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Resumen

En el presente estudio denominado:“sistema web para mejorar la gestion de ventas
en la empresa DIGENDA S.A.C” su propésito es realizar un aplicativo Web para la
mejora de la gestion de ventas en DIGENDA S.A.C. Se emplea un enfoque
cuantitativo, disefio pre experimental. Los resultados de la implementacion fueron
que el porcentaje de ventas era de 32% antes y despues se obtuvo un 217%,
notandose claramente una mejora al aumentar un 185% el porcentaje de venta en
la empresa. Se puede concluir que el apliactivo web trae beneficios a la gestion de

ventas en un 217%.

Palabras clave: Aplicativo web, control de ventas, sistema.
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Abstract

In the present study called: "web system to improve sales management in the
company DIGENDA S.A.C" its purpose is to make a Web application to improve
sales management in DIGENDA S.A.C. A guantitative approach is used, pre-
experimental design. The results of the implementation were that the percentage of
sales was 32% before and after 217% was obtained, clearly noticing an
improvement by increasing the percentage of sales in the company by 185%. It can
be concluded that the web application brings benefits to sales management by
217%.

Keywords: Web application, sales control, system.
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I. INTRODUCCION

En el contexto actual todas las organizaciones buscan tener un lugar privilegiado
en las preferencias de los clientes es por ello que tratan de darle todas las
facilidades posibles a la hora de que ellos realicen sus operaciones en forma rapida,
segura y sobre todo respetando el distanciamiento social como medida para frenar
al COVID 19. Es por ello las organizaciones deben buscar modernizar sus servicios
por medio de los sistemas web informaticos que les permiten realizar los procesos
de las empresas desde cualquier lugar y a cualquier hora, ya que de no realizarlo
pueden sufrir pérdida de las preferencias de sus clientes que pueden optar por
organizaciones cuyos servicios esten a la vanguardia de la tecnolégia. Medel et al.
(2021)

Segun BBC (2020) en Europa durante el primer trimestre 2020 experimento a causa
del COVID 19 un profundo cambio en la manera como realizaban sus operaciones
comerciales ya que se tuvieron que modernizar los servicios a plataformas digitales,
es por ello que en Europa se pudo recuperar en forma rpida su comercio, industria,
transporte,etc es por ello que las pérdidas econémicas no fueron muy grandes a
comparacion de América Latina que no estaba preparada en términos de tecnoldgia

para esta nueva realidad.

Segun Huga & Hernandez (2020) en México las repercusiones del COVID 19 en el
comercio provoco una caida 55% de sus ingresos que representa
aproximadamente unos 5 mil millones de dolares, motivo por el cual las empresas
tuvieron que adaptarse a las nuevas condiciones e implementaron el comercio
electrénico o comercio en linea en la cual sus operaciones eran en forma virtual

tras ello pudieron recuperarse del impacto inicial



Segun Giudice & Avendarfio (2019) en el Peru sufrio las repercusiones del COVID
19 a partir del segundo trimestre del 2020 ya que no estaba preparado ni el Estado
ni la empresa privada para esta nueva normalidad , en el comercio solo los primeros
meses perdié unos mil millones de soles, pero una vez que se avanzo a pasos
agigantados en la implementacion de nuevas herramientas tecnolégicas las
empresas volvieron paulatinamente a la normalidad, aqui los sistemas informéaticos
desempefaron un papel importante ya que permitio a las empresas realizar sus

operaciones en linea y a cualquier hora del dia.

Segun Mendoza (2019) antes los sistemas se realizaban manualmente, lo que
generaba inconsistencias en la informacion y retrasos. Realiza la seleccion de
Scrum como metodologia de desarrollo bajo un analisis comparativo con otras

metodologias como RUP y XP, y con la contribucion de expertos en el tema.

Segun Gonzales (2020) los sistemas de informacion son importante porque ayudan
a la gestion comercial de las empresas. Los objetivos principales incluyen el
sistema de gestion comercial, recopilacion de informacion empresarial, una base
de datos transaccional segun los requisitos, definicion de politicas de seguridad,
andlisis econdémico, elaboracién de un manual de usuario y creacién de diversos
modelos y diagramas, como casos de uso, colaboracion, secuencia y de base de

datos.

Las organizaciones estan en obligadas a adaptarse a los grandes cambios
tecnoldgicos para ello tiene que emplear herramientas como el internet que es vital
para la creacion de paginas web y de aplicaciones moviles, que que a traves de
estos medios se pueden realizar todo tipo de transacciones comerciales sin

vecesidad de estar en forma presencial.

La empresa DIGENDA SAC se encuentra situado en el distrito de Ate Vitarte
provincia Lima metropolitana, esta dedicada a la importacién y exportacin de
equipos de aire acondicianado, al realizar una evaluacion de la situacion que
presenta la empresa se puede encontrar que existen bastantes deficiencias sobre
todo en el proceso de venta, reservas, registro de clientes, cotizaciones, actividades
diarias, etc. Esto debido a que todos los procesos no estan automatizados sino

estan en forma manual.



Este estudio tiene por problema general: “¢De qué manera un Sistema Web
mejorard la gestion de ventas en la empresa DIGENDA S.A.C?”; tiene por
problemas especificos : “¢,De qué manera un Sistema Web mejorara el porcentaje
de crecimiento de ventas en la empresa DIGENDA S.A.C?”, “;De qué manera un
Sistema Web mejorara el procentaje de registro de inventarios en la empresa
DIGENDA S.A.C?”, “¢De qué manera un Sistema Web mejorara el porcentaje de

clientes por servicio en la empresa DIGENDA S.A.C?”.

