciso, exacio y direcio.

¢ Pertinencia; S el liem perienece & la dimension.
1 Relewancia: El (lem es apropiado para representar al componenis o dimensidn Especifica del constructo.
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Validacion del Experto N°2

Variable: Gestion de Ventas

N° Indicadores Claridad’ Pertinencia? | Relevancia® Sugerencias
Si No Si No Si No
1 | Tasa de Numero de Ventas X
2 | Tasa de fidelizacion de Clientes X X X

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez evaluador: Vega Huincho, Fernando  DNI: 32836979

Especialista: Metodologo [ x] Tematico [ ]
Grado: Maestro[ ] Doctor[x]

Lima, 21 de Enero del 2023

/ CIP: 45511
/' DNI 32836979

Universidad San Pedro

1 Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo.
2 Pertinencia: Si el item pertenece a la dimension.
3 Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension Especifica del constructo.
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Validacién del Experto N°3

Variable: Gestion de Ventas

N° Indicadores Claridad? Pertinencia? | Relevancia® Sugerencias
Si No Si No Si No
1 | Tasa de Numero de Ventas X X X
2 | Tasa de fidelizacion de Clientes

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez evaluador: Casas Miranda, Roberto Jose Maria DNI: 21563866

Especialista: Metodologo [ X] Tematico [ ]

Grado: Maestro[ ] Doctor[x]

Lima, 21 de Enero del 2023

N\

Robeffo[Jose Maria Cf}asas Miranda
DNI 21563866
Universidad Alas Peruanas

' Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo.
2 Pertinencia: Si el item pertenece a la dimension.
3 Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension Especifica del constructo.




Anexo 5: Constancia de Grados y titulos de validadores (SUNEDU)

Validador 1

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

Graduado

Grado o Titulo

Institucion

ALAN LEONCIO
DNI 44147992

FIERRO BARRIALES,

INGENIERO DE SISTEMAS

Fecha de diploma: 08/07/2013
Modalidad de estudios: -

UNIVERSIDAD PRIVADA
CESAR VALLEIO
PERU

ALAN LEONCIO
DNI 44147992

FIERRO BARRIALES,

BACHILLER EN INGENTERTA DE SISTEMAS

Fecha de diploma: 17/05/2013
Modalidad de estudios: -

Fecha matricula: Sin informacion (***)
Fecha egreso: Sin informacion (**#)

UNIVERSIDAD PRIVADA
CESAR VALLEJO
PERU

ALAN LEONCIO
DNI 44147992

FIERRO BARRTALES,

TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION

Fecha de diploma: 10/12/18
Modalidad de estudios: PRESENCIAL

Fecha matricula: 20/01/2017

Fecha egreso: 19/

MAESTRO EN INGENIERIA DE SISTEMAS CON MENCION EN

UNIVERSIDAD PRIVADA
CESAR VALLEJO
PLRU

Validador 2

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

Graduado

Grado o Titulo

Institucion

VEGA HUINCHO,
FERNANDO
DNI 32836979

DOCTOR EN GESTION Y CIENCIAS DE LA EDUCACION

Fecha de diploma: 15/06/2010
Modalidad de estudios: -

Fecha matricul in informacion (***)
Fecha cgreso: Sin informacion (**#)

UNIVERSIDAD SAN PEDRO
PERU

VEGA HUINCHO.
FERNANDO
DNT 32836979

MAESTRO EN CIENCIAS DE LA EDUCACION
CON MENCIION EN INVESTIGACITON Y DOCENCIA

Fecha de diploma: 10/08/2007
Modalidad de estudios: -

Fecha matricula: Sin informacion (***)
Fecha egreso: Sin informacion (***)

UNIVERSIDAD NACIONAL PEDRO
RUIZ GALLO
PERU

VEGA HUINCHO,
FERNANDO
DNI 32836979

IERO INDUSTRIAL

Fecha de diploma:
Modalidad de estudios: -

UNIVERSIDAD NACIONAL DE
TRUJILLO
PERU

VEGA HUINCHO,
FERNANDO
DNI 32836979

LICENCIADO EN EDUCACION SECUNDARIA
EN LA ESPECIALIDAD DE MATEMATICA, FISICAY
COMPUTACION

Fecha de diploma: 21/01/2009
Modalidad dc estudios: -

UNIVERSIDAD SAN PEDRO
PERU

VEGA HUINCHO,
FERNANDO
DNI 32836979

BACHILLER EN INGENIERIA INDUSTRIAL

Fecha de diploma:
Modalidad de estudios: -

Fecha matricula: Sin informacion (***)
Fecha egreso: Sin informacion (***)

UNIVERSIDAD NACIONAL DE
TRUJILLO
PLERU

VEGA HUINCHO,
FERNANDO
DNT 32836979

BACHILLER EN EDUCACION

Fecha de diploma: 17/06/2008
Modalidad de estudios: -

Fecha matricula: Sin informacion (***)
Fecha egreso: Sin informacién (***)

UNIVERSIDAD SAN PEDRO
PERU

VEGA HUINCHO,
FERNANDO
DNI 32836979

MAESTRO EN CIENCIAS E INGENIERIA CON MENCION
EN COMPUTACION E INFORMATICA

Fecha de diploma: 05/03/07
Modalidad de estudios: PRESENCTAL

Fecha matricul in informacion (***)
Fecha egreso: Sin informacion (***)

UNIVERSTDAD NACIONAL SANTTIAGO

ANTUNEZ DE MAYOLO
PERU
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Validador 3

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

Graduado Grado o Titulo Institucion

MAGISTER EN ADMINISTRACION DE LA EDUCACION
CASAﬂS MIRANDA, Fecha de diploma: 26/11/2013 UNIVERSIDAD PRIVADA CESAR
ROBERTO JOSE MARIA Modalidad d asttidioge VALLEJO
DNI 21563866 PERU

Fecha matricula: Sin informacion (***)

Fecha egreso: Sin informacion (***)

LICENCIADO EN EDUCACION
CASAS MIRANDA, il UNIVERSIDAD NACIONAL MAYOR
ROBERTO JOSE MARIA DE SAN MARCOS
DNI 21563866 Fecha de diploma: 17/11/2010 PERU

Modalidad de estudios: -

INGENIERO INFORMATICO
CASAS MIRANDA, UNIVERSIDAD NACIONAL
ROBERTO JOSE MARIA FEDERICO VILLARREAL
DNI 21563866 Fecha de diploma: 10/10/2006 PERU

Modalidad de estudios: -

BACHILLER EN INGENIERIA INFORMATICA
CASAS MIRANDA, Fecha de diploma: 21/10/2004 UNIVER?IDAD NACIONAL
RQBERTO JOSE MARIA Modalidad de-estudios: < FEDERICO VILLARREAL
DNI 21563866 PERU

Fecha matricula: Sin informacion (***)

Fecha egreso: Sin informacion (***)

BACHILLER EN EDUCACION
CASAS MIRANDA, Fecha de diploma: 12/01/2010 UNIVERSIDAD NACIONAL MAYOR
RQBERTO JOSE MARIA Modlidadds sstidioe: - DE SAN MARCOS
DNI 21563866 PERU

Fecha matricula: Sin informacion (***)

Fecha egreso: Sin informacion (***)

DOCTOR EN EDUCACION
CASAS I}JIRANDA. Fecha de diploma: 25/10/16 IJNIVERSIDAD PRIVADA CESAR
ROBERTO JOSE MARIA | \jodalidad de estudios: PRESENCIAL ALLEIO
DNI 21563866 PERU

