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Resumen
Este estudio tiene como propdsito analizar como impacta un sistema informéatico
para optimizar los procedimientos en el control de ventas en la empresa “Sullon
SAC”. Es crucial que las empresas implementen sistemas que automaticen sus
procesos y adopten estrategias que favorezcan la mejora de sus operaciones de
venta, son una necesidad tanto para grandes y pequefias empresas. El trabajo de
desarrollo con un enfoque cuantitativo y aplicado, utilizando disefos
experimentales y pre-experimentales. El conjunto de datos comprendi6 50 registros
de ventas, recolectados mediante el método de fichaje, utilizando la ficha de registro
como herramienta de recopilacion de informacién. Estos datos fueron validados por
especialistas y posteriormente procesados mediante el programa SPSS Statistics
V.26. Los resultados evidenciaron una disminucion en el tiempo (340 segundos)
con referencia al registro de ventas, en funcion al indice de crecimiento de ventas
se evidencio un aumento significativo de 27.54%, y con respecto al nivel de
satisfaccion del cliente hubo un aumento significativo en un promedio de 12 puntos.
Por lo expuesto, se determin6 que el sistema informético beneficia en el control de
ventas de la empresa ferretera "Sullon SAC” Chepén, 2023. beneficia de forma

significativa y positivamente.

Palabras clave: Sistema informético, tiempo, indice de ventas, control de ventas,

nivel de satisfaccion.



Abstract
The purpose of this study is to analyze the impact of a computer system to optimize
sales control procedures in the company "Sullon SAC". It is crucial that companies
implement systems that automate their processes and adopt strategies that favor
the improvement of their sales operations, are a necessity for both large and small
companies. The work was developed with a quantitative and applied approach,
using experimental and pre-experimental designs. The data set comprised 50 sales
records, collected by the fiching method, using the record card as the information
collection tool. These data were validated by specialists and subsequently
processed using SPSS Statistics V.26. The results showed a decrease in time (340
seconds) with reference to sales registration, a significant increase of 27.54% in the
sales growth index, and a significant increase of 12 points on average in the level
of customer satisfaction. Therefore, it was determined that the computer system
benefits in the sales control of the hardware company "Sullon SAC" Chepén, 2023,

benefits significantly and positively.

Keywords: Computer system, time, sales index, sales control, level of

satisfaction.
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l. INTRODUCCION

En los ultimos veinte afios, durante el siglo pasado y en el comienzo del ciclo
actualmente, el avance tecnolégico ha generado diversas demandas y requisitos
en las empresas que ofrecen servicios en nuestra sociedad. Estas demandas
pueden ser tanto complejas como cruciales en cualquier organizacion. Por esta
razon, debido a estas necesidades que enfrentamos como parte de la experiencia
humana y en el ambito empresarial experimentan, han emergido innovaciones y
tecnologias recientemente, como los sistemas informaticos. Los sistemas
informaticos son componentes cruciales formados por una serie de piezas
conectadas destinadas a manejar y procesar eficazmente datos o informacion
(Yamin, 2019).

Existen empresas que dependen en gran medida de un sistema de control de
ventas manual o parcialmente automatizado. Esto conlleva una serie de
limitaciones, incluida la pérdida de eficiencia, falta de precision en el seguimiento
de ventas, errores en el manejo del inventario, dificultades en la seleccion de
alternativas, pérdida de ventas y clientes. Entonces la necesidad de una gestion
mas efectiva y precisa de las ventas es evidente, ya que el mercado es cada vez
mas competitivo y los consumidores demandan un servicio mas rapido y

personalizado (Rapp y Beeler, 2021).

A nivel internacional, la transformacion digital de una empresa puede conducir a
ganancias sustanciales de productividad, la tecnologia de la informacion (TI)
moderna reduce significativamente los costos de comunicacion y coordinacion y/o
permite a las empresas mejorar su cartera de productos existente o incluso crear
nuevos productos. También, las regulaciones comerciales y fiscales varian
significativamente entre paises, lo que aumenta el riesgo de incumplimiento
normativo. La diversidad cultural y de mercado requiere una adaptacion precisa de
estrategias de ventas. Por lo tanto, el problema central radica en la necesidad de
establecer un sistema que permita una gestion eficiente y coordinada de las ventas,
garantizando la conformidad legal, la eficacia operativa y la competencia en un
escenario global de negocios en permanente cambio (Wengler, Hildmann y
Vossebein, 2021).



A nivel nacional, la mayoria de las microempresas presentan la falta de un sistema
apropiado que obstaculiza un seguimiento preciso del inventario, la coordinacion
de estrategias de ventas, la identificacion de tendencias del mercado peruano y la
toma de decisiones informadas. Ademas, las regulaciones fiscales y comerciales
locales presentan desafios adicionales que requieren una atencion minuciosa para
evitar problemas legales y pérdida de oportunidades comerciales. De manera que
se requiere con urgencia poder hacer una instalacién de un sistema informéatico que

facilite una gestion mas efectiva y competitiva de las ventas (Diaz, 2020).

En el caso de la empresa ferretera "Sullon SAC", el seguimiento y control de
productos se efectuaba de manera rudimentaria mediante formularios y registros
manuales. Cada venta se registraba manualmente, al igual que el inventario de
productos. Esta metodologia tradicional retrasaba el proceso de control de ventas,
lo que causaba molestias y descontento, ya que implicaba un tiempo adicional para
llevar a cabo esta tarea. Como resultado de estas demoras, la empresa sufria
pérdidas econdmicas y la probabilidad de perder la cantidad de clientes, por ello
generaba consecuencias adversas en sus operaciones. Ademas, la empresa
experimentaba una falta de consistencia en el control de sus ventas. Por lo tanto,
era imprescindible adoptar un sistema informético como estrategia con el propésito
de agilizar y optimizar el proceso de control de ventas.

Segun lo mencionado, la presente investigacion manifestd el siguiente problema
general (PG). ¢De qué manera influye un sistema informatico en el proceso de
control de ventas en la empresa ferretera “Sullon SAC” ?, (PE1) ¢De qué manera
influye un sistema informatico en el tiempo promedio de registro de ventas en la
empresa ferretera “Sullon SAC”? (PE2) ¢De qué manera influye un sistema
informatico en el nivel de porcentaje de crecimiento de ventas en la empresa
ferretera “Sullon SAC”? (PE3) ¢De qué manera influye un sistema informéatico la

satisfaccion del cliente en la empresa ferretera “Sullon SAC”?

La base social del estudio se centr6 en cumplir con las exigencias presentes y a
largo plazo de la poblacion, lo que implico que la empresa debe mejorar la gestion
de las incidencias informadas por colaboradores y usuarios. También es esencial
proporcionar a los empleados informacién que contribuya al progreso de atencion
al cliente. En la justificacién metodoldgica, visto que este proceso sistematico que



incluyd la ejecucion de un sistema, la recopilacion de informacién y el uso de un
disefio experimental preexperimental, con estimaciones previas y posteriores a la
evaluacion. Se utilizaron herramientas validadas por expertos para obtener datos
precisos y resultados reales que sirvieron como guia para otros estudios
contribuyendo al progreso del conocimiento en el ambito de estudio. En la
justificacion del campo teérico, se contribuyd al avance del conocimiento en
sistemas informéaticos en el contexto empresarial, generando un impacto
significativo en la ciencia, presentando argumentos solidos que respalden la
importancia de estudiar la influencia entre las dos variables en un contexto
especifico. La justificacion tecnolégica para la implementacion del extender se
apoya en su capacidad integral para optimizar procesos, reducir errores mediante
automatizacion, ofrecer datos en tiempo real para decisiones mas precisas, facilitar
la gestion de inventario con visibilidad instantanea, mejorar la experiencia del
cliente mediante personalizacion de servicios, y garantizar la seguridad de los datos

mediante medidas avanzadas.

El objetivo general (OG), fue determinar la manera en que impacta un sistema
informatico para optimizar los procesos de control de ventas en la empresa ferretera
“Sullon SAC”; Los objetivos especificos, (OE1) Determinar la influencia de un
sistema informatico en el tiempo promedio de registro de ventas en la empresa
ferretera “Sullon SAC” (OE2) Mejorar el nivel de porcentaje de crecimiento de
ventas en la empresa ferretera “Sullon SAC”. (OE3) Aumentar el nivel de

satisfaccion del cliente en la empresa ferretera “Sullon SAC”.

Dentro de las hipotesis se planted lo siguiente: Hipétesis principal (HG), La
implementacion de sistema de computacidn potenciara de manera considerable el
proceso de las ventas en la empresa ferretera “Sullon SAC” y en relacion con las
hipotesis especificas, (HE1) La implementacion de un sistema informatico mejora
significativamente el tiempo promedio de registro de ventas en la empresa ferretera
“Sullon SAC”, (HE2) La implementacién de un sistema informético mejorara el nivel
de porcentaje de crecimiento de ventas en la empresa ferretera “Sullon SAC”, y
(HE3) La implementacion de un sistema informatico mejora significativamente la

satisfaccion del cliente en la empresa ferretera “Sullon SAC”.



Il. MARCO TEORICO
En el contexto internacional se han desarrollado investigaciones referentes, en las
gue se destacd a Paya (2021) en su proyecto relacionado con el desarrollo de un
sistema en linea para supervisar las ventas y gestionar los inventarios en un taller.
Cuyo objetivo fue implementar una herramienta digital disefiada con el propadsito
de automatizar la administracion de ventas y control de inventario en el taller
electromecanico Expansion Barros. La metodologia de este trabajo fue aplicada y
la recopilacion de informacién fue empleada mediante la entrevista. Para el
desarrollo del software utilizaron una metodologia Agil XP. Se utiliz6 Python y
Django, que son herramientas de codigo abierto ampliamente disponibles, para
llevar a cabo la produccién y desarrollo del sistema. Los resultados fueron que se
determind la eficacia del sistema mediante encuestas de satisfaccion dirigidas a los
usuarios, quienes manifestaron opiniones altamente elogiosas debido a su
destacado rendimiento, es por ello, que se obtuvo una optimizacion significativa del
proceso de ventas, mejorando la eficiencia operativa y reduciendo las
equivocaciones ligadas a la administracion manual y el lapso requerido en su
ejecucion. La conclusion es que se destaca la centralizacion del manejo de
inventarios, ventas y clientes, lo cual ha facilitado un control mas eficiente de las
operaciones comerciales, aumentando la satisfaccién del cliente, como se reflejé
en las encuestas realizadas tras la ejecucion del sistema. El aporte de esta
investigacion no solo beneficiaria a esta empresa en donde se esta ejecutando el
proyecto, sino que, sirve como modelo replicable para otras pequefias y medianas
empresas, mostrando en cémo la tecnologia puede optimizar el desempefio

operativo y el grado de complacencia del cliente.

De la misma manera Cuji y Laverde (2022), el objetivo del estudio era disefiar y
construir un sistema informatico para plataformas web y méviles que automatizara
el proceso de ventas en el Comisariato América de Ecuador. El objetivo principal
era desarrollar un sistema informatico utilizando el enfoque Kanban para potenciar
el rendimiento de ventas y la capacidad de toma de decisiones del Comisariato
América. Para este proyecto la metodologia fue que se utilizaron herramientas
como Android Studio y Visual Studio Code. Se observé que la incorporacién de la
inteligencia empresarial permitio la gestion y visualizacion de las ventas generadas

en el Comisariato América, promoviendo asi una mejora efectiva del proceso de



toma de decisiones. Como resultado hubo una optimizacion significativa del
proceso de ventas digitales, mejorando la toma de decisiones mediante Business
Intelligence y reduciendo las pérdidas materiales y econdomicas. Entre las
conclusiones, se destaca la eficiencia del sistema en la gestion de ventas y
procesos administrativos mediante el uso de herramientas como Visual Studio
Code, Android Studio y Gitlab. EI aporte de este proyecto radia en ofrecer un
modelo replicable para otras empresas, demostrando como la tecnologia puede
mejorar las ventas y la gestibn administrativa, y subrayando la eficacia de la
implementacion de Kanban para gestionar de manera visual y eficiente de la

ejecucion del sistema.

Agregando Arbelaez (2021) en su trabajo acerca de un estudio técnico de viabilidad
para la introduccion de una herramienta informatica que facilite el monitoreo y
seguimiento de las ventas en el establecimiento comercial dedicado a la venta de
calzados. Cuyo objetivo fue analizar la viabilidad de la introduccion de un sistema
de computacion con el fin de elevar la supervision de las ventas en la empresa de
calzados. Se empled la metodologia Kanban para dirigir eficazmente la ejecucion
de la herramienta informatica, este enfoque facilitd la asignacion de tareas, la
deteccion de posibles obstaculos y promovié la colaboracion entre el equipo,
ademds, su flexibilidad permiti6 poder adaptarse a cambios en el proyecto,
asegurando asi la alineacion con las necesidades del negocio en evolucion. Los
resultados mostraron que la implementacion del software es aconsejable, ya que
el estudio de viabilidad confirmé que el proyecto es viable debido a la disposicion
del gerente propietario para invertir en él, debido a que agilizara la busqueda de
productos, generara informes de ventas tanto individuales como generales, y facilita
el seguimiento de los proveedores al brindar informacién sobre los productos
disponibles en sus inventarios. La conclusion determiné de que el local donde se
realizé el proyecto de implementacion del sistema informético fue viable, ya que
cuenta con el equipo necesario y el compromiso del gerente propietario para
realizar la inversion. El analisis técnico realizado permitirda una gestion
administrativa eficiente, optimizando el control de ventas, la organizaciéon del
inventario, la generacion de informes de ventas y el registro de proveedores. El

principal aporte de este proyecto es ofrecer un modelo replicable para otros



pequefios comercios, demostrando como la incorporacion de un sistema

computarizado puede transformar la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente.

Segun Vera (2020) en su investigacion referente a implementacion de un sistema
web para gestion y control de la ferreteria Hermanos Tacuri ubicada en el Cantén
Yaguachi. El objetivo primordial fue ejecutar un software web para la gestiéon y
control de actividades en la Ferreteria Tacuri. La metodologia fue que se
implementaron métodos de obtencién de informacion como vision, entrevistas y
encuestas, lo que permitié identificar las falencias en las operaciones diarias.
Posteriormente, se procedi6 a modelar el nuevo sistema y se empled la
metodologia cascada para su ejecucion por fases. El resultado, se logré la
implementacion exitosa del programa, se realizaron pruebas con datos reales y se
entregd un manual de usuario detallado. Esto condujo a una gestién mas eficiente
y controlada de las actividades de la ferreteria, mejorando la organizacion y
optimizando los procesos. En conclusion, el trabajo proporciona un modelo
replicable para la implementacion de sistemas informaticos en ferreterias,
resaltando la importancia del analisis previo y la aplicacion de metodologias
estructuradas. El aporte es que ofrece recursos practicos para facilitar la adopcién
del sistema por parte del personal, lo que representa un aporte significativo al
sector, promoviendo el desempefio y la capacidad competitiva de las

organizaciones similares

Respecto al contexto nacional se pudo identificar a Arica (2020) en su trabajo
acerca de la implementacion de un sistema computarizado con el objetivo de
optimizar la gestion de ventas en una tienda de moto repuestos en Piura. Cuyo
objetivo fue optimizar el monitoreo de las ventas, el almacén y el inventario de la
compafiia Moto Repuestos. La metodologia que se realizé fue utilizando un
enfoque cuantitativo y un disefio cuasiexperimental, mientras que el desarrollo de
la herramienta informética a ser incorporada se desarrollé6 conforme las pautas y
principios de la metodologia agil XP. Se obtuvo como resultados una reduccién de
tiempo empleado para completar una venta y el tiempo requerido para buscar
productos oscilaron entre 22.00 y 35.00 segundos. También se not6 una reduccion
en la cantidad de ventas no concretadas por la ausencia de disponibilidad de

productos, reduciéndose de 40 a solo 4 ocasiones. En conclusion, la integracion



del sistema informatico representa un avance en la administracion de los procesos
de ventas de la empresa, de acuerdo con lo evidenciado de los indicadores de
tiempo reducidos para realizar ventas y buscas productos, asi como la notable
disminucién en las pérdidas de ventas por falta de stock. El aporte de este proyecto
es que ofrece un modelo exitoso para la implementacion de sistemas informaticos
en empresas similares, resaltando la importancia de la metodologia agil XP en el

desarrollo de soluciones tecnolégicas eficientes y adaptadas.

Por consiguiente, Delgado (2022) en su trabajo de investigacion acerca de la puesta
en marcha de un sistema de software con el propdsito de optimizar el procedimiento
de ventas en un Mini-Market en Bagua. El objetivo fue examinar de que manera la
adopcién de un sistema informatico afectaria en el desarrollo de las ventas de la
empresa, con el proposito de potenciar la eficacia y disminuir las pérdidas en el
conteo de existencias. La metodologia se desarroll6 empleando una perspectiva
cuantitativa, de caracter aplicado, y siguiendo un disefio pre-experimental. El grupo
de trabajadores considerado en el estudio, tanto como poblacién completa como
muestra, incluy6 un total de 8 empleados. Se realizé la obtencion de datos mediante
el acto de observacion directa utilizando fichas de observacion como método. En lo
que respecta a los resultados, se registré un aumento en el grado de complacencia
del 25% al 75% con una satisfaccion calificada como alta en la utilizacion de la
herramienta informatica. En conclusion, se pudo realizar una disminucion en el
tiempo necesario para generar un comprobante de venta, lo que se tradujo en un
aumento en la productividad y un aumento en el grado de satisfaccion en su
mayoria. El aporte principal de este estudio radica en demostrar que la ejecucion
de un sistema computarizado puede mejorar de manera relevante la complacencia

del cliente y la eficacia operativa en un entorno minorista.

De acuerdo con Reza (2020) En esta investigacion, se sugirié que una empresa de
ferreteria de Huancayo desplegara una aplicacion de informacion de ventas para
aumentar la satisfaccion del cliente. El objetivo es presentar un plan para un
sistema de informacién de ventas para elevar los grados de complacencia del
cliente adentro de esta organizacién. La metodologia que fue empleada es un
disefio pre-experimental y una metodologia cuantitativa. De los 250 clientes de la

poblacion objetivo, so6lo se eligieron 30 como muestra. Los resultados Para



desarrollar el sistema informatico propuesto se utilizd6 Microsoft Access. La
satisfaccion de los consumidores paso de 2,67 a 4,37, segun las estadisticas, lo
gue indica un nivel elevado de conformidad de los consumidores. En conclusion,
la utilizacion del sistema computarizado ayuda a aumentar la felicidad de los
clientes.El aporte del estudio es la ejecucion de un sistema computarizado de
ventas en “Ferreconstruye” EIRL con Microsoft Access, que automatiza la
facturacién y reduce errores, aumentando significativamente la satisfaccién del

cliente.