El objetivo general es “Implementar un Sistema Web para mejorar la gestion de
ventas en la empresa DIGENDA S.A.C", Mientras los objetivos especificos
“Determinar coémo el Sistema Web mejora el porcentaje de crecimiento de ventas
en la empresa DIGENDA S.A.C”, “Determinar como el Sistema Web mejora el
procentaje de registro de inventarios en la empresa DIGENDA S.A.C”, “Determinar
como el Sistema Web mejora el porcentaje de clientes por servicio en la empresa

DIGENDA S.A.C".

La hipotesis general del estudio “La implementacion de un Sistema Web mejora la
gestion de ventas en la empresa DIGENDA S.A.C” mientras que las hipotesis
especificas son: “La implementacion de un Sistema Web mejora el porcentaje de
crecimiento de ventas en la empresa DIGENDA S.A.C”, “La implementacion de un
Sistema Web mejora el procentaje de registro de inventarios en la empresa
DIGENDA S.A.C”, “La implementacion de un Sistema Web mejora el porcentaje de

clientes por servicio en la empresa DIGENDA S.A.C”



ll. MARCO TEORICO

Bellota (2021) en su estudio su propdsito es realizar un aplicativo web que mejore
la gestion de ventas en la empresa. Trabaja bajo un enfoque cuantitativo, tipo
aplicada tecnoldgica, de disefio experimental, de nivel descriptiva. Se obtiene por
resultado una mejoria de cerca del 70% en las ventas. Por lo que se concluyd que

el aplicativo web mejora la geston de ventas en la empresa.

Gamboa & Villarreal (2021) en su estudio su propadsito fue realizar un aplicativo web
gue incremente las ventas en la empresa. Trabaja bajo un enfoque cuantitativo de
tipo aplicada tecnolégico.Los resultados mostraron que las ventas en la empresa
mejoro un 7% el primer mes de implementarse asi como se mostro reduccion en
tiempo de almacenamiento en un 4%. Se puede concluir que el aplicativo web

aumenta el indice de la gestion de ventas en la empresa.

Huamanfahui, (2021) su propdsito fue elaborar un aplicativo la mejora de la gestion
de ventas por medio aplicativo web en una empresa. Trabaja bajo un enfoque
cuantitativo, tipo aplicada. Los resultados hallados en la prueba de pre
implementacion un porcentaje de ventas del 3,7% y post implementacion, esta fue
de 9,45 %, el estudio concluy6 que el Sistema Web aumenta las ganancias en un

32% al afo.

Angulo & Nicho (2021) su proposito fue como un aplicativo web incrementa las
ventas en una empresa. El estudio siguio el enfoque cuantitativo de tipo aplicada
tecnoldgica. Los resultados hallados fueron que el 58% en el tiempo que llega
realizar el proceso ventas se reduce y que el 57% aumenta la gestién de
inventarios. Se concluy6 que el disefio de un aplicativo de web logra reducir los

tiempos de los procesos en la empresa.

Cruz (2020) su propésito fue elaborar un aplicativo Web que le permite realizar
mejoras a la gestion de ventas. Trabaja bajo un enfoque cuantitativo, de disefio
experimental. El instrumento fueron guias de observacién mediante técnica fue por
medio de la observacion. Los resultados hallados en pre implementacion un

porcentaje de ventas del 3,86% y post implementacion, esta fue de 9,17%,



Podemos decir que el aplicativo Web aumenta la rentabilidad de la empresa en un

5% al afo.

Bustamante & Madrid (2020) el trabajo de investigacién su finalidad fue realizar un
aplicativo web para realizar mejoras en la gestion ventas. Trabaja bajo una
metodologia de tipo aplicada, nivel preexperimental, la técnica de estudio fue
observacional y asimismo se cont6 con fichas de registro aplica a una muestra de
2000 de las ventas. Los resultados del t-Student arrojo un nivel de contraste de
0.181 y confianza de 95%, finalmente de acuerdo a los observado se concluye que
el numero de ventas aumento en 20 cual representa el 12.99% de incremento de

las ventas.

Castro & Montes (2022) en su proposito fue elaborar un aplicativo web que realiza
la mejora gestion de ventas e inventarios. El estudio siguio el enfoque cuantitativo
de tipo aplicada tecnoldgica.El resultado fue que las ventas mejoraron en el primer
afo en un 60% y el inventario la pérdida de equipos disminuyé en un 30% porque
se tenia mejor control. Se puede concluir que el sistema permite los procesos se

automatizan en beneficio de la empresa.

Edson (2020) su propdsito fue elaborar un aplicativo ERP para apoyar en la gestion
y venta de vehiculos en la asociacion ASDECOV que optimizara las ganancias del
negocio y tendra una mejor administracion de datos del asociado. Trabaja bajo un
enfoque cuantitativo, disefio experimental. El estudio implemento un software para
la administracion de socios, puestos, vehiculos, aportes y cobros, para ello empleo
realizo la observacion de funcionamiento en el asociado, modelo de Sistemas ERP.
Finalmente determino un sistema apto pueda ser confiable, centralizada y

automatizada en procesos de administracion.

Reinoso (2019) su propadsito fue elaborar sistema web para que beneficie la gestion
de ventas en la empresa. Trabaja bajo un enfoque cualitativo-cuantitativo. La
poblacién y muestra se conformé por 70 personas entre clientes y empleados a las
que se realizaron las guias de entrevista y cuestionario. Los resultados fue que el
aplicativo web aumentara los procesos en 50% su eficacia. Podemos decir que el

aplicativo web aumenta la rentabilidad de la empresa porque a su vez se tendra



mejor control de todos los productos ya que se tendra la informacion inmediata y

ordenada.