Fecha matricula: 02/04/2014

Fecha egreso: 30/08/2015

MAESTRO EN INFORMATICA EDUCATIVA Y

TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION
CASAS MIRANDA, UNIVERSIDAD CATOLICA DE
ROBERTO JOSE MARIA Fecha de diploma: 11/10/22 TRUJILLO BENEDICTO XVI
DNI 21563866 Modalidad de estudios: SEMIPRESENCIAL PERU

Fecha matricula: 10/10/2020
Fecha egreso: 03/10/2021
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Anexo 7: Autorizacion para realizar la investigacion

1RV E D . % y N P
UNMIVERSIDAD CESAR VALLEJOD

Autorizacion para Publicar ldentidad en los Resultados de la Investigacion

Datos Generales

Mombre de la Organizacion RUC
INVERTEC KSY S.A.C 20571593323
Nombre del titular o representante legal DN
CASTILLO RODRIGUEZ YESENIA 45997316

Consentimiento:
De conformidad con lo establecido en el articule 72, literal * T © del Codigo de Etica en

Investigacion de la Universidad César Vallejo ™, autorizo [ X ], no autorize [ ] publicar

la Identidad de la Organizacion, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Mombre del trabajo de investigacion

Sistema Web para la Gestion de Ventas de la Empresa INVERTEC KSY SAC, Barranca,
2023

Nombre del Programa Académico

E=cuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Autores DHI
Mendoza Canchari, Diego Anibal TO056569
Obando Lopez, Harold Johanan 47218255

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el Repositorio
In=stitucional de la UCY, la misma gue sera de acceso abierto para los usuarios v podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad

infelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.
INVERTEC K5Y 5.A.C
RUC: 20571593328
e
i I___:fm__.-
s el
GERENTE GEMERAL
YESENIA CASTILLO RODRIGUEZ
DMNI: 45997316

=) Codign de Chica @n Imvestigacian de la Universidad César Walleja-Articulo 72, Tteral © 7 Para difundir o publicar los
resultados de wun trabajo de investigaciin es necesario mantener bajo anonimato el nombre de b institucion donde se

lews a cabo el estudio, salvo ol caso en que hays un scuerdo formal con el gerente o director de |s organicadion, para
que se difunda la identidad de la institucion. Por ello, tanto en los proyectos de investigacion como en los informes o

Lima, 15 julic del 2023

tesis, no se deberd incluir la denominacion de la onganizacian, pero si serd necesario describir sus caracteristios.
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Anexo 7: Autorizacion para realizar la investigacion

KSY, INVERTEC

Soluciones tecnolégicas

CONSTANCIA DE EJECUCION DEL PROYECTO DE INVESTIGACION

La Empresa Invertec KSY SAC
Ruc: 20571593328

Hace constar que el Bachiller en Ingenieria de Sistemas, Diego Mendoza Canchari y
Hzarold Johanan Obando Lopez, hz llevado 2 cabo exitosamente el proyecto de
investigacion titulado:

Sistema Web parz la Gestion de Ventas de la Empresa INVERTEC KSY SAC, Barrancs,
2023.

Este proyecto se desarrollé en Ias instzlaciones de nuestra institucion en |z siguiente
fecha:

Fecha de inicio: 03/06/2023 y fechz de terminc 15/11/20223

Lz organizacion reconoce el esfuerzo y dedicacion de los estudiantes en |z ejecucion de
esta investizacion, |z cuzl contribuye al avance del conocimiento en 2l campo de la
Ingenieriz de Sistemas.

Se expide la presente constancia a solicitud de los interesados para los fines gue estimen
conveniente.

Lima, 15 de julio del 2023
INVERTEC KSY S.A.C
RUC: 2057

NTE GENERAL
YESENIA CASTILLO RODRIGUEZ
DNI: 45997316

@ 988 516 BO6 O 976 113 235

9 LEONCIO PRADO 135 - BARRANCA
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Anexo 9: Metodologia de desarrollo de software

Para poder construir el sistema se realiz6 una comparativa con otras metodologias

para poder ver cual seria la mejor para poder trabajar:

Tabla 13. Comparacion de metodologias para el desarrollo de software.

CMM ASD CRYSTAL DSM FDD LD SCRUM XP

Sistema
como algo 1 5 4 3 3 4 5 5
cambiante
Colaboracion
2 5 5 4 4 4 5 5
continua
Caracteristicas metodolégicas (CM)

Resultados 2 5 5 4 4 4 5 5
Simplicidad 1 4 4 3 5
Adaptabilidad 2 5 5 3 3
Excelencia

] 4 3 3 4 4 4 3 4
técnica
Practicas de

e 2 5 5 4 3 3 4 5
codificaciéon
Media CM 2.2 4.4 4.4 3.6 3.8 3.6 4.2 4.4
Media Total 1.7 4.8 4.5 3.6 3.6 3.9 4.7 4.8

Fuente: basado en (Ramirez et al. 2019)

Segun la tabla presentada, se optd por elegir la metodologia de programacion
extrema o XP de las siglas en inglés (Extreme Programming), de la cual nos
ayudara a realizar la construccion del software de nuestro proyecto, al ser una
metodologia agil ayuda a que tengamos lo requerimientos del cliente mucho mas
rapido.

1.Extreme Programming (XP)

La programacion extrema fue creada con la finalidad de ser una buena opcién para
pequefiosequipos que enfrentan requerimientos con muchos cambios, asi lo afirmo
Kent Beck, el autor del libro que habla de la materia, Extreme Programming
Explained: Embrance Change (2000). Como afirma (Ramirez et al.2019) esta, tiene

la finalidad de construir buenas practicas de codificacion. Segun (Ramirez et al.
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2019) indicaque hay una serie de 4 reglas de la metodologia XP de las cuales se
ejecutan de la siguiente manera: Planeacion, se refiere a que hay que escucharal
cliente antes de iniciar para comprender el entorno del negocio o empresa y asi
poder tener en claro las necesidades principales que se requiere. Continuamos con
el disefio, es donde se define el modelado de las caracteristicas que necesita el
programa, dicho modelado va estrechamente junto con las tarjetas CRC por sus

siglas (clase-responsabilidad-colaborador).

1.1 Ejecucion del proyecto

Segun la metodologia XP, para iniciar se realiza un andalisis de los requerimientos
funcionalesy no funcionales, para asi poder desarrollar el sistema, a continuacion,
se hacen asignaciones de roles, para culminar se realizan reuniones con el cliente
para poder recolectar informacion vital para el desarrollo del sistema web, es en
ese momento donde se crean las definicionesde historiasde usuario,de las cuales

también incluyen sus tareas respectivas.

Requisitos funcionales
e Acceso al sistema.
e Gestidn de usuarios.
e Gestion de articulos.
e Gestidon de proveedor.

e Gestion de POS.

Requerimientos no funcionales
e Sistema implementado en entorno web.
e Criterios de seguridad.

e Disefio llamativo.