De acuerdo con Mufioz (2022) en su investigacion de implementacién de un
sistema de ventas en la ferreteria Sol Andino — Piura. La investigacion tuvo como
objetivo la ejecucion de un sistema computarizado de ventas para abordar el
problema del mal manejo de la informacion debido al registro manual de datos. La
metodologia fue siguiendo un enfoque cuantitativo descriptivo y utilizando un
cuestionario de encuesta. En los resultados se evidencio que aproximadamente
un 80.00% de los hacendosos expresaron insatisfaccién con el sistema actual,
mientras que el 100.00% respaldo la sugerencia de mejoria. Ademas, el 73.33% de
los trabajadores admitieron no conocer el manejo de las TIC. Estos resultados
respaldan la necesidad de implementar el sistema de ventas propuesto. En
conclusion, se determin6 que la implementacion del sistema de ventas permitiria
mejorar el control del manejo de la informacion en la ferreteria. El aporte de este
estudio es que ofrece una solucion practica para optimizar los procesos
empresariales y resalta la relevancia de la instruccién en TIC para el personal, lo

que puede beneficiar a otras empresas que enfrentan desafios similares

En el contexto local se han desarrollado investigaciones referentes, en las que se
destacé a Meneses y Mera (2022) en su trabajo para mejorar el proceso de ventas
de Stailgraf E.I.LR.L. en Lima en 2022, se cred un sistema de informacion. El
objetivo fue determinar cémo el sistema de informacién afectaba el proceso de
ventas de Stailgraf. La metodologia que se desarroll6 en este sistema de
informacion fue utilizando la metodologia XP. Los resultados fueron que los datos
revelaron que las ventas habian aumentado inicialmente, situdndose en 20.285
antes de la implementacion y disminuyendo a 6.620 después de la misma. En

conclusion, el sistema informético consiguié agilizar los procesos de venta de



Stailgraf, lo que ayudé a la empresa a aumentar sus ingresos.El aporte de esta
investigacion es la creacion, asi como la ejecucion de un sistema computarizado
para Stailgraf que mejora significativamente los factores de aumento de ventas y
porcentaje de efectividad de ventas, por lo que este sistema agiliza el proceso de
ventas reduce inconvenientes operativos y aumenta la eficiencia y satisfaccion de

los empleados.

Contribuyendo Guzman (2019) en su trabajo acerca de la ejecucién del sistema
computarizado para administrar ventas e inventario se implement6 un sistema de
gestion para mejorar el proceso de ventas en una empresa comercializadora de
bebidas de Lima. Este sistema de gestidn se cre0 utilizando la técnica SCRUM. En
cuanto a los resultados, la utilizacién de los reportes de ventas permitié disminuir
en un 100% las pérdidas de caja durante las primeras cuatro semanas posteriores
a la adopcién del sistema de gestion. Ademas, se pudieron encontrar las razones
del 95% de los productos que faltaban. En conclusion, la introduccion de un sistema
para administrar las ventas e inventarios simplifica varios procedimientos, como la
generacion de informes, el seguimiento de inventarios, la realizacién de ventas y el

cumplimiento de las recientes regulaciones fiscales de la SUNAT.

Asimismo, Colque (2021) en su trabajo sobre un sistema computarizado para el
procedimiento de operaciones comerciales en la empresa en lima dedicada al
alquiler. Cuyo objetivo fue crear un sistema en linea para la gestién comercial de la
empresa, con el propdsito de obtener mejor control de ventas en el alquiler es estos
equipos. Para el desarrollo del software se efectué una Metodologia en Cascada.
Los resultados mostraron una disminucion en la acumulacién de documentos y
papeles, reduciendo el desorden y minimizando los riesgos de deterioro o pérdida.
Ademas, se logré incrementar la conexién entre todos los procesos de la compafiia.
Asi, se mantiene la informacion integrada, lo que permite la consolidacion de los
datos relacionados con el inventario, las ventas, las compras, los alquileres, los

mantenimientos y los contratos, siguiendo un proceso ordenado y secuencial.

Para la variable independiente que es los sistemas de informacion Valdivia (2020)
menciona que son herramientas y estructuras disefiadas para recopilar, procesar,
almacenar y transmitir datos e informacién con el propésito de apoyar a resolver

problemas o ejecutar determinaciones en una organizacion o contexto especifico.



Mukhtar y Wahyudi (2020) indican que los sistemas de informacion de gestion se
definen como una estrategia utilizada por la organizaciébn para optimizar la
informacion general utilizada para lograr los objetivos organizacionales. Berdik et
al. (2021), el sistema de informacion consta de componentes de software,

hardware, procesadores, personas que proporcionan la informacion.

Rakhimjon (2022) menciona que la programacion es el proceso y el arte de crear
programas informaticos utilizando lenguajes de programacion especificos. En un
aspecto de la palabra, la programacion es la formalizacion de un estado
predeterminado, en respuesta a un evento, implementado por medio de las
matematicas o las ciencias naturales. En un contexto especifico, la programacion
se considera la codificacion de algoritmos en un lenguaje de programacion
determinado. Segun Plénus (2020), los lenguajes de programacion proporcionan el
vinculo entre los procesos de pensamiento humano y las palabras binarias del
lenguaje de maquina que controlan las acciones de la computadora; en otras
palabras, instrucciones escritas por un programador que la computadora puede

ejecutar.

Taipalls et al. (2021), menciona acerca del Sistema Gestor de Bases de Datos
(SGBD) es una infraestructura informatica disefiada para almacenar, gestionar y
acceder a volumenes masivos de informacion de forma estructurada y eficiente.
Para Abadi y Faleiro (2018) los SGBD se utilizan ampliamente en organizaciones
de todos los sectores para almacenar informacién critica, como registros de
clientes, transacciones financieras, inventarios y mas. Beynon-Davies (2018),
menciona que los SGBD son esenciales en la era de la informacion, ya que facilitan
el acceso rapido y confiable a datos cruciales para el funcionamiento de empresas
y organizaciones de todo tipo. Ademas, hay 3 etapas fundamentales en cualquier
tarea de desarrollo de una base de datos: modelados conceptual, l6gico y fisico.

Alsaqqga et al. (2020), da a conocer que las metodologias para el desarrollo de
sistemas informatico se refieren a un conjunto de procesos légicos empleados para
lograr un fin que involucra habilidades y conocimientos particulares. Sekgweleo
(2019) indica que las metodologias utilizadas en el desarrollo de sistemas
desempefan un rol fundamental en cada periodo del ciclo de vida de dicho
desarrollo. Sameen y Datta (2019) mencionan que, en el ambito del desarrollo de
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proyectos y sistemas de informacion, generalmente se distinguen principalmente
dos categorias amplias de metodologias: las metodologias agiles y las

metodologias tradicionales.

Asimismo, Younas et al. (2018), indica que el objetivo de la metodologia agil es
ayudar a los equipos de software a pensar de manera diferente, trabajar de manera
eficiente, entregar a tiempo, seguir aprendiendo y reaprendiendo de iteraciones
anteriores. Ejemplos de metodologias agiles incluyen Scrum, Kanban y Extreme
Programming (XP). Sameen y Datta (2019) menciona que estas metodologias son
ideales para proyectos donde los requisitos pueden cambiar con frecuencia o donde

la entrega temprana de resultados es esencial.

Respecto a las metodologias tradicionales Shaikh y Abro (2019) mencionan que
estas metodologias siguen un enfoque mas secuencial y planificado para la gestion
de proyectos. Se caracterizan por una definiciobn exhaustiva de requisitos antes de
iniciar el desarrollo y por una estructura de fases predefinidas, como el modelo en
cascada. Sameen y Datta (2019) mencionan que son adecuadas en situaciones
donde los proyectos con requerimientos sélidos y claramente delineados desde el

principio, donde se prioriza la planificacion y la documentacion extensa.

Guenzi y Habel (2020) indica que la trasformacion digital de ventas se refiere al
acto de emplear tecnologias digitales con el propésito de concebir nuevos procesos
empresariales, transformar los ya existentes, influir en la cultura y mejorar las
experiencias de los clientes para atender las demandas cambiantes del mundo
empresarial y del mercado. Segun Alavi y Habel (2021) la transformacién digital de
la tecnologia es una influencia constante que transforma profundamente tanto las

empresas como la sociedad en su totalidad.

Para la variable dependiente el control de ventas segun Malek et al. (2018), es un
proceso de gestion empresarial que incluye la supervisiéon, analisis y valoracion
integral de todas las operaciones relacionadas a la comercializacion de productos
o la entrega de servicios. El fin es asegurar el cumplimiento de los resultados
planteados de ventas y mejorar la eficiencia en las operaciones, mantener un
inventario adecuado, valuar el desempefio del equipo de ventas y efectuar
modificaciones estratégicas cuando sea preciso. Todo esto contribuye al éxito y
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crecimiento de la compafia. Segun Li et al. (2020), el sistema de control es la fuerza
de ventas que Se refiere a la herramienta principal que los gerentes utilizan para
impactar en las actitudes y acciones de los vendedores orientadas a lograr los
objetivos de la empresa.

La teoria del control segun Malek et al. (2018), se basa en los controles que adoptan
formas tanto formales como informales desarrollados por Dalton y sus
colaboradores en el que estos controles son politicas y procedimientos escritos,
iniciados por la direccion, para alinear a los vendedores con los objetivos de
marketing establecidos, los controles informales son mas sutiles y se basan en
relaciones interpersonales, normas no escritas y cultura organizativa. Andriyani et
al. (2022), Supervisar y analizar el desempefio de los equipos de ventas es parte
del proceso de control de ventas., identificar areas de mejora y tomar medidas para

corregir desviaciones o problemas en el proceso de ventas.

Para los indicadores de gestion de ventas De la Aranda (2019) indica que los
indicadores de gestion (KPI — Key Performance Indicator) se trata de una medida
que refleja como se desenvuelve o se desempefia un proceso y, al compararlo con
un estandar de referencia, facilita la identificacion de desviaciones, ya sean
positivas o negativas. Estas medidas posibilitan la evaluacion tanto del rendimiento
como de los resultados en cada fase del proceso. Kemal y Yanuar (2020) menciona
gue los indicadores clave de rendimiento (KPIs) Deben estar alineados de forma
estrecha con los objetivos establecidos y las finalidad de la entidad organizativa,

reflejando lo que es crucial para el éxito empresarial.

Para el indicador tiempo de registro de ventas Malek et al. (2018), indica que se
hace alusion al lapso de tiempo que pasa desde el momento en que se realiza una
venta hasta que se registra oficialmente en los libros contables o sistemas de
contabilidad de una empresa. Segun Marethova y Snopkova (2018) el registro de
ventas sea eficiente para asegurar que la informacion financiera esté al dia y

accesible para respaldar la toma de decisiones empresariales.

Malek et al. (2018), indica que el crecimiento de ventas se refiere al aumento en los
beneficios derivados de la oferta de productos o servicios por parte de una empresa

en un periodo especifico, en comparacién con un periodo anterior. Haughton y
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Isotupa (2018) indican que la optimizacion de inventarios y la planificacion eficaz
son clave para mitigar esta preocupacion y garantizar una satisfaccion continua de

los requerimientos de los clientes.

Malek et al. (2018), la complacencia del cliente es un factor esencial que muestra
el nivel de satisfaccidbn que un cliente experimenta respecto a los productos,
servicios 0 experiencias requeridos por una empresa o entidad. Este concepto
abarca la percepcion global del cliente sobre la calidad, utilidad y cumplimiento de

expectativas asociadas a los productos o servicios adquiridos.

Factores como la atencion al cliente, la eficacia en la resolucion de problemas, la
accesibilidad y la personalizacién de las interacciones también afectan en el
requerimiento del cliente. Una alta satisfaccion del cliente no solo fortalece la lealtad
y retencion, sino que también puede generar recomendaciones positivas, de esta
forma, contribuyendo al crecimiento y sostenibilidad a largo plazo de la empresa en

un contexto cada vez mas competitivo.

Aggarwal y Rahul (2018) indica que un alto nivel de seguridad en el registro de
pedidos y en el proceso de cobro no solo protege los datos del cliente, sino que
también genera confianza y tranquilidad.

La habilidad de la empresa para satisfacer con los requerimientos o demandas de
los clientes respecto a los productos se ve reflejada en la confiabilidad del registro
de pedidos, cantidades, fechas de entrega y otros aspectos relevantes.
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[l. METODOLOGIA

3.1.Tipo y disefio de investigacidn

Tipo de investigacién.

El tipo de investigaciobn serd aplicada ya que los resultados ayudarian a
implementar un sistema informatico que mejoraria y optimizaria el proceso de venta
en la compafia ferretera "Sullon SAC". Segun Bhushan y Alok (2019) esta
investigacion se justifico con un enfoque objetivo para abordar las dificultades
vinculadas al proceso de ventas en actividades comerciales y de servicios. Su
propésito principal es la generacion y construccion de nuevos saberes destinados
a resolver desafios practicos en el mundo real. En términos de disefio de

investigacion, esta iniciativa se basa en dichos fundamentos.

Disefio de investigacion

Se utilizé un enfoque experimental que fue de tipo preexperimental, en particular
un disefio longitudinal que abarco un extenso periodo, con el fin de comparar los
resultados con una muestra. Segun Miller et al. (2020) Esta aproximacion resulto
ventajosa al acercarse de manera mas precisa a la realidad. En un estudio
longitudinal, se efectia un seguimiento constante de loslmismosiindividuos o
grupos a lo largo de un periodo prolongado, recolectando informacién en multiples

ocasiones durante ese periodo

Se clasifico como preexperimental debido a que involucra la manipulacién de la
variable dependiente durante su desarrollo. Para ejecutar este procedimiento, se
utilizé un enfoque que comprende una evaluacion antes (pretest) y después
(posttest) de la implementacion del sistema informatico. Segun Miller et al. (2020),
el disefio preexperimental de pretest y posttest se utilizé para evaluar el efecto de
una accion o tratamiento en una variable dependiente a través de mediciones antes

y después de la aplicacion de la intervencion.

Oo Oz
Pre test Post test
Nota: Elaboracion propia

14



Donde:

Oo: estado actual de la empresa ferretera "Sullon SAC
X: Variable: Sistema informatico
Oa1: estado posterior de la empresa ferretera "Sullon SAC

3.2.Variables y operacionalizacion

Para la variable independiente sistema informatico segun Valdivia (2020) son los
que almacenan informacion y crean la comprension adecuada para la toma de
medidas, estan enfocadas a ofrecer soporte a los trabajos y procesos de comercio

compilando, eligiendo y manejando informacion.

Como definicion operacional se menciona que es un grupo de dispositivos hardware
y software que interactian de manera conjunta para procesar, guardar, recuperar
y transmitir datos e informacién. Este sistema, se disefiara utilizado la metodologia

devops esto implica el registro y seguimiento de inventarios de productos.

Como definiciébn conceptual de la variable dependiente, control de ventas, segun
Malek et al. (2018), el control de ventas se refiere a la gestion y supervision de las
acciones vinculadas a la comercializacion de productos o servicios de una
organizacién. Su propésito fundamental es garantizar que las ventas se realicen de
forma eficiente, efectiva y en linea con los objetivos de la organizacion. Es la forma
mas sencilla pero esencial para evaluar el efecto que esta teniendo lugar en la

industria de ventas durante un periodo determinad.

Referido a su definicion operacional se hace alusién a la metodologia y las
herramientas empleadas para supervisar y administrar las tareas relacionadas con
las ventas de productos o servicios de la ferreteria. Este variable ser4 medido
mediante 3 dimensiones: tiempo, perdida de ventas y grado de complacencia del
cliente, los cuales seran medidos fichas de observacién directa y mediante un

cuestionario con una escala del 1 al 5 (de muy insatisfecho a muy satisfecho).

Para ello en esta investigacion se definieronltres parametros para la variable
dependiente, donde el primero es el tiempo promedio de registro de ventas, el
segundo es la cantidad de ocasiones en las que se pierde una oportunidad de venta
debido a la falta de inventario y el tercero es el nivel de satisfaccion del cliente.
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Como escala de medicion el primer indicador (Tiempo promedio de registro de
ventas) se registrard en segundos (S) una escala de razon, el segundo indicador
(Numero de ocasiones que se pierde una venta debido a la falta de stock) se
registrara en cantidad (unidades) escala de intervalo y el tercer indicador (Nivel de
satisfaccion del cliente) sera medido por una escala de Likert considerado como

una escala ordinal.

3.3.Poblacion, muestray muestreo
Poblacion:

Para el estudio, se consider6 como poblacién 50 registros de ventas. Segun
Hernandez y Mendoza (2018) una poblacion es la agrupacion completa finita o

ilimitada de elementos de observacion que son el foco de atencién en un estudio.

En la presente tesis fue necesario aplicar los criterios de inclusién y exclusion de la
muestra. Estos criterios determinaron que individuos y registros estaran incluidos y
excluidos. Segun Hernandez y Mendoza (2018) los criterios de inclusién y exclusion
son reglas o directrices que se establecen en un estudio de investigacion o en un
ensayo clinico para determinar qué participantes califican para formar parte del

estudio (criterios de inclusion) y cuéles no pueden participar (criterios de exclusion).

-Criterios de inclusion: para los registros de ventas se consideraran para el
analisis pre test el primer semestre del afio 2023 y para el analisis post test el
segundo semestre. También, se considerard a los productos mas vendidos en la
ferreteria (como herramientas de construccion, herramientas manuales, materiales
de construccién, pintura entre otros). Los clientes seran considerados solo los
consumidores individuales. Se incluira a los clientes que por lo menos hicieron 2

compras y a los que estén dispuestos a participar en la encuesta de satisfaccion.

-Criterios de exclusién: Se excluira cualquier registro duplicado o redundante que
pueda estar presente en el conjunto de datos. Los registros de ventas que
contengan errores obvios o inconsistencias en los datos, como valores negativos
en el precio de venta. Y se excluird a los registros de ventas que carezcan de
informacion esencial, como detalles de la transaccion, fecha o identificacion del

cliente y que fueron anuladas.
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Muestra

Visto en lo referido por Hernandez y Mendoza (2018), una muestra es un
subconjunto representativo de una poblacibn mas grande o de un conjunto

completo de elementos que comparten indicadores representativos en comun.

Dado que las mediciones eran restringidas, se opto por trabajar con la totalidad de

la poblacion, la cual consistio en 50 registros de ventas.
Muestreo

En este estudio se empled6 el muestreo de conveniencia o de eleccion no aleatoria.
El muestreo de conveniencia no probabilistico, segun Arias y Covinos (2021),
consiste en elegir los elementos de la muestra de forma no aleatoria, sino

considerando su disponibilidad y su idoneidad para el investigado

Unidad de analisis

Cada registro de ventas que tienen la misma caracteristica de la poblacion para

conformar la muestra de estudio.

3.4.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Las técnicas de investigacion segun Bhushan y Alok (2019) son las pautas y
procedimientos (o reglas) que constituyen un conjunto de directrices que rigen un
proceso en particular con el fin de alcanzar un objetivo determinado. En esta

situacion, se empleé el fichaje y la encuesta como técnicas de investigacion.

Ademas, en cuanto a las herramientas utilizadas para recolectar informacion,
Bhushan y Alok (2019) hacen referencia a los medios a través de los cuales se
recopila informacién, que pueden incluir guias de observacion, informes,
cuestionarios, entre otros. Asi, se optd por utilizar la ficha de registro y el

cuestionario como los medios para recolectar la informacion.