Guanolema (2019) su propésito es realizar un aplicativo web que ayude a la mejora
de la gestion de ventas. Se realiz6 una metodologia aplicada, cuyos métodos fueron
analiticos, sintéticos y deductivo, realizada mediante el instrumento ficha técnica y
la técnica la observacion . Ademas realizo un aumento de la rentabilidad de la
empresa de 25% a un 95%. Podemos decir que el aplicativo web mejorara la
rentabilidad de la empresa porque a su vez se tendra mejor control de todos los

productos ya que se tendra la informacién rapida y ordenada.

Taisha (2019) su proposito fue elaborar un aplicativo web que realice mejoras en
los indicadores de ventas. La metodologia fue cualitativa-cuantitativa de tipo
Bibliografica y de Campo, asimismo empleo los métodos deductivo e inductivo.Los
resultados nos mostraron que se mejora los indicadores de ventas en 45%. Se
concluy6é que al realizar el sistema se trabajara de manera Optima y rapida a

cualquier solicitud del cliente.

Guachimboza, et al. (2023) en su articulo cientifico tiene por finalidad realizar
sistema web para gestion de alimentos. Trabaja bajo un enfoque mixto de disefio
no experimental. El resultado fueron que se produjo un aumento de la productividad
60% lo que significo 200 mil délares de ganancia para la empresa. Podemos

concluir que el sistema ayuda a automatizar los procesos en la organizacion.

Choque, et al. (2020) en su articulo tiene por finalidad desarrollar sistema web que
le permita mejorar gestion de la empresa en sus planes institucionales y negocios.
Trabaja bajo un enfoque mixto de disefio no experimental. Se obtiene que al
implementarse el sistema realiza mejoras continuas en forma constante se
actualiza mejorando los indicadores de rentabilidad. Podemos decir que el

aplicativo web mejora la gestién de la empresa

Guzman et al. (2019) en su articulo tiene por finalidad un sistema integrado para
ayudar gestion estrategica de la empresa. Trabaja bajo un enfoque mixto de disefio
no experimental. Los resultados al implementarse el sistema mejora la gestion

estrategica. Se concluyé un aplicativo web es una herramienta que nos permite una



planificacion estratégica en forma optima y eficaz, que ayudara a cualquier

organizaciéon a desarrollar todas sus potencialidades.

Quintana (2019) en su articulo su propésito es realizar sistema web que ayude en
mejorar la produccion de la empresa. Trabaja bajo un enfoque mixto de disefio no
experimental. Se obtiene una mejora del 50% en la produccién con la
implementacio del sistema. Se concluy6 que el sistema web ayudara a mejorar a
que toda organizacién tenga un crecimiento sostenible, ya que garantizara que el

funcionamiento de la organizacion sea ininterrumpido.

Montalvo et al. (2020) en su articulo tiene por finalidad realizar un aplicativo web
para mejorar tiempo de respuesta de una empresa. Trabaja bajo un enfoque mixto
de disefio no experimental. Los resultados muestran una mejora 70% el tiempo de
respuesta con la implementacié del sistema. Se concluyé que la velocidad de la
respuesta en el aplicativo web debe tener tiempo respuesta corto para asi satisfacer
las necesidades del cliente.

Chaparro et al. (2021) en su articulo tiene por finalidad realizar un aplicativo web
que realice verificacion de la produccion en la empresa. Trabaja bajo un enfoque
mixto de disefilo no experimental. Se obtiene que se mejoro en un 45% la
rentabilidad de la empresa que representa 100 mil dolares. Se concluyé que los
aplicativos webs deben cumplir ciertas condiciones ancho de banda optimo y rapido

para mejor funcionamiento del sistema web.

Sanchez, et al.(2019) en su articulo titulado tiene por finalidad realizar un sistema
inteligente para detectar los cambios climatologicos. Trabaja bajo un enfoque mixto
de disefio no experimental. Se obtiene que fueron que se pudo detectar en tiempo
real cualquier anomalia en el clima asi alertar a la poblacion. Se puede concluir que
el aplicativo web debe de dar la seguridad al usuario que realizara la consulta en

forma segura.

Barboza (2019) en su articulo tiene de propdésito realizar un aplicativo web para
realizar proteccién de la informacién de la empresa. Trabaja bajo un enfoque mixto
de disefio no experimental.Se obtiene que fueron que la organizacion disefio
controles de seguridad y auditorias sobre la seguridad, previniendo cualquier

posible filtracién en la seguridad de la informacion. Se concluy6 que la seguridad



del aplicativo web es primordial, ya que ello lleva a que el usuario utilice el aplicativo

sin temor que sus datos personales sean sustraidos por piratas informaticos

Cortes et al. (2019) su propésito es realizar un analisis comparativo de los sistemas
web. Trabaja bajo un enfoque mixto de disefio no experimental. Al realizar los
comparativos se demostro que hay un margen de error de 5%. Podemos decir que

el aplicativo web mejora funcionamiento de los procesos de la empresa.

Avilés et al. (2020) en su articulo tiene por finalidad realizar un aplicativo web que
mejore los procesos de la empresa. Trabaja bajo un enfoque mixto de disefio no
experimental. Se obtiene que se mejoro en un 55% la rentabilidad de la empresa
que representa 300 nuevos soles. Se puede concluir que un software facil debe

facilitar las actividades del administrador.

Medel et al. (2021) en su articulo tiene por finalidad realizar un aplicativo web para
aumentar las ventas en la empresa. Trabaja bajo un enfoque mixto de disefio no
experimental. Se obtiene que aumento las ventas en un 60%. Se concluyé que
antes de realizar el disefio del aplicativo web, se requiere hacer pruebas para

probar su funcionamiento.

Moreno & Coronado (2021) en articulo tiene por finalidad realizar un aplicativo web
para tener controlada la seguridad de la informacion en la entidad. Trabaja bajo una
metodologia de enfoque cuantitativo, de tipo descriptivo. Se obtiene que del
seguimiento después de implementacion demuestra que se mejora la seguridad de
la informacion en 100%. Se concluyé que el aplicativo web para que no tenga

inconvenientes debe darle un adecuado soporte de aplicaciones.