Asignacién de roles del proyecto
En la siguiente tabla se asignan los roles que cada uno de los integrantes realizara

durante el proyecto.
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Tabla 14. Asignacién de roles
Rol Asignacion
Programador Mendoza Canchari Diego Anibal
Cliente Yesenia Castillo Rodriguez
Tester Obando Lépez Harold Johanan
Consultor Mendoza Canchari Diego Anibal

Historias de usuario

Para el desarrollo del presente proyecto, el sistema de gestién de ventas tendra los

siguientes modulos, los cuales fueron recopilados y aceptados por la gerente de

tienda.
e Loguin
e Mantenimiento
e POS
e DashBoard

Asi mismo se identificaron las siguientes historias de usuario de KSYVentas

Tabla 15. Historias de usuario

N° HISTORIA DE PRIORIDAD RIESGO RESPONSABLE
USUARIO
HUTS1 Acce§|b|l|dad al Alta Alto Equipo XP
sistema
HUTS?2 Gesﬂory de Alta Alto Equipo XP
usuarios
HUTS3 Gestlgn .de Alta Alto Equipo XP
Mantenimiento
HUTS4 Registro de Alta Medio Equipo XP
clientes
HUTS5 Gestion de Alta Alta Equipo XP
Proveedores
HUTS6 Gestion de Alta Alto Equipo XP
productos
HUTS7 Gestion ,de Alta Alta Equipo XP
Categorias
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Una vez se determinen todas las historias de usuario, se procede a planificar la
etapa del desarrollo de software, por lo tanto, se realiz6 este plan de entregables

qgue su contenido tiene las siguientes tareas:

Tabla 16. Estimacion de las historias de usuario

SEMANAS
N° HISTORIA DE USUARIO DE
DESARROLO
1 Accesibilidad al sistema
2 Gestion de Usuarios
3 Gestion de Mantenimiento
) ) 15 semanas
4 Registro de Clientes
5 Registro de Proveedores
6 Gestion de Productos
7 Gestion de Categorias
Figura 4. Historia de usuario (HUTS1)
Historia de Usuario
Numero: 1 Usuario: Administrador web
Nombre: Accesibilidad al sistema
Prioridad: Alta Riesgo al desarrollo: Alta
Puntos estimados: 2 Iteracion asignada: 1

Responsable: Equipo XP

Descripcion: Gestiona el ingreso al sistema mediante unos usuarios y contrasenas,
evaluando el rol que desempenara el usuario, y esta cuenta debe estar habilitada para
ingresar.

Observacion: Todo el proceso debe ser validado por el usuario web
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Figura5. Historia de usuario (HUTS2)

Historia de Usuario

Nidmero: 2 Usuario: Administrador web
Nombre: Gestion de Usuarios

Prioridad: Alta Riesgo al desarrollo: baja
Puntos estimados: 2 Iteracion asignada:1

Responsable: Equipo XP

Descripcion: El sistema tendra definido por defecto un usuario administrador, el cual
tendra acceso a todas las funcionalidades del sistema, eliminacion de usuario.
Observacion: El administrador del sistema sera el Unico usuario que tendra acceso
general a todas las funcionalidades del sistema.

Figura 6. Historias de usuario (HUTS3)

Historia de Usuario

Numero: 3 Usuario: Administrador web
Nombre: Mantenimiento

Prioridad: Alta Riesgo al desarrollo: Alta
Puntos estimados: 2 Iteracidon asignada: 1

Responsable: Equipo XP

Descripcion: Al momento de logearse, si el usuario se olvida de las credenciales, solo
sera ratificado y cambiado por el administrador, puesto que no existe opcidn de
recuperar o cambio de contrasena.

Observacion: Todo este proceso solo sera confirmado por el administrador web.

Figura 7. Historias de usuario (HUTS4)

Historia de Usuario

Nimero: 4 Usuario: Administrador web, vendedor
Nombre: Registro de Clientes

Prioridad: Alta Riesgo al desarrollo: Medio

Puntos estimados: 2 Iteracion asignada: 1

Responsable: Equipo XP

Descripcion: La informacion requerida sera obtenida al momento de realizar la venta o
al tratarse de ser un cliente frecuente.

Observacion: Solo los clientes seran agregados al sistema cuando realicen una compra.
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Figura 8. Historias de usuario (HUTS5)

Historia de Usuario

Niamero: 5 Usuario: Administrador web
Nombre: Registro de proveedor

Prioridad: Alta Riesgo al desarrollo: Alta
Puntos estimados: 2 Iteracion asignada: 1

Responsable: Equipo XP

Descripcion: La informacion requerida se ingresara segun los datos que el administrador

tenga con las compras que haya realizado.
Observacion: Todo este proceso solo sera confirmado por el administrador web.

Figura 9. Historias de usuario (HUTS6)

Historia de Usuario

Numero: 6 Usuario: Administrador web, logistica
Nombre: Registro de Producto

Prioridad: Alta Riesgo al desarrollo: Alta

Puntos estimados: 3 Iteracion asignada: 1

Responsable: Equipo XP
Descripcion: La informacion de los productes, seran ingresadas por el administrador
web y el area de logistica.
Observacion: Solo el administrador web y el area de logistica tiene acceso al médulo.

Figura 10. Historias de usuario (HUTS7)

Historia de Usuario

Numero: 7 Usuario: Administrador web, logistica
Nombre: Registro de categoria

Prioridad: Alta Riesgo al desarrollo: Alta

Puntos estimados: 3 Iteracion asignada: 1

Responsable: Equipo XP

Descripcion: La informacién de categoria sera definida e ingresada por el administrador

web y el area de logistica.
Observacion: Solo el administrador web y el area de logistica tiene acceso al médulo.
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Pruebas de aceptacion
En la figura 11 se definen de forma general las pruebas de aceptacion.

Figura 11. Lista de pruebas de aceptacion

N°® de prueba N° de historia
PATS1 1 Accesibilidad al sistema

PATS2 2 Gestion de Usuarios
PATS3 3 Gestion de Mantenimiento
PATS4 4 Registro de Clientes
PATSS 5 Registro de Proveedores
PATSE 6 Gestion de Productos
PATS7 7 Gestion de Categorias

En las siguientesfiguras se muestra como se realizaron las pruebas de aceptacion.

Figura12. Prueba de aceptacion (PATS1)

PRUEBA DE ACEPTACION
Numero:PATS1 N°® Historia da usuario: 1
Nombre de la historia: Accesibilidad al sistema
Condiciones de ejecucion: cada usuario debe de contar con un perfil y su contrasena
para poder acceder a las funciones del sistema de acuerdo con su rol.
Entrada/ pasos de ejecucion:
e Darclic enelenlace proporcionado
e Llenarlos campos que estaran resaltados
e Pulsar el botén iniciar sesion
Resultado esperado:
Acceso eficiente a las funcionalidades del sistema dependiendo del tipo de usuario y el
rol que desempena.
Evaluacion: la prueba se concluyé satisfactoriamente.
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Figura 13. Prueba de aceptacion (PATS2).

PRUEBA DE ACEPTACION

Numero:PATS2 N° Historia da usuario: 2
Nombre de la historia: Gestién de Usuarios
Condiciones de ejecucion: Ser el administrador
Entrada/ pasos de ejecucion:

* Ingresar al sistema.

* Ingresar en la pestana acceso.

e Seleccionar la pestana usuario.

*+ Seleccionar el botén editar.

* Modificar el formulario.
Resultado esperado:
Cuenta de usuario actualizada correctamente.
Evaluacion: la prueba se concluyo satisfactoriamente.

Figura 14. Prueba de aceptacion (PATS3).

PRUEBA DE ACEPTACION

Numero:PATS3 N° Historia da usuario: 3
Nombre de la historia: Mantenimiento
Condiciones de ejecucion: ser administrador
Entrada/ pasos de ejecucion:
e Ingresar al sistema.
e Escoger el médulo.
e Realizar el cambio.
Resultado esperado:
Registro modificado correctamente.
Evaluacion: la prueba se concluyo satisfactoriamente.

Figura 15. Prueba de aceptacion (PATS4)

PRUEBA DE ACEPTACION

Numero:PATS4 N° Historia da usuario: 4
Nombre de la historia: Registro de clientes

Condiciones de ejecucion: iniciar sesion como administrador o vendedor

Entrada/ pasos de ejecucion:
* Ingresar a sumodulo respectivo segun le corresponda.
* Realizar el ingreso de datos del cliente.
* Pulsar el botén guardar.