3.5.Procedimientos

Con el fin de comprender las consecuencias del problema que afectaban a la
empresa ferretera, se tomaron las medidas necesarias para medir las variables

pertinentes. Las evaluaciones se fundamentaron en los datos de ventas que seran
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suministrados por el duefio de la empresa. Luego, se evalud los indicadores
incorporados mediante el uso de fichas de registro y el cuestionario que han sido
validadas por expertos. Con la finalidad de ejecutar de manera exitosa la
implementacion satisfactoria del sistema informatico, se obtuvo informacién de
diversas fuentes (libros, articulos cientos e informes de tesis). Para este proceso
de desarrollo y disefio, se emple6é la metodologia de Programacion Extrema,
conocida por su enfoque amigable, adaptable y flexible en la gestion de desarrollo
de software. Segun Ramirez et al. (2019) indica que esta metodologia se destaca
por su capacidad para generar un valor adicional para los clientes, facilitando la
personalizacion y la autogestion como elementos esenciales. Una vez que fueron
obtenidos los datos de los instrumentos, se procedid a su digitalizacion y
almacenamiento en una base de datos, utilizando hojas de célculo en Excel. A
continuacion, se realiz6 el proceso de organizacion y tabulacién de los datos
informativos para su posterior uso en la creacion de tablas y graficos de barras,

como parte de la estadistica descriptiva
3.6.Método de analisis de datos

Se realiz6 el analisis de datos utilizando el programa SPSS Statistics version 26,
permitiendo una evaluacién exhaustiva tanto antes como después de la fase en
estudio. La utilizacion de esta herramienta posibilité la ejecucion de analisis
descriptivos e inferenciales de manera integral. Es importante destacar que ambos
tipos de andlisis fueron abordados de manera conjunta, reconociendo la

interrelacion entre ellos y evitando exclusiones mutuas.

En el andlisis descriptivo, se utilizaron tablas y graficos de barras junto con
explicaciones detalladas para brindar un contexto significativo. Esto no solo
posibilitd una visualizacion clara de tendencias, sino que también simplificé la

interpretacion de la informacion.

Durante el analisis inferencial, se ejecutd una evaluacion detallada de la normalidad
de los datos, lo que establecié una base sélida para la aplicacion de métodos
inferenciales. La comprobacion de hipotesis se realizO de manera meticulosa,
abordando todos los aspectos y detalles relevantes del proceso. Este enfoque
garantizo la autenticidad y la confiabilidad de los datos recopilados, proporcionando

una base sélida para las conclusiones extraidas de la investigacion. En conjunto, la
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utilizacion del programa SPSS Statistics version 26 facilitd un analisis completo y

riguroso, contribuyendo significativamente a la calidad y robustez de los hallazgos.

3.7.Aspectos éticos

El estudio se realiz6 de manera ética, ya que el autor emplea sus propias teorias y
definiciones para estudiar las variables como sus dimensiones e indicadores,
desempefiando un rol fundamental en la produccién del marco teérico y su
evolucion. La consideracién de aspectos éticos en el proyecto de tesis fue regida
por las pautas establecidas en la resolucion N° 0340-2021-UCV. Esto guio la
utilizacién de definiciones y teorias, asi como la evaluacion de dimensiones,
variables e indicadores, ya que estos elementos jugaron un papel fundamental en
la elaboracion del marco tedrico. El propdsito de esta regulacion fue el promover la
integridad académica de los estudiantes de la UCV, garantizando su ingreso y

aceptaciéon en conformidad con los estandares generales establecidas.

En el desarrollo de esta investigacion, se establecieron sdlidos principios éticos y
procedimientos para garantizar la integridad y validez del estudio. Desde sus
inicios, se comunicO de manera transparente y ética con la empresa ferretera
"Sullon SAC", informandoles sobre la veracidad de la investigacion antes de la
implementacion del instrumento. Se respeto la voluntad de los clientes que optaron
por no participar, asegurando la confidencialidad al procesar los datos de manera
anonima y limitando su uso exclusivamente a fines académicos. La equidad en el
tratamiento de los trabajadores se mantuvo a lo largo de la investigacion,
promoviendo un ambiente justo y respetuoso. Ademas, se adoptaron medidas
proactivas contra el plagio académico, ajustando las citas segun la norma ISO para
mantener la autenticidad en la expresion de las ideas del autor. Para reforzar estas
medidas, se implemento el software Turnitin en la revision, evaluacién y resumen
del autor en la investigacién final, asegurando asi la autenticidad y la calidad

académica del trabajo.
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V. RESULTADOS

Analisis descriptivo

Los resultados han sido representados en las siguientes tablas que se muestran a

continuacion, en relacion con la utilizacion de los instrumentos.

El estadistico descriptivo que se empleo fue el comparativo ya implico el uso de
diversas medidas y herramientas estadisticas para resumir y destacar las
diferencias o similitudes entre el pre test y post test. Mediante la aplicacion de
estadisticas como la media, minimo, maximo, y desviacion estandar, permitiendo

una comprension cuantitativa de las variaciones y tendencias entre grupos.

Tabla 1.

Tiempo promedio de registro de ventas (RV)

N Minimo Maxim Media Desviacioén
0 estandar
PRETEST (RV) 50 420,00 840,00 655,20s 110,99
POST TEST (RV) 50 180,00 480,00 314,40s 54,96
N valido (por lista) 50

Nota. Elaboracion propia

Los datos presentados en la tabla 1 revelan los resultados del pretest y post test
para el tiempo promedio de registro de ventas, obtenidos de un grupo constante de
50 participantes. En la fase inicial, Durante, las puntuaciones del pretest variaron
entre 420.00 y 840.00, con una media de 655.20 segundos y una desviacion
estandar de 110.99, lo que ofrecié una comprension detallada de la dispersién de
los tiempos registrados. Tras la intervencion, en el post test, se observo una
reduccion significativa en las puntuaciones, que oscilaron entre 180.00 y 480.00,
con una media de 314.40 y una desviacion estandar de 54.96. Estos resultados
indican una disminucién en los tiempos de registro después de la intervencion. La
consistencia y magnitud de esta mejora se evidencian tanto en la reduccion de la
media como en la disminucion de la desviacion estandar, destacando la eficacia de
la intervencién en la optimizacion de los procesos de registro de ventas en el grupo

analizado.
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Tabla 2.

indice de crecimiento de ventas (CV)

N Minimo  Mé&ximo Media Desviacion
estandar
PRETEST (CV) 50 14,29 42,86 32,01% 7,53
POST TEST (CV) 50 18,18 87,50 59,55% 15,49
N valido (por lista) 50

Nota. Elaboracién propia

Los datos en la tabla 2 representaron los resultados de un pretest y un post test
para el indicador de indice de crecimiento de ventas (CV) con un grupo constante
de 50 participantes. Durante el pretest, se observaron valores que fluctuaron entre
14.29% y 42.86%, con una media de 32.01% y una desviacion estandar de 7.53%.
Posteriormente, en el post test, los valores registrados variaron entre 18.18% y
87.50%, con una media de 59.55% y una desviacion estandar de 15.49%. Estos
resultados indicaron un aumento en los porcentajes posteriores a la intervencion
del sistema informatico, mostrando una mejora en el desempefio del grupo

evaluado mediante este instrumento.

Tabla 3.

Nivel de satisfaccion del cliente (NSC)

N Minimo  Méaximo Media Desviacion
estandar
PRETEST (NSC) 50 8,00 15,00 11,82 1,76
POST TEST (NSC) 50 17,00 24,00 23,04 1,40
N valido (por lista) 50

Nota. Elaboracion propia

Los datos en la tabla 3 datos representaron los resultados de un pretest y un post
test del nivel de satisfaccién del cliente (NSC) con un grupo constante de 50
participantes. Durante el pretest, los valores oscilaron entre 8.00 y 15.00, con una
media de 11.82 puntos y una desviacion estandar de 1.76. En el post test, los
valores variaron entre 17.00 y 24.00, con una media de 23.04 puntos y una

desviacion estandar de 1.40. Estos resultados sugirieron un marcado aumento en
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los puntajes después de la intervencion del sistema informatico, indicando un

notable avance o mejora en las mediciones realizadas con este instrumento.
Prueba de normalidad

Segun Catania (2023) para poder ejecutar una prueba de contrastacion de
hipétesis, es necesario realizar un analisis inferencial para evaluar la normalidad de
los indicadores. En esta ocasion, se empled el método de Shapiro-Wilk, que es el
mas adecuado cuando se trabaja con tamafios de muestra pequefios (<=50

muestras).
Para expresar la normalidad, se plantean las siguientes suposiciones:

e Ho: Los resultados de los datos siguen una distribucién normal.

e Ha: Los resultados de los datos no siguen una distribucién normal.
La toma de conclusiones se baso en lo siguiente:
e Si el valor p es mayor a 0.05, se considerara que la hipotesis nula (HO) es
valida.
e Si el valor p es menor o igual a 0.05, se considerara que la hipotesis

alternativa (H1) es valida).

Tabla 4.
Prueba de normalidad de (RV)

Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig.
PRETEST (RV) ,936 50 ,009
POSTEST (RV) ,878 50 ,000

Nota. Elaboracion propia

De acuerdo a la tabla 4. el valor del estadistico de Shapiro-Wilk para el pretest fue
de 0.936, con un nivel de significancia (Sig.) de 0.009, mientras que para el post
test fue de 0.878 con un nivel de significancia de 0.000. Estos resultados sugirieron
gue ninguno de los conjuntos de datos sigue estrictamente una distribucion normal,
dado que los valores de significancia son menores que el umbral comunmente
aceptado de 0.05, lo que indicé una probable desviacion de la normalidad en ambas

muestras
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Tabla 5.
Prueba de normalidad de (CV)

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
PRETEST (RV) ,932 50 ,007
POSTEST (RV) 971 50 252

Nota. Elaboracion propia

El valor del estadistico de Shapiro-Wilk para el pretest fue de 0.932, con un nivel
de significancia (Sig.) de 0.007, mientras que para el post test fue de 0.971 con un
nivel de significancia de 0.252. Estos resultados sugirieron que el conjunto de datos
del pretest podria tener una desviacion de la normalidad, ya que el valor de
significancia es inferior al umbral comiunmente aceptado de 0.05. Sin embargo, el
conjunto de datos del post test muestra un valor de significancia mayor a 0.05, lo
que indica que podria aproximarse a una distribucion normal. Siendo asi la

utilizacién de una prueba no paramétrica para la contratacién de la hipotesis.

Tabla 6.
Prueba de normalidad de (NSC)

Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig.
PRETEST (RV) ,926 50 ,004
POSTEST (RV) ,605 50 ,000

Nota. Elaboracion propia

De acuerdo a la tabla 6. el valor del estadistico de Shapiro-Wilk para el pretest es
de 0.926, con un nivel de significancia (Sig.) de 0.004, mientras que para el postest
es de 0.605, con un nivel de significancia de 0.000. Estos resultados sugirieron que
ambos conjuntos de datos no se ajustan a una distribucion normal, ya que los
valores de significancia son menores al nivel comunmente aceptado de 0.05,

indicando una desviacion significativa de la normalidad en ambas muestras.
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Andlisis inferencial

Averiguar si existen variaciones estadisticamente significativas entre las medias de
los dos grupos es el principal objetivo del analisis inferencial del pretest y el postest.
Esto se consigue mediante el uso de pruebas no paramétricas como la prueba de
rangos con signo de Wilcoxon o pruebas estadisticas como la prueba t de Student

para muestras relacionadas.

Un meétodo estadistico no paramétrico para contrastar una muestra con una
mediana conocida o comparar dos muestras relacionadas es la prueba de rangos
con signo de Wilcoxon. Cuando no se cumplen los requisitos para el uso de la
prueba t de Student, se emplea esta prueba como sustituto no paramétrico. La
prueba de rangos con signo de Wilcoxon esta conocida como una téchica no
paramétrica para analizar datos pareados de muestras individuales o basados en

diferencias, segun Bautista et al. (2020).

Tiempo de registro de ventas (RV)

Hipotesis estadistica:

Ho = EI implementar un sistema informatico no conlleva una mejora
significativamente el tiempo de registro de ventas en la empresa ferretera “Sullon
SAC”.

Ha El implementar un sistema informatico conlleva una mejora significativamente el

tiempo de registro de ventas en la empresa ferretera “Sullon SAC”.

Tabla 7.

Prueba de rangos con signo de Wilcoxon para el tiempo de registro de ventas

Rango Suma de
N  promedio rangos
Rangos negativos 502 25,50 1275,00
RV: POSTEST - RV: Rangos positivos QP 0,00 0,00
PRETEST Empates o°
Total 50

a. RV POST-TEST < RV PRE-TEST
b. RV POST-TEST > RV PRE-TEST
c. RV POST-TEST = RV PRE-TEST
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a. Todos los 50 pares muestran que la variable RV en el POST-TEST es menor que
la variable RV en el PRE-TEST. b. No hay pares en los que la variable RV en el
POST-TEST sea mayor que la variable RV en el PRE-TEST. c. No hay empates;
todos los pares tienen una diferencia significativa, y la variable RV en el POST-
TEST es siempre menor que en el PRE-TEST.

Tabla 8.

Estadisticos de prueba? para el tiempo de registro de ventas

RV PRE TEST — RV POST TEST
Z -6,173°
Sig. Asintotica (bilateral) <0,001
a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon
b. Se basa en rangos positivos.

Los resultados de la prueba de rangos con signo de Wilcoxon para el tiempo de
registro de ventas (RV) entre el pre test y el post test son altamente significativos
(Z =-6,173, p < 0,001). Es importante destacar que la prueba se basa en rangos
positivos, lo cual indica que los rangos positivos son predominantes. Esto sugiere
una tendencia hacia la disminucién en el tiempo de registro de ventas, ya que los
rangos positivos indican una mejora en esta variable. En resumen, los datos
respaldan la existencia de un cambio considerable en el tiempo dedicado al registro
de ventas, lo que sefiala una mejora considerable en el registro de ventas en la

empresa ferretera “Sullon SAC”.

Crecimiento de ventas

Hipotesis estadistica:

Ho = El implementar un sistema informatico no conlleva una mejora las ventas en
la empresa ferretera “Sullon SAC”

Ha = El implementar un sistema informatico conlleva una mejora las ventas en la
empresa ferretera “Sullon SAC”

Prueba de rangos con signo de Wilcoxon para el crecimiento de ventas (CV)

Rango Suma de

N  promedio rangos

Rangos negativos 22 6,00 12,00
Rangos positivos 48P 26,31 1263,00
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PCV: POSTEST — Empates 0°
PCV: PRETEST Total 50

a. CV POST-TEST < CV PRE-TEST

b. CV POST-TEST > CV PRE-TEST

c. CVPOST-TEST = CV PRE-TEST
a. Hay 2 pares en los que la variable PCV en el POSTEST es menor que la variable
PCV en el PRETEST. b. Hay 48 pares en los que la variable PCV en el POSTEST
es mayor que la variable PCV en el PRETEST. c. No hay empates; todos los pares
tienen una diferencia significativa, y la variable PCV en el POSTEST es siempre

mayor que en el PRETEST.

Tabla 9.

Estadisticos de prueba? para el crecimiento de ventas (CV).

CV PRE TEST - CV POST TEST
Z -6,039°
Sig. Asintética (bilateral) <0,001

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon
b. Se basa en rangos negativos.

La prueba de rangos con signo de Wilcoxon revela resultados significativos (Z = -
6,039, p < 0,001) al comparar el crecimiento de ventas (CV) entre el pre test y el
post test. Los datos muestran que hay 48 rangos positivos y 2 rangos negativos,
indicando una clara predominancia de mejoras en el CV post test en comparacion
con el pre test. En conclusion, la prueba respalda la afirmacion de que hay una
mejora estadisticamente significativa en el crecimiento de ventas después de la

intervencion, respaldando la validez del cambio observado.

Satisfaccion del cliente

Hipotesis estadistica:

Ho = El implementar un sistema informatico no conlleva una mejora considerable la
satisfaccion del cliente en la empresa ferretera “Sullon SAC”.

Ha = El implementar un sistema informatico conlleva una mejora considerable la

satisfaccion del cliente en la empresa ferretera “Sullon SAC”.
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Tabla 10.

Prueba de rangos con signo de Wilcoxon para el nivel de satisfaccion al cliente
(NSC)

Rango Suma de
N  promedio rangos
Rangos negativos 0 0,00 12,00
NSC: POSTEST — Rangos positivos 50P 25,50  1275,00
NSC: PRETEST Empates oc
Total 50

a. NSC POST-TEST < NSC PRE-TEST
b. NSC POST-TEST > NSC PRE-TEST
c. NSC POST-TEST = NSC PRE-TEST

a. No hay pares en los que la variable NSC en el POSTEST sea menor que la
variable NSC en el PRETEST. b. Todos los 50 pares muestran que la variable NSC
en el POSTEST es mayor que la variable NSC en el PRETEST. c. No hay empates;
todos los pares tienen una diferencia significativa, y la variable NSC en el POSTEST

es siempre mayor que en el PRETEST.

Tabla 11.

Estadisticos de prueba? para el nivel de satisfaccion al cliente (NSC).

NSC PRE TEST — NSC POST TEST
Z -6,198°
Sig. Asintotica (bilateral) <0,001

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon
b. Se basa en rangos negativos.

La prueba de rangos con signo de Wilcoxon para comparar el nivel de satisfaccion
al cliente (NSC) entre el pre test y el post test muestra resultados altamente
significativos (Z = -6,198, p < 0,001). Los datos revelan que todos los 50 casos
presentan rangos positivos, indicando una mejora general en el NSC después de
la intervencion. En conclusion, la prueba respalda la afirmacién de que hay una
mejora estadisticamente significativa en el nivel de satisfaccion al cliente después

de la intervencion, validando el impacto positivo de las acciones implementadas.
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V.  DISCUSION
En este capitulo, se llevdé a cabo una comparacion con investigaciones previas,
empleando los resultados destacados como punto de partida para las tres

dimensiones especificas planteadas

En funcion al primer objetivo especifico, los resultados de esta investigacion
muestran que durante la primera evaluacion del registro de ventas (RV) se constato
una media de 655,2 segundos, pero tras la implantacién del sistema se constato
una media de 314,40 segundos. Estos resultados implican que el indicador RV
aumenté en 340,8 segundos como consecuencia de la adopcion del sistema
informatico. Por el contrario, El andlisis inferencial del VR mostré un valor z de -
6,173, y el nivel de significacion asintética (bilateral) fue menor a 0,05,
especificamente <0,001. Por lo tanto, se valida la hipotesis alternativa y se descarta
la hipotesis nula. En conclusion, se podroa decirse que el sistema informatico
mejora. Este resultado se coteja con el de Cuji y Laverde (2022) quienes en su
trabajo sobre un disefio y construccion de un sistema de informatica en plataformas
web y moviles disefiado para automatizar el proceso de ventas en el Comisariato
América, ubicado en Ecuador. Observaron que observé que la incorporacion de
Business Intelligence posibilitd la visualizacion y gestion de las ventas efectuadas
en el Comisariato América, lo que facilitdé la mejora del proceso de toma de
decisiones de manera eficiente. Del mismo modo Diaz (2020) en su trabajo acerca
del un sistema de software disefiado para poder incrementar la administracion de
ventas en una tienda de repuestos de motos en Piura. El estudio revelé que el
sistema informatico representa una mejoria en la administracién de los procesos de
ventas de la empresa. Asi mismo, Delgado (2022) en el marco de iniciar a ejecutar
de un sistema de software destinado a optimizar el procedimiento de ventas en un
Mini-Market ubicado en Bagua. Los resultados obtenidos en esta investigacion
demostraron una significativa disminucion en el tiempo requerido para generar un
comprobante de venta una vez implementado el sistema informatico. Esta
reduccion en el tiempo de procesamiento se tradujo en un incremento notable en la
productividad del establecimiento, asi como en un incremento general en el grado
de complacencia de los clientes. Se destacan estos resultados en la influencia
positiva que la tecnologia puede tener en la eficacia operativa y en la conformidad

del cliente en el @&mbito minorista de ventas. Este estudio proporciona un valioso
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respaldo a la idea de que la implementacion de sistemas informaticos adecuados
puede conducir a mejoras tangibles en diversos aspectos de la gestion de ventas,
lo que contribuye a la optimizacion de los procesos comerciales y al fortalecimiento

en la destreza de las empresas para mantenerse competitivas.