Mamani et al. (2019) en su articulo tiene por finalidad realizar el disefio de aplicativo
web para realizar monitoreo de y control en una empresa agricola. Trabaja bajo un
enfoque mixto de diseiio no experimental. esta plataforma debe tener portabilidad
para cargarse sin importar el lugar que te encuentres. Los resultados después de
implementacion demuestra que la productividad mejoro en un 50% Se concluyé que
el sistema web para que no tenga inconvenientes debe darle un adecuado soporte
de aplicaciones.

Chiroldes et al. (2020) en su articulo tiene por finalidad realizar sistema web para

agilizar la atencion en un hospital. Trabaja bajo un enfoque mixto de disefio no



experimental. El resultados es que el cliente aprendera en forma rapida y sencilla
este aplicativo ahorrando tiempo y dinero. Se concluye que el aplicativo web agiliza

los tipos de atencion.

Truijillo, et al. (2020) este articulo tiene por finalidad realizar un sistema que nos
permita realizar un diagnostico medico en forma rapida y oportuna. Se utiliza un
enfoque mixto de disefio no experimental. Se obtiene que mejora el tiempo de
respuesta en un 100%. Se concluy6 nos explica que el aplicativo web tiene que ser

econdémico para las empresas y a la vez innovador.

Este estudio sus bases teoricas en las que se apoya sera la variable independiente
sistema web que engloba varios concetos y postulados como es sistema de
informacion que para Sanchez, Comas & Garcia (2019) es un conjunto que
comprende parte software y hardare que nos permite realizar una determinada
funcion con el fin de satisfacer la necesidad de un usuario. El sistema web que
segun Quintana (2019) Los "sistemas Web" son herramientas que nos permiten
realizar determinada funciébn no necesita estar descaragado en la PC o Laptop
porque se puede emplear solo con utilizar internet. Pero para Guzman et al. (2019)
un Sistema Web es el conjunto de programas que es ejecutado por internet que
ayudan al usuario a realfiizar una determinada actividad, ademas tiene la capacidad
este programa de almacenar informacion en forma ilimitada y de tener portabilidad
a cualquier tipo de ordenador. Pero Galicia et al. (2018) menciona que la World
Wide Web es la localizacion donde se encontrara un aplicativo web que tiene
caracteristicas por ser el lugar donde se almacena la informacion y para ser hallada
solo necesitas buscar en la red Molina et al. (2018). Ademas los Sistemas de
Gestidn de Base de Datos segun Medel et al. (2021) es un software muy especifico
que tiene por fin satisfacer los requerimientos del cliente, uno de ellos es el MySQL
que es un sistema gestor de bases de datos muy conocido y ampliamente usado
muy sencillo y muy facil en aprender, ademas es muy veloz y tiene alta portabililidad
porque es compatible con cualquier ordenador Moreno & Coronado (2021); pero
algo muy importante que Chiroldes et al. (2020) menciona que lo mas importante
es el lenguaje de programacion que se emplea en las computadoras para realizar
un software que este destinada a realizar automatizacion de un proceso. Pero para

Cocunubo et al. (2018) define al lenguaje de programacion son instrucciones que



nos permite crear los porgramas informaticos para que realicen una determinada
funcién delimitada para satisfacer una necesidad. Segun Salazar et al. (2018) El
lenguaje HTML es el mas utilizado por ser facil de aprender y de practicar, ademas
nos permite descifrar e interpretar de manera rapida y precisa la informacion. Segun
Moreno & Coronado (2021) PHP es un lenguaje de desarrollo web que es
encriptado pero de facil aprendizaje y sobre todo seguro que permite al usuario
tener accesibilidad y portabilidad la informacion. Pero para Chaparro, et al. (2021)
el Mysq| este gestor de bases de datos sobresale por su sencillez y rapidez ademas
que permite realizar funciones en un corto tiempo, ademas que es altamente
confiable por su sistema de seguridad. El java script segun Chaparro, et al. (2021)
es un lenguaje que ha sido creado a apartir de pequefios programas que son
anexados a una péagina web, permite al usuario interactuar con objetos y hacer
muchos mas dinamico el empleo del sistema ademas que tiene velocidad, eficiencia
pero sobre todo el su seguridad para proteger la informacion. Todo ello debe ser
apoyado por metodologias agiles que segun (Microsoft, 2017) es un conjunto
acciones que nos permite dar una respuesta inmediata al proyecto y su desarrollo
de acuerdo a los requerimientos del usuario. Es por ello que las empresas prefieren
estas metodologias muchos mas sencillas y econémicas. Es por ello que las
empresas estan en constante mejora de sus procesos que beneficie tanto a la
empresa asi como usuarios. Segun Laurentis (2018) es una metodologia &gile son:
cliente satisfechos, equipo motivado, costos realizacion, el trabajo se realiza con
mayor eficiencia, aumenta la calidad del trabajo, permite la subsanaciones errores
propios, aumenta la rentabilidad. Es apoyado por diferentes tipos de metodologias
agiles como la programacion extrema (XP) que segun Saleh & Ashikur (2019) es
un modelo desarrollo agil sus caracteristicas especificas: el cliente es lo mas
importante es por ello software se desarrolla segun sus necesidades, el software
su funcionamiento es en forma Optima y ordenada, coordinacion fluida entre los
porgramadores y clientes para obtener un software con la finalidad de satisfacer
sus necesidades ademas debe tener una amplitud de criterio con la finalidad de
realizar al software mejoras continuas para evitar quedar desplazada en el tiempo
por la competencia. Otro tipo de metodologia agil es SCRUM que segun Silva &
Mercerat (2015) es un modelo &gil que planifica y ejecuta un proyecto, el sistema

debe basarse en los conocimientos de los programadores y en las soluciones que
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ellos plantean, debe dividirse en varias etapas para analizar manera correcta
funcionamiento del sistema y ademas deber ser un proceso de constante de

mejoras hasta llegar al producto deseado por el cliente.