Resultado esperado:

Registro actualizado con datos nuevos.

Evaluacion: la prueba se concluyo satisfactoriamente.
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Figura 16. Prueba de aceptacion (PATS5)

PRUEBA DE ACEPTACION

Nuimero:PATSS N° Historia da usuario: 5
Nombre de la historia: registro proveedor
Condiciones de ejecucion: iniciar sesién como administrador o logistica
Entrada/ pasos de ejecucion:
* Ingresar al mdédulo de proveedor.
e Darclic en nuevo
¢ |Ingresar datos correctos.
Dar clic en botdn guardar
Resultado esperado: proveedor agregado correctamente.
Evaluacion: la prueba se concluyo satisfactoriamente.

Figura17. Prueba de aceptacion (PATS6)

PRUEBA DE ACEPTACION

Numero:PATS6 N° Historia da usuario: 6
Nombre de la historia: Gestion de productos
Condiciones de ejecucion: iniciar sesion con administrador o logistica
Entrada/ pasos de ejecucion:
¢ Ingresar al médulo de productos.
¢ Darclic en nuevo
¢ |ngresar datos correctos.
¢ Darclic en botén guardar
Resultado esperado:
Producto agregado correctamente.
Evaluacion: la prueba se concluyo satisfacteriamente.

Figura 18. Prueba de aceptacion (PATS7)

PRUEBA DE ACEPTACION

Numero:PATS7 N°® Historia da usuario: 7
Nombre de la historia: Gestion categoria
Condiciones de ejecucion: iniciar sesién como administrador o logistica
Entrada/ pasos de ejecucion:
® Ingresar al médulo de categoria.
¢ Darclic en nuevo
¢ Ingresar datos correctos.
Dar clic en botdn guardar
Resultado esperado:
Categoria agregado correctamente.
Evaluacion: la prueba se concluyd satisfactoriamente.
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1.2.

Diagrama de flujo del desarrollo del software

Figura 19. Diagramade flujo del software
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1.3. Tecnologias y lenguajes de programacion

Por otra parte, para el desarrollo del sistema se emple6 una lista de tecnologias y

lenguajes de programacion.

Figura 20. Tecnologias y lenguajes de programacion

FRONT END BACK END SERVIDOR
JQuery
HTML MariaDB version 10.0 Apache version 2
Css PHP versién 8 Php admin
Datatable Codeigniter 8.002 composer
Sweet Alert
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Figura 21. Disefio de la base de datos

! idingreso INT(11) “» nombre VARCHAR(100) ¥ idventa INT(11)

! idproveedor INT(11) @idusuario INT(11) num_documento V ARCHAR(20) @ dliente_iddliente INT(11)
 nombreProvesdor VARCHAR(100) % tipo_com probante VARCHAR (20) < direccion VARCHAR(70) J tipo_com probante VARCHAR(20)
 tipo_documentoProveedor VARCHAR(20) % serie_comprobante VARCHAR(7) < telefono VARCHAR(20) < serie_comprobante VARCHAR(7)
num_documentoProveedor VARCHAR(20) i ——€ | _comprobaniz VARCHAR(10) P———H VaRCHAR(SD) p——d “onperbame vt P T D |
< direccionProveedor VARCHAR (70)  fecha_hora DATETIME > cargo VARCHAR(20) @ fecha_hora DATETIME :
@ telefonoProveedor VARCHAR(20) 2 impuesto DECIMAL (4,2) login VARCHAR(20) “impuesto DECIMAL (4,2) I
< emailProveedor VARCHAR(S0)  total_compra DECIMAL(11,2)  clave VARCHAR(64) © total_venta DEAIMAL(11,2) !
L2  estado VARCHAR(20) imagen VARCHAR(50)  estado VARGHAR(20) i
> & condicion TINYINT(1)

! idcliente INT(11)
 nombreCliente VARCHAR(100)
 tipo_documentoCliente VARCHAR(20)
& num _documentodiiente VARCHAR(20)

~-H

! idpermiso INT(11)
5 omibre VARCHAR(30) Datiao v

v
ib»——————-u
v

. . ¥ idarticulo INT(11)
> ! iddetalle_ingreso INT(11)  categoria INTCLL) @ direccionCliente VARCHAR(70)
e ————— e cal ria
@idingreso INT(11) - codign. o VARGHARG)  teefonoClients VARCHAR (20)
I igo_articu
@idarticulo INT(11) e — ®nombre. articd  emaildiente VARCHAR(50)
 cantidad INT(11) 1 — 4 ¥ nombre_articulo VARCHAR(100) >
 predo_compra DEGIMAL (11,2) ¥ stock_articulo INT(11) ! iddetalle_venta INT(11)
 precio_vents DECIMAL (11,2) & precio_venta DECIMAL(10,2) e~ i @ wa‘“z INT(11)
? ideategoria INT(LY) >  precio_com pra DECIMAL (10,2) idarticulo INT(11)
> nombreCategoria VARCHAR(S0) @ tpoCambio INT(10) - contidad INTC1Y)
AREREESERREAN e L L i i >
2 descripcionCategoria VARCHAR(256) e j desaipdon_artiauo TEXT L
% condicionCategoria TI @ “imagen_articulo VARCHAR(50)

>  etiquetaArticulo VARCHAR(250)
& condicion_articulo TINYINT (1)

Figura 22. Arquitectura del software
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Seguido se muestra el sistema programado segun las historias de usuarios

Figura 23. Interfaz acceso al sistema

v Login| Sistema Ventas KSY x  + -

€ > C O localhost/dev-ksy/ *

sesion.

Usuario

Ejem. ‘Contro

Contrasefa

Recordar Credenciales

INCIAR SESION

Figura 24. Interfaz principal
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Figura 25. Médulo gestién de usuarios

—~
&sv INVERTEC 8

Usuarios
GENERAL
1} Dashboard s
ACCESDS
Gestion 1] hd

Mostrar 10+ registros
+ Usuarios

Parmisos
Nombre y Apellidos

VENTAS Anibal

Ventas .

Diego Mendoza
ALMACEN
Nombre y Apellidos
Logistica .

Tipo de Documento N° Documento
DNI 70056869
DNI 7005686
Tipo de Documento N° Documento

Mostrando registros del 1al 2 de un lotal de 2 registros

Buscar:

‘Condicion

Condicion

Figura 26. Modulo de registro de usuarios

Agregar Usuario
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Figura 27. Médulo registro de clientes
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Figura 30. Registro de productos
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Figura 31. Registro de productos
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Figura 32. Registro de productos
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Resumen

En la dltima década, el auge de plataformas virtuales ha transformado la gestién comercial.
Este estudio se enfoca en implementar una plataforma virtual para potenciar la gestién de
ventas, buscando no solo optimizar procesos internos, sino también mejorar la experiencia del
cliente proporcionando unaatencién mas eficiente, destacando la importanciade una gestién
efectiva de recursos asegurando el éxito en el sector comercial. La investigacién adopt6 la
metodologia agil para el desarrollo de la plataforma web, destacando su flexibilidad efectiva.
Se priorizaron las necesidades empresariales, estableciendo actividades segin plazos
definidos y considerando las expectativas del cliente. La comunicacién constante, respuesta
agil a cambios y un cronograma flexible fueron fundamentales para adaptarse al proyecto,
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asegurando una implementacién exitosa. Tras la implementacién de la plataforma web, las
ventas aumentaron del 11% al 17%, contribuyendo al crecimiento financiero y atrayendo
nuevos clientes. La fidelizacién de clientes pasé del 13% al 20%, permitiendo un monitoreo
efectivo y la oportunidad de disefiar estrategias para potenciar el crecimiento sostenido de la
empresa. Este estudio propone una plataforma web que ha demostrado ser beneficiosa al
cumplir con las necesidades especificas de la empresa. Los resultados obtenidos claramente
evidencian un impacto positivo en la gestion de ventas. La propuesta de la plataforma no solo
se alinea con las demandas identificadas de la empresa, sino que también se respalda con
resultados concretos que subrayan su contribucién positiva a la mejoray optimizacion de los
procesos de ventas.