En funcién al segundo objetivo especifico, Segun los resultados de la investigacion,
en la primera evaluacion del crecimiento de las ventas (CV) se descubrié una media
del 32,01%, pero tras la instalacion del sistema se descubrié una media del 59,55%.
Estos resultados implican que la instalacion del sistema informéatico tuvo un impacto
favorable en el crecimiento del 27,54% del indicador CV. Ademas, en el andlisis
inferencial del CV se encontrd un valor z de -6,039. También se nota que el nivel
de significacién asintética (bilateral) es menor a 0,05, con un valor numérico de
<0,001. Por lo tanto, se confirma la hipétesis alternativa y se descarta la hipotesis
nula. En resumen, se puede concluir que el sistema informético mejora la CV. Este
resultado se coteja con el de Meneses y Mera (2022) quienes se enfocaron en el
andlisis de un sistema informético especificamente disefiado para optimizar los
procesos de ventas en la empresa Stailgraf. Los resultados de su estudio resaltaron
gue la implementacion de este sistema informético efectivamente logré optimizar
los procedimientos de ventas en la empresa, lo que se tradujo en un aumento
notable en el volumen de ventas. Este descubrimiento es fundamental, ya que
enfatiza como la tecnologia puede emplearse como un recurso eficaz para
potenciar el desempefio comercial y optimizar la eficacia operativa de las empresas.
La investigacion de Meneses y Mera (2022) proporciona asi un sélido respaldo
empirico a la idea de que la inversion en sistemas informéticos disefiados para
mejorar los procesos de ventas puede tener un impacto significativo en el éxito
empresarial y en la consecucion de objetivos comerciales. También, Guzman
(2019) quien se centrd en el analisis de implementar un sistema para administrar
ventas e inventario en una empresa enfocada a la comercializacion de bebidas. Sus
hallazgos destacaron que la integracion de esta herramienta de gestionar las ventas
e inventarios no solo simplificé la operacién diaria, sino que también agilizo diversas
tareas cruciales para el funcionamiento eficiente del negocio. Entre estas tareas se
incluyen la generacion de ventas, el control de inventario, la formulacion de
informes y el acatamiento de las nuevas regulaciones tributarias establecidas por

SUNAT. Estos resultados demuestran cémo la introducciébn de sistemas
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informaticos especializados puede ofrecer soluciones completas para los desafios
operativos que enfrentan las empresas, capacitandolas para ajustarse agilmente a
las variaciones en el entorno empresarial y cumplir con los requisitos legales en
constante cambio. La investigacion de Guzman (2019) subraya, por lo tanto, el valor
estratégico de la tecnologia de la informaciéon en el entorno empresarial moderno y
asi como su habilidad para potenciar la eficiencia y la competitividad de las
empresas. Asimismo, Colque (2021) en su estudio sobre el implementar de un
sistema web para la gestion comercial en una empresa de alquiler en Lima. Los
resultados obtenidos indican una significativa mejora en la comunicacién entre
todos los procesos de la organizacion, lo que constituye un aspecto fundamental
para el funcionamiento eficiente de la empresa. Este sistema permiti6 mantener la
informacion integrada de manera coherente, lo que facilito la consolidacion de datos
relacionados con diversas areas operativas, tales como el inventario, las ventas,
las compras, los alquileres, los mantenimientos y los contratos. Esta integracion de
datos ha sido clave para seguir un proceso ordenado y secuencial, garantizando
que cada departamento tenga acceso a la informacion relevante de manera
oportuna y precisa. Ademas, la unificacién de datos en un sistema centralizado ha
ofrecido una perspectiva integral de las actividades comerciales, facilitando la
identificacién de areas de mejora y oportunidades para aumentar la rentabilidad y

la eficiencia de la empresa.

En funcion al tercer objetivo especifico, segun las conclusiones de la investigacion,
durante la primera evaluacién del grado de satisfaccion del cliente (CSN) se obtuvo
un valor medio de 11,82, pero tras la adopcion del sistema informatico se registro
una media de 23,04. Estos resultados implican que la instalacion del sistema
informatico tuvo un resultado favorable en el crecimiento del 11,22% del indicador
CSN. Ademaés, en el andlisis inferencial del NSC se encontré un valor z de -6,198.
También se nota que el nivel de significacion asintotica (bilateral) es menor a 0,05,
con un valor numérico de <0,001. Por lo tanto, la hipétesis alternativa se considera
valida y se rechaza la hipétesis nula. En conclusion, puede afirmarse que el CNS
se ve reforzado por el sistema informatico. Este resultado se coteja con el de Paya
(2021) cuya investigacion se enfoco en la creacion de un sistema en linea destinado
a mejorar las ventas y gestionar los inventarios en un taller. Los resultados

obtenidos en su estudio indicaron la eficacia del sistema a través de encuestas de
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satisfaccion dirigidas a los clientes. Estas encuestas revelaron opiniones altamente
elogiosas por parte de los usuarios, quienes destacaron el rendimiento
sobresaliente del sistema. Este descubrimiento fortalece la nocion de que la
introduccién de sistemas informéaticos apropiados puede tener un impacto favorable
en la administracion comercial de las compafias, dado que no solo incrementa la
eficacia en las operaciones, sino que también realza la satisfaccién y la experiencia
del usuario. La investigacion de Paya (2021) proporciona asi una valiosa
perspectiva sobre como la tecnologia puede ser aprovechada para perfeccionar los
procedimientos comerciales y fortalecer la competencia de las organizaciones en
el mercado actual. Agregando Arbelaez (2021) en su estudio técnico de viabilidad
gue se enfoc6 en la posible instauracion de un sistema informatico disefiado para
optimizar el control y seguimiento de las ventas en un establecimiento comercial
especializado en la venta de calzados. Los hallazgos de su investigacion
respaldaron la recomendacién de poner en marcha este aplicativo, ya que el
analisis de viabilidad confirmo la factibilidad del proyecto. Uno de los aspectos clave
que respaldaron esta conclusion fue la disposicion demostrada por el gerente
propietario para invertir en esta tecnologia, reconociendo su potencial para agilizar
la busqueda de productos, generar informes detallados tanto a nivel individual como
general, y simplificar el seguimiento de los proveedores al proporcionar informacién
actualizada sobre los productos disponibles en sus inventarios. Este analisis de
viabilidad subraya la relevancia estratégica de integrar sistemas informaticos
especializados en la gestiéon comercial, proporcionando soluciones efectivas para
incrementar la eficacia operativa y optimizar las diferentes decisiones que se toman
en el entorno empresarial. Finalmente Reza (2020) quien propuso la
implementacion de un aplicativo de informacion de ventas con el objetivo de elevar
la satisfaccion de los clientes en una empresa ferretera ubicada en Huancayo. Los
resultados de su estudio fueron contundentes, ya que demostraron un aumento
significativo en el nivel de tranquilidad percibido por los clientes, pasando de 2.67
a 4.37 en una escala de satisfaccion. Este incremento sustancial sugiere que la
satisfaccion de los clientes experimentd un notable incremento gracias al uso del

sistema informético propuesto.
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VI. CONCLUSIONES

1. Es esencial resaltar que la introduccién del sistema informatico ha producido
una mejora notable en los procesos de venta de la empresa "Sullon SAC". Los
resultados obtenidos evidencian un efecto favorable en las ventas, la eficacia
en el periodo de registro experimentd una reduccién notable, mientras que se
observd un marcado crecimiento en la aceptacion de los clientes. Ademas, la
evaluacion del escenario hipotético se realiz6 satisfactoriamente, validando el

logro de los objetivos planteados en este estudio.

2. En funcion al primer objetivo especifico, tras la implantacion del sistema
informatico en el proceso de ventas de la empresa "Sullon SAC", se pudo
constatar una reduccion considerable en el tiempo de registro de ventas (RV).
Los datos indicaron una reduccion promedio de 340 segundos en el tiempo
requerido para finalizar este procedimiento. La disminucién en el tiempo de
registro indica una mayor eficacia operativa y una optimizacién en los
procedimientos de ventas, esto resulta en un incremento evidente en la eficacia
y la flexibilidad de la empresa para adecuarse a las demandas del mercado.
Este descubrimiento resalta la relevancia estratégica de incorporar el sistema
computarizado para modernizar los procesos internos y fortalecer la

competitividad de la empresa en su industria.

3. En relacién con el segundo objetivo especifico, los resultados obtenidos
después de la instalacion del sistema en la empresa "Sullon SAC" revelaron
una mejora sustancial en su indice de crecimiento de ventas. Este indicador
experimentd un notable aumento del 27.54%, lo que indica un progreso
significativo en el desempefio comercial de la empresa. El incremento en el
aumento de ventas no solo demuestra la eficacia del sistema informético en
mejorar los procesos de venta, sino que también indica un aumento en la
atraccion y la demanda de los productos o servicios proporcionados por la
empresa en el mercado. Estos resultados respaldan la efectividad de la
implementacion del sistema en los objetivos comerciales y en el impulso del

crecimiento y la rentabilidad de "Sullon SAC".
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4. En lo que respecta al tercer objetivo especifico, los analisis revelaron un
aumento considerable de 12 puntos en el nivel de satisfaccion del cliente
después de la implementacion del sistema en la empresa. Este resultado
constituye una evidencia clara del impacto positivo que el sistema ha tenido en
la experiencia del cliente y en la percepcidn general que estos tienen hacia
"Sullon SAC". Mejorar la satisfaccion del cliente es esencial, ya que demuestra
gue los servicios y productos proporcionados por la empresa estan
satisfaciendo de manera mas efectiva las expectativas y necesidades de los
clientes. Esto no solo ayuda a consolidar la lealtad de los clientes actuales, sino
gue también puede potenciar la captacion de nuevos clientes y elevar la
percepcion general de la empresa en el mercado. En Ultima instancia, este
hallazgo resalta la importancia estratégica del sistema informéatico como una
herramienta para enriquecer la satisfaccion del cliente y fomentar el éxito a

largo plazo de "Sullon SAC".
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VIl. RECOMENDACIONES
En relacion al primer objetivo, se sugiere la optimizacion del proceso de registro
mediante la minimizacion de la cantidad de clics necesarios para completarlo. Esto
implica simplificar la navegacién y reducir la cantidad de pasos requeridos para que
los usuarios finalicen el registro de manera efectiva. Ademas, se aconseja disminuir
la cantidad de campos obligatorios en los formularios, permitiendo asi una
experiencia mas fluida y menos tediosa para los usuarios. Al simplificar el proceso
de registro de esta manera, la eficiencia operativa puede ser mejorada y la
satisfaccion del cliente aumentada al reducir la friccion y las barreras para la
interaccion con el sistema. Esta estrategia puede contribuir significativamente a la

experiencia del usuario y alcanzar los objetivos establecidos para el sistema.

En lo que respecta al segundo objetivo especifico, se sugiere la implementacion de
sistemas de recomendacion que permitan ofrecer productos o0 servicios
personalizados a cada cliente. Estos sistemas tienen la capacidad de examinar el
historial de compras y las preferencias de cada cliente con el fin de proporcionar
sugerencias personalizadas y pertinentes. Esto incrementa las oportunidades de
ventas adicionales y potencia la satisfaccion del cliente al recibir ofertas adaptadas
a sus necesidades particulares. Ademas, es fundamental asegurar que los
representantes de ventas estén plenamente familiarizados con las caracteristicas
mas recientes y efectivas del sistema. Esto les permitira utilizar todas las
funcionalidades disponibles de manera 6ptima, brindar un mejor servicio al cliente
y maximizar las oportunidades de venta. Al garantizar que el personal esté
adecuadamente capacitado y actualizado sobre el funcionamiento del sistema, se
puede aprovechar al maximo su potencial para mejorar la experiencia del cliente y

alcanzar los objetivos comerciales establecidos.

En cuanto al tercer objetivo especifico, es fundamental considerar la
implementacion de un sistema de gestion eficiente del cliente, conocido como CRM
(Customer Relationship Management), para realizar un seguimiento exhaustivo de

las interacciones con los clientes. Este sistema permite registrar y analizar datos
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relevantes sobre las preferencias y comportamientos de compra de cada cliente, lo
que facilita la personalizacion de las estrategias de marketing y ventas. Ademas, se
sugiere aprovechar herramientas como chatbots y sistemas de respuesta
automatica para atender consultas comunes de manera rapida y efectiva. Estas
tecnologias pueden ser utilizadas para ofrecer asistencia instantanea a los clientes,
resolver dudas y dirigirlos hacia la informacion relevante en el momento oportuno.
Al incorporar estas practicas, se promueve una comunicacion mas fluida y una
experiencia de la cliente més satisfactoria, Esto ayuda a consolidar vinculos con los

clientes y a fomentar la fidelidad hacia la empresa.

Mantener el sistema actualizado con las ultimas tecnologias es fundamental para
garantizar que la empresa pueda beneficiarse de las nuevas funcionalidades y
mejorar su eficiencia operativa. La implementacion de estas recomendaciones no
solo contribuir4 a optimizar el proceso de ventas, sino que también impulsara el
rendimiento general de la empresa. Es fundamental tener en cuenta que la
constante adaptacién a las tendencias tecnoldgicas y a adaptarse a las demandas
del mercado es crucial para garantizar el avance continuo a largo alcance de la
empresa. Por ende, dedicar recursos a la actualizacion y mejora continua del
sistema informatico se convierte en una estrategia esencial para preservar la
competitividad y promover un desarrollo sostenible en un contexto empresarial

dindmico.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de consistencia

TITULO: Sistema informético para optimizar el proceso de ventas de la empresa ferretera "Sullon SAC".

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES E INDICADORES

Problema principal:

PG: ¢ De qué manera influye
un sistema informético en el
proceso de control de
ventas en la empresa
ferretera “Sullon SAC”?

Problemas especificos:

PE1l: ¢(De qué manera
influye un sistema
informatico en el tiempo
promedio de registro de
ventas en la empresa
ferretera “Sullon SAC”?

PE2: ¢(De qué manera
influye un sistema
informatico en el nivel de
porcentaje de crecimiento
de ventas en la empresa
ferretera “Sullon SAC™?

PE3: ¢De qué manera
influye un sistema
informético la satisfaccion

del cliente en la empresa
ferretera “Sullon SAC”?

Objetivo principal:

OP: Determinar la manera
en que un sistema
informatico impacta en los
procesos de control de
ventas en la empresa
ferretera “Sullon SAC”.

Objetivos especificos:

OEL1: Determinar la
influencia de un sistema
informatico en el tiempo
promedio de registro de
ventas en la empresa
ferretera “Sullon SAC”

OE2: Mejorar el nivel de
porcentaje de crecimiento
de ventas en la empresa
ferretera “Sullon SAC”.

OE3: Aumentar el nivel de
satisfaccion del cliente en la
empresa ferretera “Sullon
SAC”.

Hipdtesis principal:

HP: La implementacion de
un sistema informatico
mejora significativamente el
proceso de control de
ventas en la empresa
ferretera “Sullon SAC”

Hipotesis especificas:
HEL1: La implementacion de
un sistema informatico
mejora significativamente el
tiempo promedio de registro
de ventas en la empresa
ferretera “Sullon SAC”

HE2: La implementacién de
un sistema informatico
mejorard el nivel de
porcentaje de crecimiento
de ventas en la empresa
ferretera “Sullon SAC”.

HE3: La implementacion de
un sistema informatico
mejora significativamente la
satisfaccion del cliente en la
empresa ferretera “Sullon
SAC”.

Variable Independiente: Sistema Informatico

Variable dependiente: Proceso de ventas
Dimensiones Indicadores Escala
Tiempo de Tiempo  promedio  de
registro registro de ventas ]
De razdn
Ventas Porcentaje de crecimiento .
De razon
de ventas
Satisfaccion del Nivel de Satisfaccion del
Cliente De razon

Cliente
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Anexo 2: Metodologia

- POBLACION Y TECNICAS E .
TIPO Y DISENO MUESTRA INSTRUMENTOS ESTADISTICA POR UTILIZAR

Tipo: Poblacién: Técnicas: Descriptiva:

Aplicada 50 ventas Fichaje (Rendo6n-Macias et al., 2016), mencionan que la estadistica
Cuestionario descriptiva es la rama de la estadistica que hace

Enfoque: Tamafio de muestra: recomendaciones sobre cdmo resumir los datos de las encuestas

Cuantitativo 50 ventas Instrumentos: de forma clara y sencilla en forma de graficos, tablas, figuras o
Ficha de registro graficos.

Disefio: Muestreo: Encuesta Para el andlisis descriptivo se calculara la media de los datos

Experimental —
Pre-Experimental

Método
Hipotético- Deductivo

No probabilistico por
conveniencia

recolectados por cada indicador en las etapas del pre test y post
test, para poder visualizar el efecto de la variable independiente
sobre la variable dependiente.

Inferencial:

Se procesaron los datos recolectados con el test de Shapiro Wilk
para comprobar su normalidad, después se utilizé la prueba de
Wilcoxon para contrastar la hipétesis general y especifica.
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Anexo 3: Operacionalizacion de las variables

TITULO: Sistema informatico para optimizar el proceso de ventas de la empresa ferretera "Sullon SAC".

DEFINICION DEFINICION
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTO | ESCALA
Tiempo promedio de
Es la forma mas registro de ventas
sencilla pero esencial Tiempo de
para evaluar el efecto | Se refiere al proceso y registro Porcentaje de
gue esta teniendo |las herramientas crecimiento de ventas
lugar en la industria de | utilizadas para
Proceso de ventas durante un | supervisar y gestionar Ventas Ficha de
periodo determinado | las actividades Nivel de satisfaccion registro Razon
ventas . . )
(Sistemas de control | relacionadas con la de los trabajadores Encuesta
de gestién de ventas: | venta de productos o del &rea de ventas.
revision, sintesis y | servicios de una Nivel de Seguridad en el
direcciones para | empresa. Satisfaccion del | registro de pedido
exploracion  futura., Cliente Seguridad en cobro
2018). del monto del

consumo
Confiabilidad en el
registro de pedidos
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Anexo 4: Figuras para el desarrollo del marco teérico

Figura 1.
Sistema de informacion

Sistema de informacion

Sistema tecnologico Sistema de actividad humana
de informacion

Datos
Manipulacién N
de datos
1
Datos

manipulados

Actividad
humana

|
Nota: Ejemplo de un sistema tecnologico de informacion utilizados dentro de un
sistema de actividad humana. Extraido de Beynon-Davies (2018).