La variable dependiente de esta investigacion es gestidon de ventas para ello
primero se define primero que es gestién que segun (Erickson, 2010) es un conjunto
de acciones encargadas de administrar y liderar con el objetivo de logarar las metas
trazadas de la organziacion, se realizara mediante la planeacion, la organizacion,
la direccion y el control. Para (Ongallo, 2007) la gestion es toda accion que nos
permite conseguir los objetivos a cualquier organizacion, se necesita medios
humanos, logisticos, econdmicos. Otro concepto es como el se aborda es control
de gestdn es para (Erickson, 2010) un conjunto de procesos de las areas mas
importantes de la organizacion que tiene meta el disefio de indicadores y programas
estrategicos que permitan a la organizacién alcanzar sus temas trazadas. Para
(Arenal, 2018) es el instrumento que nos permite realizar un monitoreo exhaustivo
del rendimiento de la produccién. Ademas (Ongallo, 2007) nos dice que es realizar
un analisis y supervision, que nos permite realizar una toma de decisiones de
manera correcta. Pero lo mas importante para (Jhonston & Narshall, 2009) es la
gestién administrativa que es un conjuntio de factores materiales e inmateriales que
tendran participacion decisiva en la organizacion para lograr alcanzar sus metas
institucionales, ademas (Navarro, 2012) nos afiade que la gestion administrativa es
toda accion que tiene una organizacion para lograra sus metas para ello se debe
de utilizar en forma eficiente sus recursos minimizando las pérdidas y maximizando
la produccion. Para (Navarro, 2012) La gestidbn de ventas son acciones mas
imnportante en una organizacion que realice una actividad economica ya que
inyectara de liquidez a la empresa para iniciar una campafa agresiva, ademas que
al empresario le permite recuperar su inversion y lograr ganancia. Es por ello que
esta area debe estar conformado por personal con experiencia y sobre todo con
fluidez verbal para poder concretar ventas. Ademas la gestion de ventas es una
parte importante fase de cualquier entidad dedicada al actividad econémica ya que
en esta area se tendra contacto con el cliente y de producirse ventas la empresa
tendr4 ganancia, los encargados de planificar, dirigir y realizar estrategias de
acuerdo a las circunstancias sera responsabilidad del jefe del area de ventas todo

con la finalidad de alcanzar las metas de la organizacion. (Jhonston & Narshall,
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2009). Segun (Erickson, 2010) La venta de servicios u otras unidades de
distribucion necesita de una campafia de marketeo para posicionar el producto a
los ojos de los potenciales clientes.La dimensiones de la variable independiente
geston de ventas es: crecimiento de ventas que segun (Erickson, 2010) en toda
organizacion es la etapa de mayor importancia, ya que con ello la empresa recibira
aportes econémicos que le permite a la organizacion realizar sus operaciones, sin
clientes toda organizacion corre el riesgo de quebrar. Tiene por indicadores al
porcentaje de crecimiento de ventas donde la empresa realizara en forma ordenada
el registro (Erickson, 2010), el Indicador reservar que es medio por lo que la
empresa realizara separacion producto para clientes bajo previo aviso (Erickson,
2010). La otra dimension es registro de inventarios que segun (Erickson, 2010) es
el analisis que conlleva una organizacion para realizar la venta, esta venta debe
estar registrada en la empresa para un control posterior y a su vez debe realizar al
cliente un medio de como realizar comprobacion de sus operaciones que haya
realizado con la empresa.Tiene por indicador a porcentaje de registro de inventarios
es aquel que mantiene en forma ordenada todos los bienes nuevos que entren a la
empresa para un mejor control caja (Erickson, 2010) y por ultimo la dimension
adminsitracion de clientes que segun (Erickson, 2010) en toda organizacion debe
de realizar una base en donde esten los datos de los clientes para realizar
seguimiento de sus necesidades, gustos, sugerencias,etc. Que les permita a la
organizacion fidelizar a sus clientes y no correr riesgo que la competencia se los
arrebate.para asi la empresa dedicarse a la expansion hacia clientes que no ha
llegado a traves de estartegias de mercado y sus indicadores es porcentaje de
clientes por servicio: la empresa para mantener y fidelizar a sus clientes los
selecciona por area y por servicio brindado y si tuviera observaciones propias del
cliente (Erickson, 2010)
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IIl. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de la investigacion

Senala Carrasco (2016) el disefio pre-experimental es aquel que emplea o realiza
dos comparaciones el antes y el después del experimento para luego realizar una
comparacion de ambos resultados ver si es que hay diferencias en el rendimiento

del proceso.

Es una investigacion de tipo aplicada. De acuerdo con Hernandez & Mendoza

(2018) porgue proporcionara respuesta a una interrogante.

El enfoque del estudio es cuantitativo segun Caycho, et al. (2019) se procedera a
realizar datos estadisticos que tengan como sustento una medicibn numerica en

gue se aplico encuestas en el estudio.