Palabras claves: Gestion de Ventas, Sistema Web, Mejora de Procesos, Herramienta Web.

Abstract

In the last decade, the rise of virtual platforms has transformed commercial management.
This study focuses on implementinga virtual platform to enhance sales management, seeking
not only to optimize internal processes, but also to improve the customer experience by
providing more efficient service, highlighting the importance of effective resource
management ensuring success in the commercial section. The research adopted the agile
methodology for the development of the web platform, highlighting its effective flexibility.
Business needs were prioritized, establishing activities according to defined deadlines and
considering client expectations. Constant communication, agile response to changes and a
flexible schedule were essential to adapt to the project, ensuring a successful implementation.
After the implementation of the web platform, sales increased from 11% to 17%, contributing
to financial growth and attracting new customers. Customer loyalty went from 13% to 20%,
allowing effective monitoring and the opportunity to design strategies to enhance the
company's sustained growth. This study proposes a web platform that has proven to be
beneficial in meeting the specific needs of the company. The results obtained clearly show a
positive impact on sales management. The platform proposal is not only aligned with the
identified demands of the company, but is also supported with concrete results that underline
its positive contribution to the improvement and optimization of sales processes.

Keywords: Sales Management, Web System, Process Improvement, Web Tool.

Introduccion

En los tultimos afios, el uso creciente de tecnologias ha desafiado a las empresas a
implementar proyectos tecnoldgicos alineados con la estrategia digital (Castilla et al., 2023)(De
la Cruz et al., 2021)(Maricela et al., 2020). La adopciéon de herramientas de representacion
visual de datos, especialmentelos sistemasweb, ha emergido como una prioridad para mejorar
los procesos de gestion y optimizar la informacion corporativa (Robles & Valverde,
2021)(Esteban et al., 2021)(Therdn, 2021). Sin embargo, a pesar de estos avances, existe una
notoria falta de investigacion especifica sobre la aplicacién de sistemas web en la gestion de
ventas. Esta carencia de conocimiento deja un vacio en nuestra comprensién de como estas
herramientas pueden ser eficientemente integradas y utilizadas para mejorar los procesos
empresariales relacionados con las ventas.
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Los estudios actuales han demostrado la eficacia de los sistemas web en proyectos de
implementacién, permitiendo a las empresas tomar decisiones mas informadas (Aguilar,
2012)(Fernandez & Bravo, 2012)(Kessler, 2020). Sin embargo, se identifican limitaciones
en su enfoque al no abordar la integracion efectiva de datos visualizados en herramientas de
gestion de ventas y la necesidad de explorar su aplicabilidad practica en entornos
empresariales reales (Juliana & Vera, 2023)(Valls et al., 2021)(Red, 2016).Aunque estos
sistemas han mostrado su eficacia, surge la interrogante sobre su aplicabilidad practica en
situaciones empresariales reales. (Ferra Tridalestari et al., 2023b)(Henelius & Torniainen,
2018). La capacidad de estas herramientas para mejorar la gestién de ventas, su integracién
eficaz en diversos sistemas empresariales y la forma en que contribuyen al crecimiento digital
de las organizaciones necesitan una evaluacion mas profunda. (Rodriguez etal.,
2020)(Fernandez & Bravo, 2012)(Avila etal., 2019b). En consecuencia, este estudio
propone implementar una plataforma virtual especificamente disefiada para potenciar los
procesos de gestion de ventas en una empresa especializada en el comercio de equipamiento
y accesorios tecnoldgicos. Esta iniciativa cobra particular relevancia en una ubicacion
provincial donde la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente se ven impactadas. Este
enfoque adaptativo busca no solo abordar las necesidades comerciales especificas de la
empresa, sino también destacar la importanciade solucionestecnoldgicas contextualizadas en
entornos regionales.

En este contexto, la presente investigacion se propone abordar esta brecha de conocimiento.
Se centrara en analizar la aplicacién de herramientas web, priorizando la busqueda y analisis
eficientes de los procesos empresariales, con el objetivo de mejorar la comprension de
resultados y la toma de decisiones en la gestién de procesos de ventas. La meta final es
potenciar las nuevas tecnologiasen la gestién empresarial, aportando al desarrollo sostenible
y eficiente de las empresas.

Materiales y métodos

En esta seccidn, presentamos un analisis detallado de las tacticas implementadas en la
concepcion y operacion de nuestra plataforma digital disefiada para la administracién de la
Gestion del proceso de Ventas. La implementacién sellevé a cabo en unacomputadora portatil
equipada con un procesador Intel(R) Core(TM) i7-12700F, con una velocidad de operacion de
4.90GHz, respaldada por 16GB de RAM y un disco de estado sélido (SSD) de 512GB. Ademas,
optamos por seguir una metodologia 4gil que implica la aplicacién de cuatro actividades
estructurales especificas a lo largo del proceso (L. Garcia et al., 2022)(Sasmito et al., 2020).

La investigacion se ejecutd en las siguientes 4 fases:

Fase de planificacion

Se evalud la situacion empresarial considerando las necesidades del cliente. Se llevaron a
cabo reuniones con el equipo de ventasy gestién administrativa para identificar requisitos del
sistema. Estos incluyeron la creacién de perfiles de usuario (administrador, asistente de
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soporte, vendedor), la inscripciéon de productos, clientes y proveedores, y la capacidad de
generar informes, facturas y notificaciones de existencias bajas.

a) Historias de Usuario

Se empled para calcular los plazos de desarrollo de la seccion de la aplicacién que detallan.
Asimismo, se aplican en la etapa de pruebas para confirmar que el programa cumple con los
requisitos establecidos en la historia de usuario.

b) Plan de entregas

Implicé la creacidon de un calendario basado en la informacion extraida de las historias de
usuario, el cual requiere un analisis por parte de todos los participantes en el proyecto
considerando los siguientes aspectos: objetivos (para categorizar las historias de usuario),
tiempo (para desarrollar y publicar los prototipos), personasinvolucradas (para determinar el
numero necesario de participantes) y evaluaciones (para garantizar la calidad del proyecto).

c) Velocidad del Proyecto

Se utilizé una métrica que indica la velocidad de avance del proyecto; calcularla es bastante
simple, solo se necesita contarla cantidad de historias de usuario que pueden implementarse
en una iteracién; de esta manera, se determiné la capacidad de historias que pueden
desarrollarse en las diferentes iteraciones.

d) Iteraciones
Al inicio de cada iteracidn, el cliente eligi6 las historias de usuario establecidas en el "Plan
de entregas" que se llevaran a cabo.

e) Rotaciones
Facilit6 mantener un canal de comunicacién con todos los participantes del proyecto,
asegurando que estén al tanto del disefio como de la codificacién completa del sistema.

f) Reuniones

Los desarrolladores se reunieron a diario para compartir sus desafios, soluciones y
sugerencias de manera colaborativa. Las reuniones fueron dinamicas, brindando a todos la
oportunidad de expresar sus opiniones. De igual manera, para la elaboracion del sistema web,
se tomo en cuenta la integracion de una arquitectura cliente-servidor. En este entorno, se
asigna la etiqueta de "cliente" al dispositivo que demandainformacién, mientras que el término
"servidor" hace referencia al dispositivo que proporcionala respuesta a dicha solicitud (Castilla
et al., 2023).