Figura 2.
Desarrollo de un sistema de base de datos

Desarrollo de sistemas de base de datos

- Especificacion de
Requerimientos Obtencién los requerimientos
Usuario de los

requerimientos

Modelo
Modelado conceptual
conceptual

Modelo
Modelado ldgico
légico

Modelo
Sistema de Modelado fisico
bases de datos fisico

Documentacion
del sistema
de bases
de datos

Nota: Este proceso incluye obtener el conjunto inicial de los datos y los requisitos del
procesamiento del usuario. Extraido de Beynon-Davies (2018).
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Figura 3.

Desarrollo de sistemas de informacion

—

|

El proceso de desarrollo

Concepeion

Analisis

L_____—

i

———

Mantenimiento

Implementacion

Disefio

Construccion

Nota: Para llevar a cabo estas actividades es necesario que el desarrollador disponga
de un conjunto de métodos, técnicas y herramientas para llevar a cabo las actividades

de la figura. Extraido de Beynon-Davies (2018).

Figura 4.

Tipos de indicadores KPI

Tipos de indicadores de gestion
(KPI) de existencias

¥ v Y v
De De ocupacion De recursos - De calidad
- . De servicios .
productividad almaceén humanos del servicio
L= Recepeion Absentismo Coberturade || Entradas e
existencias
* Almacenaje Horas extras . Salidas =
Rotacion de
existencias
L
Preparacian Rotacidn
pedidas del personal o Rotura servicio
Existencias | a los clientes
obsoletas
L, Salidas

expediciones

Nota: Extraido de Flamarique (2019)
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Figura 5.
Libro: Sistemas de informacién e informéatica

PREFACIO

nas bien desdefioso
&, ni mas ni menos”

alabra, ~dijo Humpty Dumpty en un tc
nente lo que y

ewis Caroll: Alica

SISTEMAS DE INFORMACION E INFORMATICA

Uno de los ohjetivos que se considerd a la hora de redactar este libro fue el de proporcionar
un visitn més integrada y holistica de la disciplina de la informética organizacional. El au-
tor tuve algunas dificultades para decidir un titulo para este trabajo ya que esta drea ado-
lece de falta de terminologia precisa, Después de mucho pensar decidimos utilizar el
término sistemas de informacidn, como el adoptado por otros textos en esta drea como un
titulo de trabajo (Backhouse et al.. 1991). Sin embargo, el término sistemas de informacidn
es dificil de definir, precisamente porque se utiliza de diversas formas. Se utiliza para ha-
cer referencin a:

1 entre los mieml de al-

Un producto, esencialmente un sistema de com
gin grupo humanoe. En los entornos modernos, como puede sor un sistema de comu-
nicaciin, se suelen utilizar varias formas de tecnologia de 1a informacidn.
Un eampo de estudio académico. En las Gltimas tres décadas ¢l campo de los siste-
mae de informaciin ha llegado a establecerse en muchos centros de educacidn supe-
rior de todo ¢l mundo, Los sistemas de informacién han legado a establecerse como
un direa de ensefianza y de investigacién,
Un drea de aplicacidn industrial. La planificacidn, gestidn v desarrollo de sistemas
de informacidn para las organizaciones es fundamental para la prosperidad de la
mayoria de las economias del mundo oceidental. Que estos sistemas operen eficien-
temente ha llegado a ser cada vez mds importante para la posicidn competitiva de
lag organizaciones modernas,
En este trabajo hemos intentado destilar la esencia de los sistemas de informacidn como
un producto, como una discipling académica y como un drea de aplicacion. Sin embargo,

Nota: Variable independiente: Sistema informatico

Figura 6.
Libro: Previsiéon y control de ventas

MIGUEL ANGEL SAN MILLAN MARTIN

PROFESOR TITULAR DE ECONOMIA FINANCIERA EN LA FACULTAD DE COMERCIO
DE LA UNIVERSIDAD DE VALLADOLID Y DIRECTOR DEL MASTER DE MERCADOS,
TRADING E INTERMEDIACION FINANCIERA

Prevision y control
e ventas

Nota: Variable dependiente: Control de ventas



Anexo 5: Instrumentos de recolecciéon de datos

Ficha de Registro N° 1. Tiempo promedio de registro de ventas

La presente Guia de Observacion servira para medir el tiempo medio de registro de

venta.

Instrucciones: Para el llenado de la tabla se debera registrar: La hora en que se inicia

el registro de un producto y la hora en que se termina de realizar el registro. Para

calcular el tiempo de registro es necesario restar la hora de fin y la hora de inicio; y el

Tiempo Promedio es la sumatoria del Tiempo entre la cantidad de ventas registradas.

Observador:

Ficha de registro del indicador: Tiempo promedio de registro de ventas

Investigadores:

Chunga Izaguirre Gloria Alejandra
Robles Paredes José Luis

Empresa:

"Sullon SAC" Chepén 2023

NO

Rango de tiempo Tiempo de

basqueda

Hora de inicio Hora de fin (segundos)

OO (N0 |W|IN|F

[ERN
o
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Ficha de registro N° 2. Porcentaje de crecimiento de ventas

La presente Guia de Observacion servira para medir el porcentaje de crecimiento de
ventas.

Instrucciones:

Para el llenado de la tabla se debera registrar: El nUmero de ventas del dia y del dia

anterior.

Ficha de registro del indicador: Porcentaje de crecimiento de ventas (PCV)

Chunga lzaguirre Gloria Alejandra
Robles Paredes José Luis
Empresa: "Sullon SAC" Chepén 2023

Investigadores:

Venta del dia pcv (VD —VDA)
, ) _(VD-VD4)
Dia anterior (VDA) Ventas del dia (VD) VDA

100
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Cuestionario N°1. Nivel de satisfaccion del cliente

El presente cuestionario servird para medir la satisfaccion del cliente

Instrucciones:

Este cuestionario es ANONIMO. Por favor, responda con sinceridad. Lea
determinadamente coma item. Cada uno tiene cinco posibles respuestas. Contesta a
las preguntas marcando con una “X”.

El significado de cada ndamero es:

1 = Muy insatisfecho (MS)

2 = Insatisfecho (S)

3 = Neutro (N)

4 = Satisfecho (I)

5 = Muy satisfecho (Ml)

INDICADORES / ITEMS 1 2 |3 4 5

1. ¢Confia en que sus pedidos seran entregados de

manera precisa y sin errores?

2. ¢Se encuentra satisfecho con el proceso de cobro,
en el sentido de la transparencia y que se le brinda la
informacion necesaria sobre los cargos en la empresa
"Sullon SAC" Chepén 20237

3. ¢Qué tan satisfecho se encuentra con el
procedimiento para la compra de un producto en la
empresa "Sullon SAC" Chepén 20237

4. ; Qué tan satisfecho se encuentra con la informacion
obtenida en la compra de un producto, en la empresa
"Sullon SAC" Chepén 2023

5. ¢ Qué tan satisfecho se encuentra con el tiempo para
la compra de un producto en la "Sullon SAC" Chepén
20237
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Anexo 6: Metodologia de desarrollo de software

Extreme Programming (XP) es una metodologia agil de desarrollo de software que se
centra en la mejora continua, la adaptabilidad a cambios y la entrega rapida de
software de alta calidad. Desarrollada por Kent Beck a fines de la década de 1990, XP
aborda los desafios inherentes al desarrollo de software al promover practicas
colaborativas, flexibles y orientadas a resultados.

Asignacion De Roles Del Proyecto

Roles Asignhado
Programadores Chunga lIzaguirre, Gloria Alejandra
Robles Paredes, José Luis
Testers Chunga lIzaguirre, Gloria Alejandra
Robles Paredes, José Luis
Cliente Sullon Bravo, Marco
Consultores Chunga Izaguirre, Gloria Alejandra

Robles Paredes, José Luis

Historia de usuario

Historia Usuario

Numero 1: Usuario: Administrador, vendedor
Nombre historia: Autenticacién de logueo
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Puntos Estimados: 3 Iteracion Asignada: 1
Programador Responsable: Robles Paredes, José Luis
Descripcion:

Se autenticara mediante un usuario y contrasefia antes de ingresar al inicio del
sistema

Validacion:
El usuario se autenticara mediante un Usuario y contrasefia
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Historia Usuario

Numero 2: Usuario: Administrador, vendedor
Nombre historia: Apertura de caja
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Puntos Estimados: 2 Iteracion Asignada: 1
Programador Responsable: Robles Paredes, José Luis
Descripcion:

La apertura de caja es el proceso mediante el cual se establece el saldo inicial de
efectivo en una caja registradora.

Validacion:
El usuario registra el saldo inicial de efectivo en la caja registradora.

Historia Usuario

Numero 3: Usuario: Administrador, vendedor
Nombre historia: Caja
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Puntos Estimados: 2 Iteracion Asignada: 1
Programador Responsable: Robles Paredes, José Luis
Descripcién:

Una caja registradora es utilizada en transacciones para calcular y registrar el
importe de una venta.

Validacion:
El usuario registra las ventas de los productos del negocio.

Historia Usuario
NUmero 4: Usuario: Administrador, vendedor
Nombre historia: Visualizar Clientes
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Puntos Estimados: 2 Iteracion Asignada: 1
Programador Responsable: Robles Paredes, José Luis
Descripcion:

Se visualiza los clientes registrados y también la busqueda del mismo
Validacion:
El usuario se visualiza los clientes registrados
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Historia Usuario

NUmero 5: Usuario: Administrador, vendedor
Nombre historia: Visualizar Productos
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Puntos Estimados: 2 Iteracion Asignada: 1
Programador Responsable: Robles Paredes, José Luis
Descripcion:

Se visualiza los productos registrados y también la busqueda del mismo
Validacion:
El usuario se visualiza los productos registrados

Historia Usuario

NUmero 6: Usuario: Administrador, vendedor
Nombre historia: Visualizar Proveedores
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Puntos Estimados: 2 Iteracion Asignada: 1
Programador Responsable: Robles Paredes, José Luis
Descripcién:

Se visualiza los proveedores registrados y también la busqueda del mismo
Validacién:
El usuario se visualiza los proveedores registrados

Historia Usuario

Numero 7: Usuario: Administrador, vendedor
Nombre historia: Historial de Ventas

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja
Puntos Estimados: 2 Iteracion Asignada: 1
Programador Responsable: Robles Paredes, José Luis
Descripcion:

Se visualiza las ventas realizadas del dia

Validacion:

El usuario puede visualizar las ventas realizadas en el dia
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Historia Usuario

NUmero 8: Usuario: Administrador, vendedor
Nombre historia: Inventario
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Puntos Estimados: 3 Iteracion Asignada: 2
Programador Responsable: Robles Paredes, José Luis
Descripcion:

Registran el stock de los productos la cantidad que entra y sale.
Validacion:
El usuario registra el stock de los productos

Historia Usuario

Numero 9: Usuario: Administrador, vendedor
Nombre historia: Kardex

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja
Puntos Estimados: 2 Iteracion Asignada: 1
Programador Responsable: Robles Paredes, José Luis
Descripcién:

Se visualiza las entradas y salidas de inventario proporcionando un historial

completo de movimientos de productos.
Validacion:
El usuario visualiza las entradas y salidas de productos

Historia Usuario

Numero 10: Usuario: Administrador
Nombre historia: Reporte de Ventas

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja
Puntos Estimados: 3 Iteracion Asignada: 2
Programador Responsable: Chunga Izaguirre, Gloria Alejandra
Descripcion:

Genera el reporte de ventas del dia o del mes

Validacion:

El usuario administrador genera el reporte de ventas
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Historia Usuario

Numero 11: Usuario: Administrador
Nombre historia: Reporte de Caja

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja
Puntos Estimados: 3 Iteracion Asignada: 2
Programador Responsable: Chunga Izaguirre, Gloria Alejandra
Descripcion:

Genera el reporte de Caja de apertura y cierra

Validacion:

El usuario administrador genera el Caja

Historia Usuario

Numero 12: Usuario: Administrador
Nombre historia: Reporte de Tendencia
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Puntos Estimados: 3 Iteracion Asignada: 2
Programador Responsable: Chunga lzaguirre, Gloria Alejandra
Descripcién:

Genera el reporte de Tendencia los productos mas vendidos
Validacion:
El usuario administrador genera el Tendencia

Historia Usuario

Numero 13: Usuario: Administrador
Nombre historia: Reporte de Kardex

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja
Puntos Estimados: 3 Iteracion Asignada: 2
Programador Responsable: Chunga Izaguirre, Gloria Alejandra
Descripcion:

Genera el reporte de Kardex los productos de las entradas y salidas de

inventario.
Validacion:
El usuario administrador genera el reporte de Kardex
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Historia Usuario

Numero 14: Usuario: Administrador
Nombre historia: Reporte de Productos
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Puntos Estimados: 3 Iteracion Asignada: 2
Programador Responsable: Chunga lzaguirre, Gloria Alejandra
Descripcion:

Genera el reporte de productos el detalle de los productos vendidos.
Validacion:
El usuario administrador genera el reporte de productos

Historia Usuario

Numero 15: Usuario: Administrador
Nombre historia: Reporte de Vendedores

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja
Puntos Estimados: 3 Iteracion Asignada: 2
Programador Responsable: Chunga lzaguirre, Gloria Alejandra
Descripcién:

Genera el reporte de vendedores el detalle de ventas.
Validacion:

El usuario administrador genera el reporte de vendedores

Historia Usuario

Numero 16: Usuario: Administrador
Nombre historia: Mantenimiento Categoria

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja
Puntos Estimados: 3 Iteracion Asignada: 1
Programador Responsable: Robles Paredes, José Luis
Descripcion:

Registra las categorias para los productos

Validacion:

El usuario administrador registra las categorias
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Historia Usuario

Numero 17: Usuario: Administrador
Nombre historia: Mantenimiento Productos

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja
Puntos Estimados: 3 Iteracion Asignada: 2
Programador Responsable: Robles Paredes, José Luis
Descripcion:

Registra los datos de los productos

Validacion:

El usuario administrador registra los productos

Historia Usuario

Numero 18: Usuario: Administrador
Nombre historia: Mantenimiento Proveedores

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja
Puntos Estimados: 3 Iteracion Asignada: 1
Programador Responsable: Robles Paredes, José Luis
Descripcién:

Registra los datos de los Proveedores

Validacion:

El usuario administrador registra a los proveedores

Historia Usuario

Numero 19: Usuario: Administrador
Nombre historia: Mantenimiento Clientes

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja
Puntos Estimados: 3 Iteracion Asignada: 2
Programador Responsable: Robles Paredes, José Luis
Descripcion:

Registra los datos de los clientes

Validacion:

El usuario administrador registra a los clientes
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Historia Usuario

Numero 20: Usuario: Administrador
Nombre historia: Mantenimiento Empleados

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja
Puntos Estimados: 3 Iteracion Asignada: 2
Programador Responsable: Robles Paredes, José Luis
Descripcion:

Registra los datos de los empleados

Validacion:

El usuario administrador registra a los empleados

Historia Usuario

Numero 21: Usuario: Administrador
Nombre historia: Mantenimiento Usuario

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja
Puntos Estimados: 3 Iteracion Asignada: 2
Programador Responsable: Robles Paredes, José Luis
Descripcién:

Registra a los usuarios que van usar el sistema

Validacion:

El usuario administrador registra los usuarios

Historia Usuario

Numero 22: Usuario: Administrador
Nombre historia: Configuracion Datos

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja
Puntos Estimados: 3 Iteracion Asignada: 2
Programador Responsable: Chunga Izaguirre, Gloria Alejandra
Descripcion:

Registra los datos de la empresa

Validacion:

El usuario administrador registra los datos de la empresa
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Historia Usuario

Numero 23: Usuario: Administrador

Nombre historia: Configuracion Impresora

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Puntos Estimados: 3 Iteracion Asignada: 1

Programador Responsable: Chunga Izaguirre, Gloria Alejandra
Descripcion:

Configura la impresora para impresion de tickets

Validacion:

El usuario administrador configura la impresora para impresion de tickets

Prueba de aceptacion

Prueba de aceptacion

Numero: 1 Historia Usuario: 1
Nombre historia: Autenticacion de logueo
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:
Dar clic en el enlace proporcionado

Llenar el formulario de Usuario (RUC, nombre, Correo Electrénico) y la respectiva
contrasefa

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.

Prueba de aceptacion

Numero: 2 Historia Usuario: 2
Nombre historia: Apertura de caja
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al médulo de ventas

boton Apertura de caja, Ingresa el monto
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Posteriormente, presionar en el boton Empezar

Resultado esperado:

Registra el monto de efectivo para abrir la caja correctamente.
Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.

Prueba de aceptacion

NUmero: 3 Historia Usuario: 3
Nombre historia: Caja

Condiciones de ejecucion:

Cada usuario debe contar con un perfil y su contraseia para poder acceder a las
funciones del sistema de acuerdo a su rol.

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al modulo de ventas

botdn Caja, ingresa los datos para registra las ventas
Posteriormente, presionar en el boton Cobrar

Resultado esperado:

Registra los productos para realizar las ventas correctamente.
Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.

Prueba de aceptacion

Numero: 4 Historia Usuario: 4
Nombre historia: Visualizar Clientes
Condiciones de ejecucion:

Cada usuario debe contar con un perfil y su contrasefa para poder acceder a las
funciones del sistema de acuerdo a su rol.

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al modulo de ventas

Botdn clientes, se visualiza los clientes registrados
Resultado esperado:

Se visualiza los clientes registrados correctamente
Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.
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Prueba de aceptacion

NUmero: 5 Historia Usuario: 5
Nombre historia: Visualizar Productos
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al médulo de ventas

Boton Productos, se visualiza los Productos registrados
Resultado esperado:

Se visualiza los Productos registrados correctamente
Evaluacion:

La prueba se concluyé satisfactoriamente.

Prueba de aceptacion

NUmero: 6 Historia Usuario: 6
Nombre historia: Visualizar Proveedores
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al modulo de ventas

Boton Proveedores, se visualiza los Proveedores registrados
Resultado esperado:

Se visualiza los Proveedores registrados correctamente
Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.
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Prueba de aceptacion

NUmero: 7 Historia Usuario: 7
Nombre historia: Historial de Ventas
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al médulo de ventas

Botdn Historial de Ventas, se visualiza las ventas realizadas
Resultado esperado:

Se visualiza las ventas realizadas correctamente.
Evaluacion:

La prueba se concluyé satisfactoriamente.

Prueba de aceptacion

NUmero: 8 Historia Usuario: 8
Nombre historia: Inventario
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al modulo de inventario

Boton Inventario, registra las entradas y salida de productos
Resultado esperado:

Registra las entradas y salida de productos correctamente.
Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.
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Prueba de aceptacion

NUmero: 9 Historia Usuario: 9
Nombre historia: Kardex
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al médulo de inventario

Boton Kardex, se visualiza las entradas y salida de productos
Resultado esperado:

Se visualiza las entradas y salida de productos correctamente
Evaluacion:

La prueba se concluyé satisfactoriamente.