3.2. Variables y operacionalizacion
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Variable Definicion conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores
Para Sanchez, Comas, & Garcia | Facilta a los usuarios a gestionar sus
(2019) el sistema web es un | operaciones de manera eficiente. El sistema

X Variabl conglomerado de aplicaciones | debe contar con una interfaz de usuario intuitiva

: ariable

Independiente

que se encarga del
almacenamiento y automatizacion

y facil de usar, donde los usuarios puedan
ingresar y procesar datos como facturas, recibos,
balances contables, presupuestos, estados de

sistema web de la informacion cuenta y reportes de gastos. Ademas, el sistema
debe contar con herramientas de analisis
financiero para permitir la tomar decisiones
basadas en datos.
La gestion de ventas es el proceso Crecimiento de ventas Forceniaje de Crecimienio
mas importante que para la de Ventas
supervivencia de una - X : - -
organizacién que realice una | SON procesos que _pl_anifica orgar_niza, direccién y Registro de inventarios :Dn(\)/recrigtr?cl)i de Registro de
vz Variable | actividad econémica ya que control de las actividades relacionadas con la

Dependiente

Gestion de ventas

inyectard de liquidez a la
organizacibn para que pueda
desarrollar sus actividades en
forma normal ademéas que al
empresario le permite recuperar
su inversion y lograr ganancia..
(Erickson, 2010)

venta de productos o servicios de una empresa.
Este proceso se centra en maximizar las ventas
y los ingresos, optimizando la relaciéon costo-
beneficio.

Administracién de
Clientes

Porcentaje de Clientes por
servicio

Tabla 1: Matriz de operacionalizacion de variables

Nota: realizado por el investigador
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3.3. Poblacion, muestra y muestreo

Sefiala Caycho, et al. (2019) es un grupo de diferentes elementos, los cuales tienen
o0 mantienen caracteristicas similares que se va a estudiar’. La poblacion es

compuesta por 30 trabajadores de la empresa

Para Hernandez & Mendoza (2018) la muestra es una pequefia porcion de la
poblacion. La muestra es compuesta por 30 trabajadores de la empresa. Para ello

se emplea la siguiente ecuacion:

B NZ?pq
~ (N—-1E?+ Z%pgq

n

Donde:

N: Tamafio de la Poblacion

N: Tamafo de la Muestra

Z: 1.96 (95% de confianza) Distribucion Normal

P: Probabilidad de Exito (0.5)

Q: Probabilidad de Fracaso (0.5)

E: Error maximo que se tolera en las mediciones (0.05)

Segun Carrasco (2016) en el muestreo se identifica a la poblacion que se utiliza de
durante el Muestreo Probabilistico (Aleatorio). Para tener una mayor exactitud todos
los miembtros de la poblacion pueden ser muestra con el fin de tenr exactitud y

rigurosidad cientifca.

3.4. Técnicas e instrumentos de investigacion

Sefilala Herndndez & Mendoza (2018) la técnica es la observacion medio por el

cual se describe los hechos o sucesos que ocurren zona de estudio.

Hace referencia a que las técnicas de realizar alguna accién a comparacion de las
teorias que solo realizan la accién de observar el raciocinio. Hernandez & Mendoza
(2018) refieren que es una accion, la cual que tanto en el estudio cuantitativo o

cualitativo, busca realizar un trabajo de campo justificado por las metas de conjetura
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de la indagacion, o de lo opuesto se apeligra a que se recolecte datos que no

ayuden en la investigacion.

Para Caycho, et al. (2019) el instrumento parte fisica que ayuda en recoger la

informacion de campo.

3.5. Procedimientos

Confiabilidad: el aporte de Caycho, et al. (2019) se debe realizar pruebas
de confiabilidad antes usar cualquier instrumento de no hacerse puede caer

en un error que puede llevar a un resultado inexacto.

Tabla 2: Niveles de Confiabilidad

ESCALA NIVEL
0.00 <sig.<0.20 Muy bajo
0.20 <=sig.<0.40 Bajo
0.40<=sig.<0.60 Regular
0.60<=sig.<0.80 Aceptable
0.80<=sig.<1.00 Elevado

Nota: Caycho, et al. (2019)

Validez: el aporte de Carrasco (2018) es que expertos en el tema deben de
verificar y aprobar es por ello que tendremos la seguridad que se tendra

riguriosidad cientifica el instrumento.
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3.6. Método de analisis de datos

Para Caycho, et al. (2019) el andlisis de datos se elabora a partir de la
informacion del antes y despues de la implementacion del “sistema web” se
aplicara la prueba t de “Student” para validar o rechazar las hipétesis , en este

proceso se utiliza el software SPPS V26

3.7. Aspectos éticos

Esta investigacion hara un respeto estricto a la propiedad intelectual de los
investigadores, para este fin se realizar de manera correcta la incorporacion
de citas y de referencias bibliograficas de manera precisa, ademas se
cumplira con las normativas de la Universidad. Este trabajo para comprobar
su originalidad, el autor procesara el estudio por medio del software antiplagio
turniting teniendo que arrojar un maximo de 20% de similitud. Este trabajo

estara en formato APA 7.
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IV. RESULTADOS

Analisis Descriptivo

Para esta etapa se hace uso de un sistema web para evaluar y cuantificar el
incremento de porcentaje en las ventas, el porcentaje de registro de
inventarios y el porcentaje de clientes por servicio. Con el propédsito de
comprender la naturaleza inicial de los indicadores, se realiza un pre-test.
Posteriormente, se implementd el sistema web para medir y analizar los
resultados de crecimiento de manera mas precisa llevando a cabo el post-

test.

Tabla 4. “Estadisticos descriptivos del porcentaje en las venta”

o . . Desv.
N Miinimo Maximo Media o
Desviacion
Pre_Porct_Crecimiento_venta 20 10 50 31,50 12,116
Pos_Porct_Crecimiento_venta 20 75 450 217,00 110,130
N valido (por lista) 20

Nota: realizado por el autor

El primer indicador porcentaje en las venta se obtiene de resultado una media
de 31,50 % en el pre test y en el post test se obtuvo una media de 217,00%.
Se puede verificar que la estimacion minima en el pre test es 10% y una
maxima de 50% a diferencia del post test que la estimacion minima es de
75% y una maxima de 450%.