83



4.& Web Navigator DI Layer 1
Information

Answer

Request

P Web server am-
<HTML> <HTML>

Interprets Application process Layer 2
Server
Consult Data
b Register
Data : ase Layer 3
Engine
MySQaL

Fig. 1: Arquitectura Cliente-Servidor

Fuente: Elaboracién Propia

En esta fase, se llevo a cabo una evaluacion de los requisitos funcionales como Acceso al
Sistema, Gestion de Usuarios, Creacion de Permisos, Registro de Usuarios, Registro de
Articulos, Gestion de Articulos, Creacion de Puntos de Venta, Gestién de Puntosde Venta, entre
otros; y de los requisitos no funcionales tales como la implementacion del sistema en un
entorno web, disefio responsivo, criterios de seguridad y un disefio atractivo.

Fase de diseio

Se tomé en cuentalo que los usuarios consideraban masimportante, dandole prioridad a un
disefio simple (Urteaga, 2015). Se establecieron normas y modelos para llevar a cabo la
codificacion; esto garantizara la creaciéon de un coédigo mas eficiente, con alta calidad y
comprension paratodoslos participantes en el desarrollo. Para ello se determiné los siguientes
componentes:

a) Metafora del sistema

Implicé describir el funcionamiento del sistema en el momento de la entrega final.
Proporcionainformacion sobre el alcance y propdsito, y se emplea como una referencia para
el desarrollo del sistema.

b) Tarjetas CRC (Clase-Responsabilidad-Colaboracion)

Se empled la creacién de una tarjeta para cada clase u objeto, dividiéndola en tres secciones:
En la parte superior se indica el nombre de la clase, Justo debajo, en la parte izquierda, se
detallan las responsabilidades de esa clase, es decir, sus objetivos a un nivel elevado, a la
derecha de las responsabilidades, se mencionan los colaboradores, que son otras clases que
contribuyen a que la clase principal cumpla con sus responsabilidades.
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¢) Funcionalidad Minima

Para una programacion eficiente se centrd en la persona asignada para realizar la tarea
diaria, creando el c6digo necesario y asegurandose de que funcione correctamente. Este
enfoque evita la creacién de cédigo que podria no ser utilizado, enfatizando que no se debe
agregar funcionalidades adicionales al programa incluso si se piensa que podrian ser utiles en
el futuro.

d) Reciclaje
Se eliminoé la redundanciade cédigo, se simplificé y cred una estructura facil de comprender
y modificar para futuros cambios.

Fase de codificacion

Se procedi6 con el desarrollo de la interfaz de registro en linea utilizando HTML y CSS para
la personalizacién visual. En paralelo, se integré JQuery para dotar de dinamismo y
funcionalidades interactivas. Con el objetivo de garantizar un alto rendimiento del sistema
web, se seleccion6 el lenguaje de programaciéon PHP en su versién 8, en combinacién con el
framework Codeigniter 3. Para la administracién de la base de datos, se implementé MySQL
versién 10.0, y se disefiaron las APIs en formato JSON.

Se realizé un analisis de los requerimientos funcionales y no funcionales, para asi poder
desarrollar el sistema, a continuacién, se hacen asignaciones de roles, para culminar se
realizan reunionescon el cliente para poder recolectar informacion vital para el desarrollo del
sistema web, es en ese momento donde se crean las definiciones de historias de usuario, de las
cuales también incluyen sus tareas respectivas: Requisitos funcionales (Acceso al sistema,
Gestion de usuarios, Creacion de permisos, Registro de usuarios, Registro articulos, Gestiéon de
articulos, Creacion de POS y Gestion de POS), Requerimientos no funcionales (Sistema
implementado en entorno web, Disefio responsivo, Criterios de seguridad, Disefio llamativo).
Asimismo, se estructuro el disefio de la Base de datos.
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_J category v
idcategory INT(11)
nameCategory VARCHAR(50)
descriptionCategory VARCHAR(50)
conditionCategory TINYINT(1)

_] artide v
idarticle INT(11)
9 category INT(11)
item_code VARCHAR(S0)
articde_name VARCHAR(100) |4 — — — -
stock_item INT(11)
sale_price DECIMAL(10,2)
purchase_price DECIMAL(10,2)
exchange_rate INT(10)
descripcion_articulo TEXT
article_image VARCHAR(50)
tagarticle VARCHAR(250)
item_condition TINYINT (1)

_J income v
idingreso INT(11)

idsupplier INT(11)

@ iduser INT(11)
receipt_type VARCHAR(20)
voucher_series VARCHAR(7)
voucher_num VARCHAR(10)
date_hour DATETIME
tax DECIMAL(4,2)
total_purchase DECIMAL (11,2)
state VARCHAR(20)

o et e e e S e A P
=] u] {u]
“l user X
iduser INT(11)
B ——1 name VARCHAR(100)

» type_docum ent VARCHAR(22)
num_document VARCHAR(20)

address VARCHAR(70)

: = phone VARGHAR(3)
T T VARCHAR(50)
i cargo VARCHAR(20)
| ogin VARGHAR(20)
! passiord VARCHAR(64)
: »image VARCHAR (50)
* condition TINYINT (1)
_J income_detail W4 4
| 7 income_detailid INT(11) o Y g
% idincome INT(11) |
@ iderticle INT(11) Tee m |
amount INT(11) = |
purchase_price DECIMAL (11,2) Idsa NGO |
» sale_price DECIMAL (11,2) juser‘use”d NICH :
= dlient_ciientd INT(11) :
receipt_type VARCHAR(20) |
receipt_series VARCHAR(7) |
T sale_detail v | M5 woucher_num vaRcHRQD) T
sales_detail_id INT(11) | S i
idsde INT(11) CEIEEH impuesto DECIMAL (4,2)
$idartide INT(11) FF total_sde DECIMAL (11,2)
mountINTHL state VARCHAR(20)

Fig. 2: Disefio de la Base de Datos

Fuente: Elaboracién Propia

generateCode() {
result ks
characters =
i=0;
r =
result +=

i< 11; i+

result;

addCode =
generateCode

O {
.then
document.getElementById

| supplier v
supplierid INT(11)
suppliername VARCHAR (100)

> type_docum entsupplier VARCHAR(20)
num _documentsupplier INT
acressSuppiier VARCHAR(70)

> phoneSupplier VARCHAR (20)
emailSupplier VARCHAR(S0)

>
] permission ¥
permissionid INT(11)
name VARCHAR(30)
>

] dient v

iddient INT(11)

nameClient VARCHAR(100)
type_docum entClient VARGHAR(20)
num _documentClient VARCHAR(20)
adressClient VARCHAR (70)
phoneClient VARCHAR(20)
emaildlient VARCHAR(50)

Math.floor(Math.random() * characters.]l
characters.charAt(r

Fig. 3: Codificacion de la asignacion de codigos de producto y categorias

Fuente: Elaboracién Propia
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Fig. 4: Diagrama de Flujo del desarrollo de la aplicacién

Fuente: Elaboracién Propia

Fase de prueba

Se realizdé una minuciosa verificacion del sistema mediante pruebas unitarias, con el
objetivo de detectar posibles fallos en el cddigo y mejorar su calidad. Asimismo, se ejecuto la
prueba de aceptacion en colaboracién con el cliente para garantizar la aprobacién de la
aplicacion.