Prueba de aceptacion

Numero: 10 Historia Usuario: 10
Nombre historia: Reporte de Ventas
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al mddulo de reporte

Boton Ventas, ingresa datos para aplicar el filtro luego en el boton Buscar
Posteriormente en el botdn Excel para exportarlo los datos

Resultado esperado:

Generar el reporte de ventas y exportarlo correctamente

Evaluacion:

La prueba se concluyé satisfactoriamente.
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Prueba de aceptacion

Numero: 11 Historia Usuario: 11
Nombre historia: Reporte de Caja
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al médulo de reporte

Boton Caja, ingresa datos para aplicar el filtro luego en el botén Buscar
Posteriormente en el botén Excel para exportarlo los datos

Resultado esperado:

Generar el reporte de Caja y exportarlo correctamente

Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.

Prueba de aceptacion

Numero: 12 Historia Usuario: 12
Nombre historia: Reporte de Tendencia
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al modulo de reporte

Boton Tendencia, ingresa datos para aplicar el filtro luego en el botén Buscar
Posteriormente en el botén Excel para exportarlo los datos

Resultado esperado:

Generar el reporte de Tendencia y exportarlo correctamente

Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.
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Prueba de aceptacion

Numero: 13 Historia Usuario: 13
Nombre historia: Reporte de Kardex
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al médulo de reporte

Boton Kardex, ingresa datos para aplicar el filtro luego en el botén Buscar
Posteriormente en el botén Excel para exportarlo los datos

Resultado esperado:

Generar el reporte de Kardex y exportarlo correctamente

Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.

Prueba de aceptacion

Numero: 14 Historia Usuario: 14
Nombre historia: Reporte de Productos
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al modulo de reporte

Boton Productos, ingresa datos para aplicar el filtro luego en el botén Buscar
Posteriormente en el botén Excel para exportarlo los datos

Resultado esperado:

Generar el reporte de Productos y exportarlo correctamente

Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.
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Prueba de aceptacion

Numero: 15 Historia Usuario: 15
Nombre historia: Reporte de Vendedores
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al médulo de reporte

Boton Vendedores, ingresa datos para aplicar el filtro luego en el botén Buscar
Posteriormente en el botén Excel para exportarlo los datos

Resultado esperado:

Generar el reporte de Vendedores y exportarlo correctamente

Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.

Prueba de aceptacion

Numero: 16 Historia Usuario: 16
Nombre historia: Mantenimiento Categoria
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al modulo de Administracion

Boton Categoria, agregar la informacién en los campos requeridos
Posteriormente, presionar en el boton GUARDAR

Resultado esperado:

El registro del Categoria fue agregado correctamente

Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.
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Prueba de aceptacion

NUmero: 17 Historia Usuario: 17
Nombre historia: Mantenimiento Productos
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al médulo de Administracion

Boton Productos, agregar la informacién en los campos requeridos
Posteriormente, presionar en el boton GUARDAR

Resultado esperado:

El registro del Productos fue agregado correctamente

Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.

Prueba de aceptacion

NUmero: 18 Historia Usuario: 18
Nombre historia: Mantenimiento Proveedores
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al modulo de Administracion

Boton Proveedores, agregar la informacion en los campos requeridos
Posteriormente, presionar en el boton GUARDAR

Resultado esperado:

El registro del Proveedores fue agregado correctamente

Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.
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Prueba de aceptacion

NUmero: 19 Historia Usuario: 19
Nombre historia;: Mantenimiento Clientes
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al médulo de Administracion

Boton Clientes, agregar la informacion en los campos requeridos
Posteriormente, presionar en el boton GUARDAR

Resultado esperado:

El registro del Clientes fue agregado correctamente

Evaluacion:

La prueba se concluy¢ satisfactoriamente.

Prueba de aceptacion

Numero: 20 Historia Usuario: 20
Nombre historia: Mantenimiento Empleados
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al modulo de Administracion

Boton Empleados, agregar la informacion en los campos requeridos
Posteriormente, presionar en el boton GUARDAR

Resultado esperado:

El registro del Empleados fue agregado correctamente

Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.
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Prueba de aceptacion

NUmero: 21 Historia Usuario: 21
Nombre historia;: Mantenimiento Usuario
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al médulo de Administracion

Boton Usuario, agregar la informacion en los campos requeridos
Posteriormente, presionar en el boton GUARDAR

Resultado esperado:

El registro del Usuario fue agregado correctamente

Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.

Prueba de aceptacion

NUmero: 22 Historia Usuario: 22
Nombre historia: Configuracion Datos
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al modulo de configuracion

Boton Datos, agregar la informacién en los campos requeridos
Posteriormente, presionar en el boton GUARDAR

Resultado esperado:

El registro del Datos fue agregado correctamente

Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.
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Prueba de aceptacion

Numero: 23 Historia Usuario: 23
Nombre historia: Configuracion Impresora
Condiciones de ejecucion:

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

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema

Ir al médulo de configuracion

Boton Impresora, agregar la informacién en los campos requeridos
Posteriormente, presionar en el boton GUARDAR

Resultado esperado:

El registro del Impresora fue agregado correctamente

Evaluacion:

La prueba se concluy6 satisfactoriamente.

Figura 7.

Disefio Base de Datos

Vouchers Customer Sales SaleDetails
% IdVoucher § IdCustomer 8 IdSales @ IdSaleDetails
VoucherType Name ldCustomers dSales
VoucherNumber LastName VoucherType IdProduct

SerialNumber DocumentType VoucherNumber ProductCode
DocumentNumber Subtotal ProductName
Phone TaxCost Units
Setting Address Total SalePrice
7 IdSetting Email PaymentMethod Amount
NamePrinter Status DateSales Discount
PrintFormat HourSales
Active ldUser
CashRegister Status
Providers T ldCoshRegister
¥ IdProviders dUsers Users Products
Balance T IdUsers o
MovementType UserName
DateRegister UserPass
HourRegister Name r——
Email IdEmployee 2 ldkardex
stat Admin IdProduct
Employee sietus Units
GeneralData ) tdEmplayee i
¥ IdGeneralData Name et
Businesshame LestName dutit
fue Dacumen Type Movement tType
Document Number DateMovement
Phone HourMovement
Address Note Categories
ol \dUser ? IdCategories
Status Name
Status
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Figura 8.

Interfaz del sistema

Figura 9.

Formulario de login

a5l Sistema de Ventas - o %

1%
Bienvenido al sistema de ventas

Reportes

Admintracion

Regista todas las ventas del dia
BEILEEIY Ten un buen dia

En Linea 05/02/2024

73



Figura 10.

Formulario de inicio

o4l Sistema de Ventas

Inicio

*\lentas

Inventario

Reportes Apertura Caja

Admintracion
P ctos Proveedores
Configuracion

Historial Ventas

05/02/2024

Figura 11.

Formulario de ventas

8 FrmOpenning s - O >

Apertura Caja

Usuario Administrador

Monto Apertura

5/02/2024
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Figura 12.

Formulario de apertura de caja

a5 FrmSales

Ferreteria sullon

Exequiel Gonzales Caceda 660, Chepén 13871

Cliente: RUC:
Publico General 00000000

Codigo Descripcion

v Mariillo de Garra
P000017 Reodillo para Pintar
P00000 Cinta de Teflon

Buscar Productos

O Efectivo ® Tarjeta

Recibo: 00.00

05/02/2024

RUC: 1234567890123

BOLETA ELECTRONICA

BE00001-00000007

Cantidad Precio Unit. Importe:
1 38.30 38.30
1 38.30 38.30
1 38.30 38.30

O Boleta ® Factura

SubTotal: 94 .22
IGV %: 20.68

Cobrar

Vuelto: 00.00

Usuario Administrador

Figura 13.

Ticket de venta

o |
<% Ferreteria
& sullon

Ferreteria sullon
Exequiel Gonzales Caceda 660, Chepén 13871
RUC: 1234567890123

Boleta
BE00001-00000008

Fecha: 50272024 17:43:04
Cliente: Publico General

DNI: 00000000

Cant. Descripcion Importe
o Alambre de Construccion 38.30
01 Alambre de Construccion 38.30
o Pintura Latex 38.30
01 Masilla para Reparaciones 38.30
01 Masilla para Reparaciones 38.30
01 Guantes de Trabajo 38.30
01 Guantes de Trabajo 38.30

SubTotal: 21984
IGY: 48 26

Total: 268.10

Vendedor: Usuario Administrador

GRACIAS POR SU COMPRA. ...
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Figura 14.

Formulario de caja

85! FrmCustomers

Nombre

IdCustomer Mame LastMame Document Type
Publico General DNl

Figura 15.

Formulario de Visualiza clientes

Document Number
00000000

Phone
987654321

Address
Avenida 180

Email

micomeo@hotmai...

o5l FrmProducts

Producto

Category ProductCode ProductMame
Hemamientas Ma... | POODDO1 Martillo de Gamra
Hemamientas Ma... | POOD002 Destomillador Set
Hemamientas Ma... | PO0D003 Uave Ajustable
Hemamientas Ma... | PO0O0004 Siema de Mano
Hemamientas Ma... | POODD0S Cinta Métrica
Herramientas Elé PODO00G Taladro Bléctrico
Hemamientas Elé PODOOOT Sierra Circular
Hemamientas Elé PODO00E Lijadora Orbital
Hemamientas Elé PODOO0S Taladro Inalambri
Hemamientas Elé PODOOTO Amoladora Angular
Femeteria para C POOOO1 Clavos para Cons
Femeteria para C... |PO0D0012 Tomillos para Ma...
Femeteria para C... |PO00013 Alambre de Const..
Femeteria para C... |PO0D0014 Cinta de Constru...
Femeteria para C... | PODD0D15 Sellador de Jurtas
Pinturas y Acaba... | PODDOD1G Pintura Latex
Pinturas y Acaba... | PODDO17 Rodille para Pintar
Pinturas y Acaba... |PODD018 Brochas de Pintura
Pinturas y Acaba... |POOD0O19 Cirta para Pintor
Pinturas y Acaba... |POO0D020 Masilla para Rep
Fontaneria PDDOOO Tuberia de PVC
Fontaneria FPOOOOO Grifos para Lavabo
Fontaneria PODOOO Cinta de Teflon
Fontaneria PODOCO Uave Inglesa par...

MinStock
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10

PriceCost
35.20
35.20
35.20
35.20
35.20
3520
35.20
35.20
35.20
3520
3520
35.20
35.20
35.20
35.20
35.20
35.20
35.20
3520
35.20
35.20
35.20
3520
35.20

SalePrice
38.30
38.30
38.30
38.30
38.30
38.30
33.30
33.30
33.30
383.30
383.30
38.30
38.30
38.30
38.30
38.30
38.30
38.30
38.30
33.30
33.30
33.30
383.30
38.30




Figura 16.
Formulario de visualizacion de productos

85 FrmUSalesHistory

DateSales

HourSales

- VoucherType VoucherNumber Subtotal PaymentMethod

Venta total: 114.90

Figura 17.
Formulario de visualiza historial de ventas

5/02/2024

11:36:42

85 FrmUProviders

Nombre

Address Email

mi direccion 180 micomeo@hotmai...

e



Figura 18.

Formulario de visualiza proveedores

usl Sistema de Ventas - | *

Inventario

Inicio
Ventas
1®venlario
Repories
Inventario

Admintracion

Configuracion

'Sak

En Linea 05/02/2024

Figura 19.

Formulario de inventario

a5l Frminventory [m] X

Inventario

dProducts Categories ProductCode Productame MinStock

Hemamientas Ma... | PO000OT Martilo de Gara 10

Hemamientas Ma__ | PO00002 Destomilador Set 10
Codigo producto Hemamientas Ma... | PO00003 Uave Austable 10

Hemamientas Ma__ | PO00004 Siera de Mano 10

Hemamientas Ma... | PO000CS Cinta Mérica 10
Nombre producio Hemamientss B | POOODDS Taladr Béctico 10
Hemamientas EIé. | PO0DOOT Siema Circular 10
Hemamientas Eé... | PO0000S Liadora Orbtal 10
Hemamientas 6. | PO00OOS Taladro nalémbi 10
Hemamientas EI¢... | PO000TO Amoladora Angular 10
Femeteria para C__ | PO00OTT Clavos para Cons 10
Femeleria para C... | PO0012 Tomilos para Ma... 10
Femeteria para C__ | PO00DT3 Aambre de Const 10
Femeleria para C... | PO00OT4 Cirta de Constru.. 10
Femeteria para C__ | PO00DTS Selador de Juntas 10
Pinturas y Acaba... |PODOD1G Pirtura Latex 10
Pinturas y Acaba... | PO000T7 Rodilo para Pintar 10
Pinturas y Acaba. . | PO0DD1S Brochas de Pirtura 10
Pinturas y Acaba... | PO000TS Cinta para Pintor 10
Pinturas y Acaba | PO00OZ0 Masila para Rep 10
Fontaneria PO000D Tuberia de PVC 10
Fontaneria PO000D Grfos pars Lavabo 10
Fontaneria PO000D Cirta de Tefkin 10

Ingreso

Fontaneria PO000DD Uave Inglesa par. 10
Fortaneria POO0DD Taza de Inodoro 10
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Figura 20.

Formulario de inventario

o5l FrmKardex

Kardex

ProductCode ProductName TotalUnits Movement Type DateMovement HourMovd
P0000O1 Martilo de Gara 140 Entrada 4/02/2024 142907
P000009 Taladro Inalambri. 140 Entrada 470272024 14:29:22
Codigo producto PO000D Bomilla LED 1 Enirada 4/02/2024 142927
P0000D Guantes de Jardi Entrada 470272024 14:29:39

Nombre producto POO000E Taladre Béctico Entrada 41022024 142544
P000012 Tomillos para Ma. Entrada 4/02/2024 14:29:53

Desde Hasta

4/02/2024 O~ 6/02/2024 O~

Figura 21.

Formulario de Kardex

a5l Sistema de Ventas

Reportes

Inicio
Ventas
Inventario

Reportes Ventas Tendencia

Admintracion

Productos Vendedor

Configuracion

Salir

En Linea 05/02/2024
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Figura 22.

Formulario de reportes

9! FrmRSales - u] X

Reporte Ventas

Fecha Inicio: Fecha Fin: O Dia O Todos Nro Ticket

5/02/2024 - [l 5/02/2024 - [CAVPCRNNE JARERT pORN 0000000000 |

[ | VoucherType Voucherhumber  Clisnte PaymentMethod  DateSales HourSales Usuario

» a BEODO01-000000... | Publica General . Efectivo 4/02/2024 14:31:04 Usuario Admirisi...
BEDDDD1-000000... | Publice General ! Hfectivo 4/02/2024 143119 Usuario Admirisi...
BEDDDD1-000000._ | Publico General Bectivo 4/02/2024 23:0627 Usuiario Admiristr
BEDDDD1-000000._ | Publico General Bfectivo 4/02/2024 23:0729 Usuiario Admiristr
BEDDDD1-000000._ | Publico General Bfectivo 4/02/2024 231822 Usuiario Admiristr
BEDDDD1-000000... | Publico General ! Hfectivo 4/02/2024 231836 Usuario Admirisi...
FE00002-000000... | Publico General Tatela 4/02/2024 232214 Usuario Admirisi...
BEDDDD1-000000... | Publice General ! Hfectivo 5/02/2024 11:36:42 Usuario Admirisi...

Figura 23.

Formulario de Reporte de ventas

| [ | ¢ | o | e | F| G | n | 1 | 1| kK L M N 0 =
8 VoucherType VoucherNumber Cliente Subtotal TaxCost Total PaymentMethod DateSales HourSales Usuario

BEO0001-00000001 Publicu('!lQ.SA 118.26 '268.10 Efectivo 4/02/2024 0 14:31:04 Usuario Administrador

BECD001-00000002 Publico (94.22 5068 "114.90 Efectivo 4/02/2024 0 14:31:19 Usuario Administrador

BEO0001-00000003 Publicolrﬁz.sl ’13.79 ’75.60 Efectivo 4/02/2024 0 23:06:27 Usuario Administrador

BECD001-00000004 Publico (34.22  20.68  114.90 Efectivo
BEOO001-00000005 Publico (8222 20.68  '114.50 Efectivo
BEOD001-00000006 Publico (188.44 4136 229.80 Efectivo
FEODD02-00000001 Publico (62.81  13.79  |76.60 Tarjeta
BEOD001-00000007 Publica (34.22  20.68  '114.90 Efectivo

Usuario Administrador
Usuario Administrador
Usuario Administrador
Usuario Administrador
Usuario Administrador

BEOO0D1 00000008 Publico (219.84  48.26 "268.10 Efectivo 5/02/2024 0 17:43:01 Usuario Administrador
1130.62
248.18
1378.8
Sheetl ® E < |
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Figura 24.
Formulario de Reporte de ventas

55! FrmRBenefit - (] X

Reporte de Caja

Fecha Inicio: Fecha Fin: O Dia Usuario Nombre empleado

ETEE ECEEEE v I R

UserName Balance MovementType  DateRegister HourRegister
Usuario Administr... [ 500.00 Apstura 4/02/2024 14:3029
Usuario Administr... |admin 383.00 Cieme 4/02/2024 143123
Usuario Admiristr... |admin 100.00 Apettura 4/02/2024 230612
Usuario Administr.. | admin 1000.00 fpeitura 4/02/2024 230716
Usuario Administr... | admin 57450 Cieme 4/02/2024 230745
Usuario Administr... |admin 555.00 Apetura 4/02/2024 23:18:09
Usuario Administr... | admin 919.20 Cieme 4/02/2024 23:18:40
Usuario Administr... | admin 55555.00 Apsttura 4/02/2024 232201
Usuario Admiristr... |admin 935.80 Cieme 4/02/2024 232226
Usuario Administr.. | admin fpeitura 5/02/2024 11:36:00

Figura 25.
Ventana Reporte de caja

A | B | | D | E | F | 6 | H 1 J [3 L M N | o |B

i8 Name UserName Balance MovementType DateRegi HourRegi
Usuaricadmin "500.00 Apertura 4/02/2024 00;0014:30:29
B Usuaricadmin 83.00 Cierre 4/02/2024 00:00 14:31:23
L& Usuaricadmin "00.00 pertura 4/02/2024 00:00 23:06:12
S0 Usuaricadmin "1000.00 &pertura 4/02/2024 00:023:07:16
(0 Usuaric admin 57450 cierre 4/02/2024 00:00 23:07:45
gl Usuaricadmin %555.00 Apertura 4/02/2024 00;0023:18:09
L3 Usuaric admin 519.20  Cierre 4/02/2024 00:00 23:18:40
£ Usuaric admin "5s5555.00 Apertura 4/02/2024 00:0023:22:01
gL} Usuaricadmin T995.80  Cierre 4/02/2024 00:00 23:22:26
iE Y Usuaricadmin 111,00 Apertura 5/02/2024 00:00 11:36:00
ib) Usuaricadmin 71490 Cierre 5/02/2024 00:0011:40:14
Usuaricadmin '22222222. Apertura 5/02/2024 00:00 17:42:12
pLY Usuaricadmin "83.00 Cierre 5/02/2024 00:0( 17:43:08

Sheetl ® F 4 |
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Figura 26.