En cuanto a la variabilidad del porcentaje en las venta en la empresa
DIGENDA S.A.C. es de 12,11% en el pre testy 110,13% en el post test.
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Figura 1. “Porcentaje en las venta anterior y posterior a la implementacion del

sistema web”
250%
217%
200%
150%
100%
>0% 32%
0% _ .
Pre_Porct_Crecimiento_venta Pos_Porct_Crecimiento_venta
Porcentaje 32% 217%

Nota: realizado por el autor

Se visualiza figura 1 que el porcentaje de ventas era de 32% antes y después
a la implementacion se consigue un 217%, notandose claramente una mejora

al aumentar un 185% el porcentaje de venta en la empresa DIGENDA S.A.C.

Tabla 5. “Estadisticos descriptivos del porcentaje de registro de inventario”

. ] ) Desv.
N Miinimo Maximo Media L
Desviacion
Pre_Porct_Registro_inventari
5 29 50 38,60 7,701
0
Pos_Porct_Registro_inventari
5 60 100 80,00 15,811
0
N valido (por lista) 5

Nota: realizado por el autor
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El segundo indicador porcentaje de clientes se obtiene de resultado una
media de 38,60 % en el pre test y en el post test se obtuvo una media de
80,00%. Es por ello que la estimacion minima en el pre test es de 29% y una
maxima de 60% a diferencia del post test que la estimacion minima es de
50% y una maxima de 100%.

En cuanto a la variabilidad del porcentaje de registro de inventario en la
empresa DIGENDA S.A.C. es de 7,70% en el pre testy 15,81% en el post

test.

Figura 2. “Porcentaje de registro de inventarios anterior y posterior a la

implementacion del sistema web”.
90%

B0%

B0%

0%

B0%

50%

4%

30%

20%

10%

0% . . . .
Pre_Porct _registro_invent Pos_Porct_registro_invent
m Porcentaje 39% B0

Nota: realizado por el autor

Se visualiza figura 2 barras el Porcentaje registro de inventario es de 39%
antes y después de la implementacion del registro inventario se consigue un
80%, notandose claramente una mejora al aumentar un 41% el porcentaje de
clientes por servicio en DIGENDA S.A.C.
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Tabla 6. “Estadisticos descriptivos del porcentaje de cliente de servicio”

o ) . Desv.
N Miinimo Maximo Media o
Desviacion
Pre_Porct_Cliente_servicio 5 2 5 3,40 1,140
Pos_Porct_ Cliente_servicio 5 4 15 9,20 4,438
N valido (por lista) 5

Nota: realizado por el autor

El tercer indicador porcentaje de cliente se obtiene por resultado una media
de 3,40 % en el pre test y en el post test se obtuvo una media de 9,20%. Por
ello que la estimacion minima en el pre test es de 2% y una maxima de 5% a
diferencia del post test que la estimacién minima es de 4% y una maxima de
15%.

En cuanto a la variabilidad del porcentaje cliente servicio en la empresa
DIGENDA S.A.C. es de 1,14% en el pre test y 4,43% en el post test.

Figura 3. “Porcentaje de clientes por servicio anterior y posterior a la

implementacion del sistema web”.
10%

9%

9%
8%
7%
6%
5%

4% 3%
3%
2%
1%
0%
Pre_Porct_Cliente_servicio Pos_Porct_Cliente_servicio
M Porcentaje 3% 9%

Nota: realizado por el autor
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Se visualiza figura 3 que las barras el Porcentaje cliente servicio era de 3%
antes y después de la implementacion se consigue un 9%, notandose
claramente una mejora al aumentar un 6% el porcentaje de cliente servicio
en DIGENDA S.A.C.

Andlisis Inferencial
Se aplicd la prueba Shapiro-Wilk porque para medir la normalidad de

muestras menos o igual a 30.

Tabla 7: “Prueba de Shapiro-Wilk del indicador porcentaje de crecimiento de

venta”
Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.

Pre_Porct_Crecimiento_

,164 20 ,167 ,942 20 ,261
venta
Pos_Porct_

,137 20 ,200 ,938 20 ,201

Crecimiento_venta

Nota: realizado por el autor

De acuerdo con la tabla se verifican que se obtiene por resultado para el
indicador porcentaje de crecimiento de venta, en el pre test la significancia
obtuvo una estimacién de 0.261 y para el el post test la significancia fue de
0,201, ambos mayores a 0.05, lo que indica que los resultados estan dentro

de lo normal.
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Figura 4. “Prueba de Shapiro-Wilk del indicador porcentaje de crecimiento de

venta anterior a la implementacion del software”

Histograma

—— Mormal

Media =31 5
Desviacion estandar =12 116

Frecuencia

10 20 30 40 S0

Pre_Porct_Crecimiento_venta

Nota: realizado por el autor

Figura 5. “Prueba de Shapiro-Wilk del indicador porcentaje de crecimiento de

venta posterior a la implementacion del software”

Histograma

Frecuencia

100 200 300 400 00

Pos_Porct_Crecimiento_venta

Nota: realizado por el autor

—— Normal

Media = 217
Desviacion estandar =110,13
0
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Tabla 8: “Prueba de Shapiro-Wilk del indicador porcentaje de registro de

inventario”
Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.

Pre_Porct_Registro_inv
) ,228 5 ,200 ,969 5 ,872

entario

Pos_Porct_Registro_inv

,136 5 ,200 ,987 5 ,967

entario

Nota: realizado por el autor

De acuerdo con la tabla se verifican que se obtiene en el indicador porcentaje
de registro de inventario, en el pre test la significancia obtuvo una estimacion
de 0.872 y para el el post test la significancia fue de 0,967, ambos mayores a

0.05, lo que indica que los resultados estan dentro de lo normal.