PRUEBA DE ACEPTACION
Ntimero: PATS1 N.° historia de usuario: HUTS1

Nombre de la historia: Acceso al sistema

Condiciones de ejecucion: Cada usuario debe contar con un perfil y su
contrasefia para poder acceder a las funciones del sistema de acuerdo a
surol.

PRUEBA DE ACEPTACION

Ntmero: PATS4 N° historia de usuario: HUTS4

Nombre de la historia: Registro de clientes

Condiciones de ejecucion: El administrador tendra que iniciar sesion en
el sistema y posteriormente ir al méduloe de configuracion y registrar el
cliente requerido.

Entrada / pasos de ejecucion:

Dar clic en el enlace proporcionado
Llenar los campos que estaran resaltados.
Luego pulsar el boton INICIAR SESION

Resultado esperado: Acceso eficiente a las funcionalidades del sistema
dependiendo del tipo de usuario y el rol que desempefia en el mismo.

Evaluacion: La prueba se concluyé satisfactoriamente.

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al médulo de configuracién

Clientes, pulsar el botén Agregar, colocar la informacion requerida
Posteriormente, presionar en el botén GUARDAR

Resultado esperado: El registro del cliente fue agregado correctamente
Evaluacién: La prueba se concluyé satisfactoriamente.

Fig. 5: Pruebas de Aceptacién

Fuente: Elaboracién Propia
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Operacion

Se Requisitos Basicos del Sistema: Este programa cuenta con caracteristicas distintivas que
lo diferencian de otras soluciones actualmente existentes:

e Servidor:
o Un entorno de servidor compatible con PHP 7.4, Apache, Mysql, Maria db10
o Suficiente capacidad de almacenamiento para contener la informacion de
datos (Min. 100 GB).
e Cliente:
o Un navegador web actualizado.
o Dispositivo con conexion alared de Internet.

Al atender los requisitos minimos del sistema, aseguramos la accesibilidad y
funcionamiento constante de nuestra aplicacién de software. Esto se extiende a cualquier
ubicacidn con sedes de la compafiia, incluso aquellas con recursos limitados, brindando una
experiencia de uso ininterrumpida. Nuestra dedicacién a estos estandares respalda la
adaptabilidad del software, abarcando diferentes entornos empresariales. La satisfaccién de
estas demandas es fundamental para mantener la eficacia y disponibilidad del sistema,
contribuyendo a la versatilidad de nuestra soluciéon. En entornos de la compaiiia, donde la
infraestructura puede ser masrestringida, esta atencion alos detalles fortalecela confiabilidad
del software. Nuestra aplicacién destaca por sus caracteristicas unicas, diferenciandola
claramente de otras opciones disponibles. Este enfoque proactivo hacia la accesibilidad
asegura que nuestra herramienta sea aprovechada de manera efectiva, independientemente
de la ubicacion y los recursos disponibles de la compaiiia.

Caracteristicas Unicas

Este programa cuenta con caracteristicas distintivas que lo diferencian de otras soluciones
actualmente existentes:

e Focalizado en el entorno empresarial, nuestro software ha sido diseiiado
exclusivamente para satisfacer las necesidades y procesos especificos de la
Empresa, asegurando una gestion eficiente del control de ventas.

o Este moddulo facilita la gestion del personal de ventas, permitiéndoles realizar
operaciones de venta de manera sencilla a través del acceso a un registro de
productos almacenados en la base de datos, garantizando un control fiable y
seguro de la informacion.

e Permite al personal generar y descargar informes de manera oportunay segura
en formatos como hojas de calculo Excel o PDF.

o Los usuarios tienen acceso a graficos estadisticos y resiimenes que proporcionan
informacion detallada sobre el seguimiento de las ventas y el control de
inventario de productos. Al describir estos métodos y caracteristicas singulares,
estamos estableciendo un modelo claro para el desarrolloy la implementacion de
nuestra herramienta informatica en instituciones educativas, mejorando asi su
capacidad de ser replicada y su utilidad.
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Resultados

a) Resultado 1: Dashboard

En la figura 6, se presenta la vista principal utilizando la cuenta del usuario "super
administrador". En esta vista, se exhibe el panel de control del sistema web a través de un
dashboard, el cual ofrece una representacion resumida y atractiva de informacién crucial
relacionada con lagestion de ventasy los registros de ventas. Los elementos destacados en este
panel son los siguientes: a) Estadisticas sobre el personal de ventas, clientes, ventas totalesy
un grafico que muestrael estado actual del stock préximo a agotarse. b) Un grafico estadistico
que muestra informacién sobrelostipos de productos disponibles y su inventario actual. ¢c) Un
grafico estadistico que presenta datos sobre la atencion de las dltimas semanas.

Input:

e Acceder al médulo principal Dashboard.
Output:

¢ Informe estadistico (segun indicadores y necesidades del usuario final) del control
estadistico de ventas.

x4 - 8 x

< C Q@ localhost/dev-ksy/dashboard# ov W a s
p . ——
&S INVERTEC 88 oL@

Principal @ / Dashboard / Principal
GENERAL

@ Dashboard 0 5/0.00 5/0.00
Compras Ventas

AccESOS compras® W e ©

vvvvvv

ALMACEN

Fig. 6: Dashboard principal de la aplicacion

Fuente: Elaboracion Propia

b) Resultado 2: Consulta de productos

El proceso de consulta de productos se ilustra en la figura 7. Este proceso consta de los
siguientes pasos: El personal realiza la consulta de los productos disponibles en stock
disponible para la venta. El personal de ventas utiliza el buscador del sistema para localizar
rapidamente el producto que necesita el cliente, y accede a su descripcién detallada. Posterior
a ello, el personal de ventas selecciona los productos por categoria y obtiene la informacién
necesaria para procesar la venta, como el precio, la cantidad y el descuento. El personal de
ventas ingresa los datos del cliente y del pedido en el sistema, y genera la factura
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correspondiente. Seguidamente el personal de ventas envia el pedido al area de despacho,
donde se preparan los productos seleccionados para su entrega. Como ultimo paso, el personal
de despacho entrega los productos al cliente y confirma la finalizacién del proceso de venta.

Input:

e Acceder al Médulo de Productos

¢ Buscar el producto

e Seleccionar el producto (Activo/No Activo)
Output:

e Lista de productos con estado Activo y No activo
e Descripcion del producto

Nuestro Producto i
) Buscaraqu Accesorios| Cllente

Explore y descubra miles de productos aqu

AirPods cable de carga magnetico tipo C cable de carga magnetico tipo V8 Cargador de carro multipuerto 1
$/.100.00 + $/.30.00 + S/.35.00 + S/.68.00 +

33333 -
J} 7z 2%

Correa de reloj samsung Funda de silicona para Xiaomi Soporte Universal de teléfono Kit de cepillo de limpieza
s/.7.00 rs Redmi Watch 3 Lite para bicicleta Universal para altavoz de teléfono

S/.6.00 + S/.40.00 . mévil

0@ Medio de Pago

$/.16.00 -

Fig. 7: Consulta de productos

Fuente: Elaboracién Propia

c) Resultado 3: Reporte de ventas

La figura 8 muestra cdmo el personal administrativo puede generar informes sobre las
atenciones diarias a los clientes. Para ello, el sistema ofrece varias opcionesde filtrado, como
la fecha, el nombre del cliente y los productos vendidos. Los informes se pueden exportar en
formato PDF o Excel, segun la preferencia del usuario. Estos informes son también de gran
utilidad para el personal de ventas, ya que les permiten hacer el reporte final de su turnoo el
cierre de caja.