Formulario de Reporte de caja

8 FrmRinventory — O X

Reporte Tendencia

Fecha Inicio: Fecha Fin: O Dia Codigo producto Nombre producto B
TP i ETE - vo- I

ProductCode ProductName CantidadVendida ~ TotalVendida DateSales
February PO000O Bisagra para Pue... 3830 4/02/2024
PO000O Bolsas de Almac.. 38.30 4/02/2024
PO000D Bombilla LED 3830 4/02/2024
FODDDD Cinta de Teflén 3830 4/02/2024
] Cinta de Teflén 38.30 b/02/2024
PO000O Grifos para Lavabo 11450 4/02/2024
PO000D Guantes de Jardi 3830 4/02/2024
FODDDD Guantes de Trab 3830 4/02/2024
] Uave de Rueda 76.60 4/02/2024
POO00O1 Mattilo de Gara 38.30 4/02/2024
PO000O1 Mattilo de Gara 3830 5/02/2024
FDODDDD5 Cinta Métrica 191.50 4/02/2024
P0O00010 Amaladora Angular 38.30 4/02/2024
POO0012 Tomillos para Ma... 76.60 4/02/2024
PO00013 AMambre de Const 3330 4/02/2024
FDODD15 Sellador de Juntas 11450 4/02/2024
P000O17 Rodillo para Pintar 38.30 4/02/2024
POOOO17 Redillo para Pintar 38.30 5/02/2024
PO0001S Cinta para Pintor 3830 4/02/2024

Figura 27.
Ventana Reporte de tendencia

| s | ¢ | o | e | ¢ | 6 [ wm | 0 | 0] x | ¢ | m | N |B

ProductCode ProductName CantidadVendida TotalVendida DateSales

PO0000 Bisagra para Puel "33.30 4/02/2024 00:00:00
P0000D Bolsas de Almacl "38.30 4/02/2024 00:00:00
P0000D BombillaleEp 1 38.30 4/02/2024 00:00:00
P0000D Cinta de TeFlén 1 38,30 4/02/2024 00:00:00
POODOD Cinta de Teflén 1 38,30 5/02,/2024 00:00:00
POOD0D Grifos para Laval3 M14.90 4/02/2024 00:00:00
PO0DOD Guantes de Jard1 38.30 4/02/2024 00:00:00
P0000D Guantes de Trabl "38.30 4/02/2024 00:00:00
P0000D Guantes de Trab2 76.60 5/02/2024 00:00:00
P0000D Llave de Rueda 2 76.60 4/02/2024 00:00:00
PO0DO0L Martillo de Garri1 "38.30 4/02/2024 00:00:00
POODODL Martillo de Garri 1 "38.30 5/02/2024 00:00:00
P0000DS CintaMétrica 5 9150 4/02/2024 00:00:00
PO00D10 Amoladora Ang(1 "38.30 4/02/2024 00:00:00
P000D12 Tornillos para M2 76.60 4/02/2024 00:00:00
P000013 Alambre de Con'l 38,30 4/02/2024 00:00:00
POODO13 Alambre de Con2 "76.60 5/02/2024 00:00:00
PO0D01S Sellador de Junt'3 M14.90 4/02/2024 00:00:00
PO00016 Pintura Latex 1 "38.30 5/02/2024 00:00:00
P000017 Rodillo para Pin'1 38.30 4/02/2024 00:00:00
P000017 Rodillo para Pin'1 38.30 5/02/2024 00:00:00
PO00019 Cinta para Pinto'1 "38.30 4/02/2024 00:00:00
POODO20 Masilla para Rep 2 "76.60 5/02/2024 00:00:00

() Unidades: 36
*¥} Ganancia: 1378.8
Sheetl ® ;o
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Figura 28.

Formulario de Reporte de tendencia

6] FrmRKardex - u] X

Reporte Kardex

Fecha Inicio: Fecha Fin:
5/02/2024 [~ 5/02/2024 [~ N VERL B EH

ictCode ProductName TotalUnits Movement Type DateMovement HourMovemert Note UserName
Martillo de Garra 140 Entrada 4/02/2024 14:29:.07 admin
Taladro Inalambri 140 Entrada 4/02/2024 14:29:22 admin
Bombilla LED 170 Entrada 4/02/2024 14:29:27 admin
Guartes de Jardi.. 173 Entrada 4/02/2024 14:29:33 admin
Taladro Eléctrico 131 Entrada 4/02/2024 14:29:44 admin
Tomilos para Ma... 127 Entrada 4/02/2024 14:29:53 admin

Figura 29.
Ventana Reporte de Kardex

| A ‘ B ¢ o [ E| F | G | H | 1 3] x | . | m | N B
{8 ProductCode ProductName Units TotalUnits Input Output MovementType DateMovement HourMovement Note UserName
" Po00001 Martillo de Garr/120 140 0 Entrada 4/02/2024 00:00:00 14:29:07 admin
=l pooooos Taladro Inalémb120 140 0 Entrada 4/02/2024 00:00:00 14:29:22 admin
78 rooooo BombillalED 120 170 ) Entrada 4/02,/2024 00:00:00 14:29:27 admin
Bl pooooo Guantesde Jard120 175 55 0D Entrada 4/02/2024 00:00:00 14:29:29 admin
3l Po00006 Taladro Eléctricc120 131 KT Entrada 4/02/2024 00:00:00 14:29:44 admin
7l Po00012 Tornillos paraM120 127 7 00 Entrada 4/02/2024 00:00:00 14:29:52 admin
8
-
10]
]
12
13
1]
15|
16
17
13|
19|
20
2|
22
23
23
26 [~
Sheetl ® E < |
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Figura 30.

Formulario de Reporte de Kardex

ol FrmRProducts - [m} x

Reporte Ventas Productos

Fecha Inicio: Fecha Fin: O Dia Codigo producto Nombre producto
502204 -] 072074 - PR

VoucherType VoucherNumber  PaymentMethod ProductCode ProductName SalePrice DateSales
BEDDD01-000000... | Efectivo PO000D1 Martilo de Garra 38.30 4/02/2024

BEDDDO1-000000... | Efectivo POO0O12 Tomilles para Ma... 38.30 4/02/2024

BED0001-000000... | Efectiva P0D000D Grffos para Lavaba 38.30 4/02/2024

BEDDD01-000000... | Efectivo PO000D Bisagra para Pue 38.30 4/02/2024

BEDDDO1-000000... | Efectivo POO0COD Guantes de Trab... 38.30 4/02/2024

BEODDO1-000000... | Efectiva POOO0D Uave de Rueda 38.30 4/02/2024

BEDDD01-000000... | Efectivo PO000D Bolsas de Almac: 38.30 4/02/2024

BEDDDO1-000000... | Efectivo POO00DS Cinta Métrica 38.30 4/02/2024

BEDD001-000000... | Efectivo POO00D Cinta de Teflon 38.30 4/02/2024

BEDDD01-000000... | Efectivo PO000D Bombilla LED 38.30 4/02/2024

BEDDDO1-000000... | Efectivo POO0COD Grifos para Lavabo 38.30 4/02/2024

BED0001-000000... | Efectiva P000O10 Amoladora Angular 38.30 4/02/2024

BEDDD01-000000... | Efectivo PO000D Grifos para Lavabo 38.30 4/02/2024

BEDDDO1-000000... | Efectivo Guantes de Jardi... 38.30 4/02/2024

BEODDO1-000000... | Efectiva Uave de Rueda 38.30 4/02/2024

BEDDDO1-000000.... | Efectivo Cinta Métrica 38.30 4/02/2024

BEDDDO1-000000... | Efectivo Cinta Métrica 38.30 4/02/2024

BEODDO1-000000... | Efectiva Alambre de Const... 38.30 4/02/2024

Hectivo Cinta Métrica 38.30 4/02/2024

Efectivo Sellador de Jurtas 38.30 4/02/2024

Figura 31.

Ventana Reporte de productos

BEDO001-00000001 Efectivo m Llave de Rueda 1 4/02/2024 00:00:00
Pl coleta BEOO001-00000001 Efectivo P Bolsasde Almac1l 3830 3830 4/02/2024 00:00:00

N coleta BE0D001-00000002 Efectivo P00000S CintaMétrica 1 3830 3830 4/02/2024 00:00:00
BT eoleta BE00D01-00000002 Efectivo POODOO cintadeTeflon 1 830 3830 4/02/2024 00:00:00
VY Boleta BE00001-00000002 Efectivo P0000D Bombillalep 1 3830 3830 4/02/2024 00:00:00
7Y coleta BEDO001-00000003 Efectivo PO00OO Grifosparalavall  38.30 3830 4/02/2024 00:00:00
VE) Boleta BE0D001-00000003  Efectivo P000010 amoladorasangl 3230 3830 4/02/2024 00:00:00
7Y 2oleta BEDO001-00000004 Efectivo PO00OO Grifosparalavall  38.30 3830 4/02/2024 00:00:00
VBl Boleta BE0D001-00000004 Efectivo P0000D Guantesdelardl 3830 3830 4/02/2024 00:00:00
T 2oleta BEDO001-00000004 Efectivo PO00OO UavedeRueda 1 38.30 3830 4/02/2024 00:00:00
Sl Boleta BE00001-00000005  Efectivo P00000S CintaMétrica '1 3830 3830 4/02/202400:00:00

Boleta BEDO001-00000005 Efectivo POO000S CintaMétrica 1 38.30 3830 4/02/2024 00:00:00
Y] Boleta BE00001-00000005  Efectivo P000013 alambredeconn 3230 3830 4/02/2024 00:00:00
BT eoleta BEODOD1-00000006  Efectivo P0000DS CintaMétrica 2 3830 76.60  4/02/202400:00:00
24 Boleta BE0D001-00000006  Efectivo P00001S selladordeJunts 3230 114.90  4/02/2024 00:00:00
E Boleta BEO0001-00000006 Efectivo PO0O0019 Cinta para Pintc'l '38.30 '38.30 4/02/2024 00:00:00
FE) Facturs FE00002-00000001 Tarjeta P0O0D12 Tornillosparam1 3830 3830 4/02/2024 00:00:00
V1Y Facturs FE00002-00000001 Tarjeta PO00017 Rodillo paraPin'l  38.30 3830  4/02/2024 00:00:00
F5) Boleta BEOO001-D0000007 Efectivo PDO0DOT Martillode Garr1~ 38.30 3830 5/02/2024 00:00:00
VT eolets BED001-00000007 Efectivo PO00017 Rodillo paraPin'l  38.30 "38.30  5/02/2024 00:00:00
7l Boleta BEOO001-D0000007 Efectivo POOCOO cintadeTeflon 1 33.30 3830 5/02/2024 00:00:00

Boleta BED0O1-00000008 Efectivo PO00013 Alambrede Conl 3830 "38.30  5/02/2024 00:00:00

T Boleta BEOO001-D0000008  Efectivo PDOOD13 Alambredeconm 3830 3830 5/02/2024 00:00:00
0 eolets BED0O1-00000008 Efectivo PO00016 pinturalatex 1  38.30 "38.30  5/02/2024 00:00:00
F50 Boleta BEOO001-D0000008  Efectivo PDO0020 MasillaparaReg1 3830 3830 5/02/2024 00:00:00
7 eolets BED0O1-00000008 Efectivo P000020 Masilla para Reg1l  38.30 "38.30  5/02/2024 00:00:00
£ Boleta BEOO001-D0000008  Efectivo POOCOO GuantesdeTrab1 3830 3830 5/02/2024 00:00:00
= eolets BED0O1-00000008 Efectivo POO0OO Guantesde Trab1  38.30 3830 5/02/2024 00:00:00

E Unidades: 36
74 Ganancia:
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Figura 32.
Formulario de Reporte de productos

ol FrmRSeller - m] X

Reporte Vendedor

Fecha Inicio: Fecha Fin: O Dia Usuario Nombre empleado

5022024 G-f 5022024 - CHVE |

| | VoucherType  VoucherNumber  Clierte PaymertMethod  DateSales HourSales Usuaria Empleado

13 a BEQO0D1-000000... | Publico General Efectivo 4/02/2024 14:31:04 admin Usuario Administr..
BE00001-D00000.... | Publico General Hectivo 4/02/2024 14:31:19 admin Usuario Administr
BED00D1-D00000... | Publico General Efectivo 4/02/2024 23:06:27 admin Usuario Administr
BEDO0D1-D00000... | Publico General Efectivo 4/02/2024 230729 admin Usuario Administr
BEDO0D1-000000... | Publico General » Efectivo 4/02/2024 231822 admin Usuario Administr..
BEDO0D1-000000... | Publico General Efectivo 4/02/2024 23:18:36 admin Usuario Administr..
FEQDQ02-000000... | Publico General Tarjeta 4/02/2024 232214 admin Usuario Administr..
BEQ0O01-000000... | Publico General . Hectivo 5/02/2024 11:36:42 admin Usuario Administr..

Figura 33.

Ventana Reporte de vendedor

‘_| A | B | = | D | 3 | F | G | H | I | J | K | L M | N | Q |
i8 VoucherType VoucherMumber Cliente Subtotal TaxCost Total PaymentMethod DateSales HourSales Usuario Empleado

¥M Boleta BE00001-00000001 Publico :’219.84 718.26 ’268.10 Efectivo 4/02/2024 0 14:31:04 admin Usuario Administrador
Boleta BEOD001-00000002 Publico (34.22 "20.68 "114.90 Efectivo 4/02/2024 0 14:31:19 admin  Usuario Administrador
L8 Boleta BEO0001-00000003 Publico (62.81 M3.79 "76.60 Efectivo 4/02/2024 0 23:06:27 admin  Usuario Administrador
Boleta BEO0001-00000004 Publico (94.22 "0.68 "114.90 Efectivo 4/02/2024 0 23:07:29 admin  Usuario Administrador
Boleta BE00001-00000005 Publico :'94.22 '20.68 '114.90 Efectivo 4/02/2024 0 23:18:22 admin Usuario Administrador
Boleta BE00001-00000006 Publico :'188.44 T11.3(5- r229.80 Efectivo 4/02/2024 0 23:18:36 admin Usuario Administrador
Factura FEODOD02-00000001 Publico :'E-Z.Sl r:|.3.?‘3 r?E-.Erl] Tarjeta 4/02/2024 0 23:22:14 admin Usuario Administrador
Boleta BE00001-00000007 Publico :’94.22 ’20.68 ’114.‘30 Efectivo 5/02/2024 0 11:36:42 admin Usuario Administrador
ili} Boleta BEO0001-00000008 Publico (219.84  48.26 "268.10 Efectivo 5/02/2024 0 17:43:01 admin  Usuario Administrador

[F] SubTotal: 1130.62
) Impuesto: 248.18
A Total: 1378.8

Sheetl @® : K
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Figura 34.

Formulario de administracion

gl Sistema de Ventas

Administracion

Inicio

Ventas

Lozl Ers Categorias Productos Inventario

Reportes
[ Kardex Proveedores

Admintracion

Configuracion

Clientes Empleados

Salir

Usuario Administrador

Administrador

05/02/2024

En Linea

Figura 35.
Formulario de mantenimiento de categorias

ol FrmCategories

Categorias

ldCategories Name

Hemamientas Ma...
Hermramientas Elé
Femeteria pars C
Pirturas y Acaba
Fortaneria
Electrcidad
Cemgjeria
Hemamientas de ...
Seguridad y Prot

Estado: Climatizacién

W Activado Automocién

Hogar y Decoraci...

Amacenamiento ..
Material de Const...

Suministros de S...

86



Figura 36.

Formulario de mantenimiento de productos

85 FrmProducts [m) X

Productos

IdProducts Categories ProductCode ProductName MinStock PriceCost SalePrice
Hemamientas Ma... | POO0001 Martillo de Garra 10 3520 3830
Hemamientas Ma... | PD00002 Destomilador Set 10 3520 3830
Hemamientas Ma... | PDO0003 Uave Ajustable 10 3520 3830
Hemamientas Ma... | PDO0004 Sierra de Mano 10 3520 3830

Codigo producto

Nombre producto Hemamientas Ma... |P00000S Cirta Métrica 10 3520 3830
Hermamientas E¢... |FO0000S Taladro Elécirico 10 35.20 38.30
Hemamientas £6... | P00000T Siema Circular 10 3520 3830
Hermamientas E¢... |P00000Z Lijadora Orbital 10 35.20 38.30
Herramientas Manuales Hemamientas Bé... | PDO0O0Y Taladro Inalambri 10 3520 38.30
Stock Minimo Hermamientas E¢... |F000010 Amoladera Angular 10 35.20 38.30
Femeteria para C... |PDO00T] Clavos para Cons 10 3520 3830
Femcteria para C... |P000012 Tomilos para Ma... 10 35.20 38.30
Femeteria para C... |P000013 Aambre de Const 10 3520 3830
Femcteria para C... |P000014 Cinta de Constru.. 10 35.20 38.30
Femeteria para C... |P000015 Sellador de Juntas 10 3520 3830
Finturas y Acaba... |FO000TE Fintura Latex 10 35.20 38.30
Pinturas y Acaba... |PD00017 Rodillo para Pintar 10 3520 38.30
Finturas y Acaba... |P00001E Brochas de Pirtura 10 35.20 38.30
Pinturas y Acaba... | P00001S Cinta para Pintor 10 3520 3830
Finturas y Acaba... |P000020 Masilla par Rep... 10 35.20 38.30
Fortaneria PO000O Tuberia de PVC 10 3520 3830
Fortaneria PO000O Grfos para Lavabo 10 35.20 38.30
Fortaneria P0000O Cinta de Teflén 10 3520 3830
Fortaneria PO000O Uave Inglesa par... 10 35.20 38.30

Categona

Precio costo Precio venta

Figura 37.

Formulario de mantenimiento de inventario

gl Frminventory m] X

Inventario

ldProducts Categories ProductCode ProductName MinStock
Hemramientas Ma. P0000D1 Martillo de Gara 10
Hemramientas Ma. P000002 Destomillador Set 10
Hemramientas Ma. P000003 Uave Austable 10
Hemamientas Ma... | PO00004 Siera de Mano 10
Herramiertas Mz... | PO0I00S Cirta Metica 10
Nombre producto Hemamientas Eé... | PO0000G Taladro Béctrico 10
Herramiertas 5¢... | PO0I007 Sierra Circular 10
Hemamientas Elé P000008 Lijadora Orbital 10

Codigo producio

dades
_ Hemamientas B8 | POODDS Taladro Inalambn 0
Hemamientas B6_ | POOODTD Amoladors Angular 0

Nota Femeteria para C... | PO000TT Clavos para Cans... 10
Fereteria para C... | PO00012 Tomillos para Ma... 10
Feneteria para C... | POOOD13 Alambre de Const... 10
Fereteria para C... | POOOD14 Cinta de Constnu.. 10
Femeteria pars C_ | POOOD15 Sellador de Jurtss 0
Pinturas y Acsba_ | POOODTE Pintura Lstex 0
Pinturas y Acsba_ | POOODTT Rodilo pars Pintar 0
Pinturas y Acaba... | POGOD1S Brochas de Firtura 0
Pinturas y Acaba... | POOD1S Cinta para Pintar 10
Pinturas y Acaba... | PO00020 Masill para Rep. . 10
Fontaneria POOO0D Tuberia de PVC 10
Fortansria PO0O0D Gifos para Lavabo 0
Fortansria PO0O0D Cirta de Teflén 0

Ingreso

Fontaneria POO00D Uave Inglesa par. 10
Fontaneria PO0000 Taza de Inodoro 10
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Figura 38.
Formulario de mantenimiento de kardex

85 FrmKardex

TotalUnits Movement Type DateMovement HourMovd
Entrada 4/02/2024 14:29.07

ProductCode  Producthiame

PODDODT Martilo de Gara 140

) PODDOS Talaco inalémbri. 40 Entrada 4/02/2024 142522
Codigo producto PODI00 Bombila LED Ertrada 4/02/2024 142977
PODO0D Guantes de Jardi Erirada 4/02/2024 142939
PODOONE Teladro Bléctrco Erirada 4/02/2024 142544

Nombre producto
PODDO12 Tomilos para Ma Entrada 4/02/2024 142953

Desde Hasta

4/02/2024 [~ 6/02/2024 [~

Figura 39.
Formulario de mantenimiento de proveedores

85! FrmProviders

Proveedores

IdProviders Name Documerthumber ~ Phone Address Email
e 789654123 SE7654321 mi direccion 180 | mcoreo @hetma...

ia

Nombre

Numero documento

Telefono

Direccion

Correo
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Figura 40.