Input:

e Acceder al Médulo Reporte

¢ Seleccionar opcion detalle de ventas

e Hacer en boton Generar Informe
Output:

¢ Informe generado en formato (PDF)
e Lafecharequerida del Informe (Captura de la fecha actual)
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e INVE Reporte de ventas

TIPO
o |COMF'ROBANTE CUENTE DOCUMENTO | SERIE COMPROBANTE |SUB TOTAL IIGV TOTAL |

1/11/2023 [sOLETA PORTUGAL DEL PINO JOSE LUIS 41529200] B0O1 100} 12%' 118, ﬂ

2/11/2023 _[FACTURA |EL ARMARIO VESTIDOS SA.C. 20606169541} F001 99.99] 18%) 117.99
3/11/2023 FACTURA [CORPORACION CODIFER S.R.L. 20492182061 F002 99.99) 18%) 117.99
[3/11/2023_|FACTURA |CAHUATA ZAPATA YURI PAUL 20600108272] F003 99.99] 18%] 117.99|
3/11/2023 _[BOLETA JOSHELIN MIGUEL ROMERO CARRILLO 41802269) F004 99.99] 18%) 117.99|
13/11/2023 FACTURA BIOMEDICAL CENTERE.LR.L. 20601657920} FO0S 18} 18%) 21.24
3/11/2023 FACTURA INVERSIONES TURISTICAS P & M S.A. - INTURP&MSA 20601771391I FO06 19.8] 18% 23.36
[8/11/2023_[BOLETA IVANNA ABIGAIL SANCHEZ PORTOCARRERO 20492182061] 8002 19.8) 18% 23.36)
9/11/2023 [BOLETA VELARDE ARNAEZ JORGE MANUEL 20600108272 B003 19.8] 18%) 23.36|
m/11/2023 |BOLETA HILARIO PAMPAVILCA ABAD RAMON 20601771391 B004 1.8] 18%] 2.12
11/11/2023 [FACTURA ROM OUTSOURCING SAC 10427915382 F007 19.3] 18%) 23.36|
12/11/2023 |BOLETA karro Velez Aldo Ramon 20604877238 B0O0S 18| 18%) 21.24]
13/11/2023 |FACTURA IGRAFICA ALWIS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA-GRAFICA ALWIS S.A.C. 20600108272 FO08 18] 18%' 21.24
14/1142023 FACTURA ZALDIVAR ARIAS RENZO DAVID 20600644344 FO09 18] 18&' 21.24
15/11/2023 |BOLETA BEDOYA DE LOSADA MARTIN 41120351 8006 18| 18% 21.24
19/11/2023 ISMAEL ALEJANDRO LOPEPE 44381380 B007 18| ]ﬂi 21.24
19/11/2023 [BOLETA Sumari Machahuay Rita Fiorella 43294913 8008 36} 18%) 42.48
19/11/2023 |BOLETA [CARPIO RETAMOZO MARJORIE MERCEDES 46268962 B009 1.8] 18%] 2.12]
19/11/2023 |FACTURA KLINER G & S SERVICE E.L.R.L ZBGDDM434iI F010 19.8} 18%) 23.36
[19/11/2023 JsoreTA |ABUGATTAS ABUSADA SERGIO ENRIQUE 8159570] 8010 18] 18%) 21 zﬂ

Fig. 8: Generacion de reportes
Fuente: Elaboracion Propia

Discusion

En la figura 6, observamos que el uso del tablero digital puede desempefiar un papel eficaz
en la obtencidn de resultados, la supervision, la toma de decisiones estratégicas, la deteccién
de riesgos y, al mismo tiempo, impulsar mejoras en la productividad (Calle & Valles, 2021).
Se hace referencia a que los dashboard son herramientas que facilitan la comparticién, la
agregacién y la representacion visual de datos pertinentesde una entidad, simplificando asi el
proceso de tomar decisiones estratégicas, posibilitando ejercer un eficiente seguimiento de las
ventas como manifiestan (Cérdova etal.,, 2021) y (Jiménez etal.,, 2019b). Por lo tanto,
desempefia un papel crucial en asegurar un nivel 6ptimo de atencidn al cliente (Abrego et al.,
2017)(Sihotang, 2019). Ademas se comenta que es esencial que las empresas establezcan
métodos donde se pueda llevar un mejor controldel proceso de ventas de la empresa segun (L.
Rodriguez et al., 2020) y (C. Rodriguez, 2019).

De igual maneraen la figura 7, detalla la seccién de productosy el procesamiento de ventas,
ello proporcioné al equipo de ventas un acceso centralizado y 4gil, lo que les permitié
recuperar al instante la informacién sobre la disponibilidad de productos. Este proceso se
convierte en un recurso fundamental para agilizar la gestion de ventas de la empresa, siendo
esencial para garantizar una atencién rapida y eficaz. Se resalta la importancia de que un
sistema de informacién mantenga registros precisos tanto de clientes como de productos de
acuerdo al estudio realizado por (Poppink et al., 2023) y (Delgado & Mendoza, 2020). Esto
permite un seguimiento oportuno del inventario, las ventas y la calidad de atencién al cliente,
contribuyendo asi a las mejoras continuas en la compafiia. Ademads, tener la informacién
oportuna de los productos tiene un impacto sustancial en la interoperabilidad entre diversas
secciones, convirtiéndose en un recurso fundamental para promoverla comunicacién entre el
personal de administracion, que evalia y toma decisiones, y el equipo de ventas, encargado de
implementar las mejoras indicadas por la direccién (A. Herndndez, 2003)(Misahuaman et al.,
2021).

Segun la figura 8, los reportes de atenciones son fundamentales para la empresa, ya que le
permiten tener una visién integral de sus operaciones comerciales, valorar la situacién
organizacional, examinar el volumen de las ventasy el rendimiento delos ejecutivos, y adoptar
las mejores decisiones para orientar a la empresa. Asimismo, los reportes de atenciones en un
sistema web de ventas son importantes porque ayudan a medir el grado de satisfaccion y
lealtad de los clientes, reconocer sus requerimientosy preferencias, estimar el desempefio del
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personal de ventas, identificar areas de mejora y oportunidades de mercado, y mejorar las
estrategias de marketing y ventas.

Conclusiones

En conclusion, la implementacion exitosa de un sistema web para la gestién de ventas ha
generado un cambio significativo y altamente beneficioso en nuestra empresa. Este proceso
de transicién hacia la mejora tecnoldgica ha conllevado notables mejoras que han tenido un
impacto positivo tanto en la calidad de atencién al cliente como en la eficiencia de los procesos
internos.

Primordialmente, la adopcion de este sistema web ha optimizado el acceso a la informacién
de productosy clientes, proporcionando datos precisos de manera oportuna y mejorando las
decisiones comerciales. Esto es esencial para ofrecer un servicio personalizado y adecuado a
nuestros clientes. Ademas, se ha evidenciado una reduccion significativa en los errores
documentalesy un fortalecimiento dela seguridad en la gestién integral del proceso de ventas.
El sistema ha mejorado la comunicacién entre diversas areas de la empresa, optimizando la
atencion en varios procesosy eliminando redundancias innecesarias en la documentacion de
productosy clientes.

Finalmente, resaltamos la eficiencia operativa alcanzada. La gestion de ventas ha
experimentado una mayor agilidad y efectividad, aliviando la carga administrativa y
permitiendo que nuestro personal se enfoque ain mas en la atencién al cliente, marcando asi
un avance positivo en la dindmica global de la empresa.
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