Formulario de mantenimiento de clientes

85 FrmCustomer

Clientes

dCustomer Name LastName Document Type
Publico Genersl DNl

Apellidos
Tipo documenio  N® documento
Telefono
Direccion

Comreo

Estado: M Activado

Figura 41.

Formulario de mantenimiento de empleados

DocumentNumber  Phone

0D0000DD

987654321

Address
Avenida 180

Email

micomeo@hotmai

55 FrmEmployee

Empleados

IdEmployee Name LastName Documert Type
Usuario Adminisiador | DNI
Apellidos
Tipo documenio  N® documento

Telefono

Estado- W Activado

DocumentNumber  Phane

12345678

123456789

Address
28 de julio N1523

Email

micomeo@hotmai..
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Figura 42.

Formulario de mantenimiento de usuarios

ol FrmUsers ] X

Usuario

IdUsers UserName UserPass Name IdEmployes

3 admin admin Usuario 1

Usuario
Contraseia
Empleado

Usuario Administrador

Nombre

Estado: Adninistrador
W Activado W Activado

Figura 43.

Formulario configuracién

55 Sistema de Ventas — ] e

5 Configuracion
e

ﬁ Inicio

W Ventas
Datos General Impresion
Inventano

Reportes

Admintracion

Conﬁﬂuracion

Salir

Usuario Administrador

Administrador

En Linea 05/02/2024
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Figura 44.
Formulario Datos de general

o5 FrmGeneralData

Datos Generales

Nombre de Empresa RUC Telefono

Ferreteria sullon 1234567890123 9012390139802
Direccion

Correo
micorreo@hotmail.com Exequiel Gonzales Caceda 660, Chepén 13871

Abre. Impuesto : B ]
@ Blja archivo

% Impuestos ) Tamafio de loge: 240 x 100,
g Formato PNG

Figura 45.
Formulario de impresoras

a5l FrmPrinter

Impresoras

IdSetting MamePrinter PrintFormat

» POSSE Pinter |60

Impresoras

- Seleccionar - ~

Descripcion

Estado:
M Activado
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Anexo 7: Documentacioén

ﬁ' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CARTA DE PRESENTACION

Senor: Dr. Marcos Alejandro Robles Lora
Presente

Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y asi
mismo, hacer de su conocimiento que, siendo estudiante de la EP de Ingenieria de
Sistemas de la UCV, en la sede de Lima, requerimos validar los instrumentos con
los cuales recogeremos la informacion necesaria para poder desarrollar nuestra
investigacion y con la cual optaremos el grado de Ingeniero.

El titulo nombre de nuestro proyecto de investigacion es Sistema informatico para
optimizar el proceso de ventas de la empresa ferretera "Sullon SAC” Chepén, 2023
y siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes especializados para
poder aplicar los instrumentos en mencion, hemos considerado conveniente recurrir
a usted, ante su connotada experiencia en temas educativos y/o investigacion
educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:

Carta de presentacion.

Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
Matriz de operacionalizacion de las variables.

Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimos
de usted, no sin antes agradecerle por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente.

N
Chunga lzaguirre Gloria Alejandra Roljles Paredes José Luis
DNI: 73814198 DNI:48337021




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

DEFINICION CONCEPTUAL DE LAS VARIABLES Y DIMENSIONES

Variable independiente (VI): Sistema informatico

Definicion Conceptual: Segun Valdivia (2020) los sistemas informaticos son los
que almacenan informacion y crean la comprension adecuada para la toma de
medidas, estan enfocadas a ofrecer soporte a los trabajos y procesos de comercio
compilando, eligiendo y manejando informacion.

Definicion Operacional: Un sistema informatico es un conjunto de componentes
hardware y software interconectados que trabajan de manera conjunta para
procesar, almacenar, recuperar y transmitir datos e informacion. Este sistema, se
disefara utilizado la metodologia devops esto implica el registro y seguimiento de
inventarios de productos.

Variable dependiente (VD): Control de ventas

Definicion Conceptual: Segun Malek et al. (2018), el control de ventas se refiere
a la gestion y supervision de las actividades relacionadas con la venta de productos
o servicios de una empresa. Su objetivo principal es asegurar que las ventas se
lleven a cabo de manera eficiente, efectiva y de acuerdo con los objetivos de la
organizacion. Es la forma mas sencilla pero esencial para evaluar el efecto que esta
teniendo lugar en la industria de ventas durante un periodo determinad

Definicion Operacional: Se refiere al proceso y las herramientas utilizadas para
supervisar y gestionar las actividades relacionadas con la venta de productos o
servicios de la ferreteria. Este variable sera medido mediante 3 dimensiones:
tiempo, perdida de ventas y nivel de satisfaccion del cliente, los cuales seran
medidos fichas de observacion directa y mediante un cuestionario con una escala
del 1 al 5 (de muy insatisfecho a muy satisfecho).

Indicadores: En esta investigacion se definieron tres parametros para la variable
dependiente, donde el primero es el tiempo promedio de registro de ventas, el
segundo es el numero de veces que se pierde una venta por falta de stock y el
tercero es el nivel de satisfaccion del cliente.

Escala de medicion: el primer indicador (Tiempo promedio de registro de ventas)
se registrara en segundos (s), el segundo indicador (Numero de veces que se
pierde una venta por falta de stock) se registrara en cantidad (unidades) y el tercer
indicador (Nivel de satisfaccion del cliente) sera medido por una escala de Likert.
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CARTA DE PRESENTACION

Senor: Mg. Ponce Cordero Pedro Feder
Presente

Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y asi
mismo, hacer de su conocimiento que, siendo estudiante de la EP de Ingenieria de
Sistemas de la UCV, en la sede de Lima, requerimos validar los instrumentos con los
cuales recogeremos la informacion necesaria para poder desarrollar nuestra
investigacion y con la cual optaremos el grado de Ingeniero.

El titulo nombre de nuestro proyecto de investigacion es Sistema informatico para
optimizar el proceso de ventas de la empresa ferretera "Sullon SAC” Chepén, 2023 y
siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes especializados para
poder aplicar los instrumentos en mencion, hemos considerado conveniente recurrir
a usted, ante su connotada experiencia en temas educativos y/o investigacion
educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:

- Carta de presentacion.

- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
- Matriz de operacionalizacién de las variables.

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimos de

usted, no sin antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente.

( e

P T
R P [ T -
s pfomden S

Chunga lzaguirre Gloria Alejandra Robllés Paredes José Luis
DNI: 73814198 DNI:48337021
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

DEFINICION CONCEPTUAL DE LAS VARIABLES Y DIMENSIONES

Variable independiente (VI): Sistema informatico

Definicion Conceptual: Segun Valdivia (2020) los sistemas informaticos son los
que almacenan informacion y crean la comprension adecuada para la toma de
medidas, estan enfocadas a ofrecer soporte a los trabajos y procesos de comercio
compilando, eligiendo y manejando informacion.

Definicion Operacional: Un sistema informatico es un conjunto de componentes
hardware y software interconectados que trabajan de manera conjunta para
procesar, almacenar, recuperar y transmitir datos e informacion. Este sistema, se
disefara utilizado la metodologia devops esto implica el registro y seguimiento de
inventarios de productos.

Variable dependiente (VD): Control de ventas

Definicion Conceptual: Segun Malek et al. (2018), el control de ventas se refiere
a la gestion y supervision de las actividades relacionadas con la venta de productos
o servicios de una empresa. Su objetivo principal es asegurar que las ventas se
lleven a cabo de manera eficiente, efectiva y de acuerdo con los objetivos de la
organizacion. Es la forma mas sencilla pero esencial para evaluar el efecto que esta
teniendo lugar en la industria de ventas durante un periodo determinad

Definicion Operacional: Se refiere al proceso y las herramientas utilizadas para
supervisar y gestionar las actividades relacionadas con la venta de productos o
servicios de la ferreteria. Este variable sera medido mediante 3 dimensiones:
tiempo, perdida de ventas y nivel de satisfaccion del cliente, los cuales seran
medidos fichas de observacion directa y mediante un cuestionario con una escala
del 1 al 5 (de muy insatisfecho a muy satisfecho).

Indicadores: En esta investigacion se definieron tres parametros para la variable
dependiente, donde el primero es el tiempo promedio de registro de ventas, el
segundo es el numero de veces que se pierde una venta por falta de stock y el
tercero es el nivel de satisfaccion del cliente.

Escala de medicion: el primer indicador (Tiempo promedio de registro de ventas)
se registrara en segundos (s), el segundo indicador (Numero de veces que se
pierde una venta por falta de stock) se registrara en cantidad (unidades) y el tercer
indicador (Nivel de satisfaccion del cliente) sera medido por una escala de Likert.
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CARTA DE PRESENTACION

Senor: Dr. Ticona Yanqui Fidel Ernesto
Presente

Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y asi
mismo, hacer de su conocimiento que, siendo estudiante de la EP de Ingenieria de
Sistemas de la UCV, en la sede de Lima, requerimos validar los instrumentos con los
cuales recogeremos la informacion necesaria para poder desarrollar nuestra
investigacion y con la cual optaremos el grado de Ingeniero.

El titulo nombre de nuestro proyecto de investigacion es Sistema informatico para
optimizar el proceso de ventas de la empresa ferretera "Sullon SAC” Chepén, 2023 y
siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes especializados para
poder aplicar los instrumentos en mencion, hemos considerado conveniente recurrir
a usted, ante su connotada experiencia en temas educativos y/o investigacion
educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:

- Carta de presentacion.

- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
- Matriz de operacionalizacién de las variables.

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimos de

usted, no sin antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente.

( e

P T
R P [ T -
s pfomden S

Chunga lzaguirre Gloria Alejandra Robllés Paredes José Luis
DNI: 73814198 DNI:48337021




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

DEFINICION CONCEPTUAL DE LAS VARIABLES Y DIMENSIONES

Variable independiente (VI): Sistema informatico

Definicion Conceptual: Segun Valdivia (2020) los sistemas informaticos son los
que almacenan informacion y crean la comprension adecuada para la toma de
medidas, estan enfocadas a ofrecer soporte a los trabajos y procesos de comercio
compilando, eligiendo y manejando informacion.

Definicion Operacional: Un sistema informatico es un conjunto de componentes
hardware y software interconectados que trabajan de manera conjunta para
procesar, almacenar, recuperar y transmitir datos e informacion. Este sistema, se
disefara utilizado la metodologia devops esto implica el registro y seguimiento de
inventarios de productos.

Variable dependiente (VD): Control de ventas

Definicion Conceptual: Segun Malek et al. (2018), el control de ventas se refiere
a la gestion y supervision de las actividades relacionadas con la venta de productos
o servicios de una empresa. Su objetivo principal es asegurar que las ventas se
lleven a cabo de manera eficiente, efectiva y de acuerdo con los objetivos de la
organizacion. Es la forma mas sencilla pero esencial para evaluar el efecto que esta
teniendo lugar en la industria de ventas durante un periodo determinad

Definicion Operacional: Se refiere al proceso y las herramientas utilizadas para
supervisar y gestionar las actividades relacionadas con la venta de productos o
servicios de la ferreteria. Este variable sera medido mediante 3 dimensiones:
tiempo, perdida de ventas y nivel de satisfaccion del cliente, los cuales seran
medidos fichas de observacion directa y mediante un cuestionario con una escala
del 1 al 5 (de muy insatisfecho a muy satisfecho).

Indicadores: En esta investigacion se definieron tres parametros para la variable
dependiente, donde el primero es el tiempo promedio de registro de ventas, el
segundo es el numero de veces que se pierde una venta por falta de stock y el
tercero es el nivel de satisfaccion del cliente.

Escala de medicion: el primer indicador (Tiempo promedio de registro de ventas)
se registrara en segundos (s), el segundo indicador (Numero de veces que se
pierde una venta por falta de stock) se registrara en cantidad (unidades) y el tercer
indicador (Nivel de satisfaccion del cliente) sera medido por una escala de Likert.
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ROBLES LORA, MARCOS
ALEJANDRO
DNI 46053380

Grado o Titulo

INGENIERO INDUSTRIAL

Fecha de diplorma: 15/01/2014
Medalidad de estudios: -

Institucién

UNIVERSIDAD PRIVADA CESAR
VALLEJO
PERU

ROBLES LORA, MARCOS
ALEJANDRO
DNI 46053380

EACHILLER EN INGENIERIA INDUSTRIAL

Fecha de diplorma: 17/08/2013
Medalidad de estudios: -

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

UNIVERSIDAD PRIVADA CESAR
VALLEJO
PERU

ROBLES LORA, MARCOS
ALEJANDRO
DNI 46053380

MAESTRO EN INGEMIERIA INDUSTRIAL MENCION: GERENCIA DE
OPERACIONES

Fecha de diplorma: 14/0717
Modalidad de estudios: PRESENCIAL

Fecha matricula: 17/05/2014
Fecha egreso: 26/01/2016

UNIVERSIDAD NACIONAL DE TRUJILLO
PERU

ROBLES LORA, MARCOS
ALEJANDRO
DNI 46053380

DOCTOR EN CIENCIAS E INGENIERIA

Fecha de diplorma: 10/03/23
Modalidad de estudios: PRESENCIAL

Fecha matricula: 23/04/2018
Fecha egreso: 30/03/2021

UNIVERSIDAD NACIONAL DE TRUJILLO
PERU

PONCE CORDERO, PEDRO FEDER
DNI 01322205

Grado o Titulo

INGENIERO DE SISTEMAS

Fecha de diploma: 26/06/2009
Modalidad de estudios: -

Institucién

UNIVERSIDAD NACIONAL DEL ALTIPLANO
PERU

PONCE CORDERO, PEDRO FEDER
DNI 01322205

BACHILLER EN CIENCIAS DE LA INGENIERIA DE SISTEMAS

Fecha de diploma: 26/09/2008
Modalidad de estudios: -

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

UNIVERSIDAD NACIONAL DEL ALTIPLANO
PERU

Ponce Cordero, Pedro Feder
DNI 01322205

Magister Scientiae en Informética Mencién en: Ingenieria de Software

Fecha de diploma: 04/12/19
Modalidad de estudios: PRESENCIAL

Fecha matricula: 07/04/2012
Fecha egreso: 29/12/2013

UNIVERSIDAD NACIONAL DEL ALTIPLANO
PERU
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TICONA YANQUI, FIDEL ERNESTO
DNIBOG07800

Grado o Titulo

MAGISTER SCIENTIAE EN INFORMATICA

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

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

Institucién

UNIVERSIDAD NACIONAL DEL ALTIPLANO
PERU

TICONA YANQUI, FIDEL ERNESTO
DNIBOE07800

INGENIERO DE SISTEMAS

Fecha de diploma: 21/01/2005
Modalidad de estudios: -

UNIVERSIDAD ANDINA NESTOR CACERES VELASQUEZ
PERU

TICONA YANQUI, FIDEL ERNESTO
DNIBOED7800

BACHILLER EN INGENIERIA DE SISTEMAS

Fecha de diploma: 31/05/2002
Modalidad de estudios: -

Fecha matricula: Sin informacién (%)
Fecha egreso: Sin informacién (*+*)

UNIVERSIDAD ANDINA NESTOR CACERES VELASQUEZ
PERU

TICONA YANQUI, FIDEL ERNESTO

BACHILLER EN CIENCIAS CONTABLES

Fecha de diploma: 15/08/2014
Modalidad de estudios: -

UNIVERSIDAD ANDINA NESTOR CACERES VELASQUEZ

L.E. 80607800 PERU
Fecha matricula: Sin informacién (*2#)
Fecha egreso: Sin informacién (***)
Doctoris Scientiae en Ciencias de la Computacién
Ticona Yanqui, Fidel Ernesto Fecha de diploma: 09/11/17 UNIVERSIDAD NACIONAL DEL ALTIPLANO

DNI 80607800

Modalidad de estudios: PRESENCIAL

Fecha matricula: 31/05/2014
Fecha egreso: 27/05/2016

PERU
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Asunto: Solicitud de Autorizacién para Realizar una Investigacién

Estimado: Sullon Chiroque Alejandro,
Propietario
Distribuidora Ferretera Sullon S.A.C.

Reciba un cordial saludo. Me dirijo a usted en calidad de estudiante del Programa de
Titulacion de la UCV, donde actualmente desarrollo mi proyecto de investigacién como
parte de los requisitos necesarios para obtener mi titulo pregrado en Ingenieria De
Sistemas.

El propédsito de mi comunicacion es solicitar su autorizacién para llevar a cabo una
investigacion en el ambito de Sistema informatico para optimizar el proceso de ventas
de la empresa ferretera Sullon en su organizacién Distribuidora Ferretera Sullon S.A.C..
Mi investigacion tiene como objetivo es determinar la manera en que impacta un sistema
informatico para mejorar los procesos de control de ventas y la satisfaccion del cliente y
se llevara a cabo de acuerdo con los mas altos estéandares éticos y profesionales.

En este sentido, la colaboracion de su organizacion seria de gran valor para mi proyecto,
ya que proporciona recursos, apoyo, experiencia y la infraestructura necesaria para
llevar a cabo investigaciones de manera efectiva. Su contribucién a los resultados radica
en su capacidad para facilitar y respaldar todo el proceso de investigacién, desde la
recopilacion de datos hasta la difusion de los resultados y su impacto en la sociedad.
Estamos comprometidos a minimizar cualquier inconveniente y a garantizar que la
investigacion no interfiera con las actividades regulares de su organizacién. Ademas,
cualquier dato o informacién confidencial que pueda surgir durante la investigacion sera
tratado con la debida confidencialidad y no sera divulgado sin su consentimiento
explicito.

Aprecio sinceramente su consideracion de esta solicitud y estoy a su disposicion para
discutir cualquier aspecto de la investigacién en detalle. Espero con interés la posibilidad
de colaborar con su organizacion y de contribuir al avance del conocimiento cientifico
en este campo.

Agradezco de antemano su atencion y respuesta a esta solicitud.

Atentamente,
Robles Paredes José Luis Sullon Chiroque Alejandro
7003197583 Propietario
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