Figura 6. “Prueba de Shapiro-Wilk del indicador porcentaje de registro de

inventario anterior a la implementacion del software”

Histograma ~— Mormal

Media = 38 6
Desviacion estandar = 7 701
N=3

Frecuencia

30 35 40 45 50

Pre_Porct_Registro_inventario

Nota: realizado por el autor
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Figura 7. “Prueba de Shapiro-Wilk del indicador porcentaje de registro de

inventario posterior a la implementacion del software”

Histograma — Normal

Media = 80
Desviacion estandar = 15811
MN=5

1,25
1,00

078

Frecuencia

0,50

0,25

0,00

60 70 a0 a0 100

Pos_Porct_Registro_inventario

Nota: realizado por el autor

Tabla 9: “Prueba de Shapiro-Wilk del indicador porcentaje de cliente por

servicio”
Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.

Pre_Porct_Cliente_servi
) ,237 5 ,200 ,961 5 ,814

cio

Pos_Porct_Cliente_servi

,165 5 ,200 ,974 5 ,898

cio

Nota: realizado por el autor

De acuerdo con la tabla se verifican los resultados obtenidos para el indicador
porcentaje de cliente por servicio, en el pre test la significancia obtuvo una
estimacion de 0.814 y para el el post test la significancia fue de 0,898, ambos

mayores a 0.05, lo que indica que los resultados estan dentro de lo normal.
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Figura 8. “Prueba de Shapiro-Wilk del indicador porcentaje de cliente por

servicio anterior a la implementacion del software”

Histograma — Morml

Mecia =3 4
Desviacidn estandar = 1,14
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Frecuencia
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Nota: realizado por el autor

Figura 9. “Prueba de Shapiro-Wilk del indicador porcentaje de cliente por

cervicio posterior a la implementacién del software”

Histograma — Normal
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Nota: realizado por el autor



Prueba de Hipoteisis

Hipotesis Especifica 1

H1: “La implementacion de un Sistema Web mejora el porcentaje de
crecimiento de ventas en la empresa DIGENDA S.A.C”

Donde:

Hipotesis HO: “La implementacion de un Sistema Web S| mejora el porcentaje
de crecimiento de ventas en la empresa DIGENDA S.A.C”

Hipotesis Ha: “La implementacion de un Sistema Web NO mejora el

porcentaje de crecimiento de ventas en la empresa DIGENDA S.A.C”

Figura 10. “Porcentaje de crecimiento de ventas — contraste general”
250%
217%
200%

150%

100%

20% 32%
0%
Pre_Porct_Crecimiento_venta Pos_Porct_Crecimiento_venta
Porcentaje 32% 217%

Nota: realizado por el autor

De la figura 10 se visualiza un crecimiento de un 185% desde el PresTest
hasta el PostTest en el porcentaje de crecimiento de ventas. Para verificar la

hipotesis se utilizo la prueba T-Student
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Tabla 10. “Prueba T-Student porcentaje de crecimiento de ventas posterior a

la implementacién del software”

Nota: realizado por el autor

Diferencias emparejadas

Desv. 95% de intervalo de Sig.
Desv. ) .
. L Error confianza de la t gl (bilat
Media Desviaci . .
. prome diferencia eral)
on ) - -
dio Inferior Superior

Pre_Porct_Cr
ecimeinto_ven

Par 1 ta- -185,500 107,124 23,954 -235,636 -135,384 -7,744 19 ,000

Post_Porct_Cr
ecimiento_ven
ta

Se puede visualizar de la tabla que la prueba T-Student es -7,744 y se
comprueba que es inferior a -1,7291.
Debido a los datos mencionados se rechaza la hipétesis nula, o que genera

la aceptacion de la hipétesis alternativa con un 95% de confianza.

Figura 11. “Prueba T-Student — porcentaje de crecimiento de ventas”

Nota: realizado por el autor
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Hipotesis Especifica 2
H1: “La implementacion de un Sistema Web mejora el procentaje de registro

de inventarios en la empresa DIGENDA S.A.C”

Donde:
Hipotesis HO: “La implementacion de un Sistema Web S| mejora el procentaje

de registro de inventarios en la empresa DIGENDA S.A.C”

Hipotesis Ha: “La implementacion de un Sistema Web NO mejora el

procentaje de registro de inventarios en la empresa DIGENDA S.A.C”

Par 1

Diferencias emparejadas

Desv. 95% de intervalo de Sig.
Desv. ) . . .
) . Error confianza de la diferencia t gl (bilat
Media Desviacio
promed ) ) eral)
n io Inferior Superior
Pre_Porct_Regi
stro_inventario
Post_Porct_ -58,000 10,954 4,899 -71,602 -44,398 -11,839 4 ,000

Registro_invent
ario

Tabla 11. “Prueba T-Student porcentaje de registro de inventario posterior a
la implementacién del software”.

Nota: realizado por el autor

Segun la tabla la prueba T-Student es de -11,839 y se comprueba que es
inferior a -2,1318.
Debido a los datos mencionados se rechaza la hipétesis nula, lo que genera

la aceptacion de la hipotesis alternativa con un 95% de confianza.

Figura 12. “Prueba T-Student — porcentaje de registro de inventario”
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Nota: realizado por el autor

Hipotesis Especifica 3

H1: “La implementacién de un Sistema Web mejora el porcentaje de clientes

por servicio en la empresa DIGENDA S.A.C”

Donde:

Par 1

Diferencias emparejadas

Desv. 95% de intervalo de Sig.
Desv. ) . . .
. o Error confianza de la diferencia t gl (bilat
Media Desviacio
promed . . eral)
n io Inferior Superior
Pre_Porct_Clie
nte_servicio -24,800 25,675 11,482 -56,680 7,080 -2,160 4 097
Post_Porct_

Cliente_servicio

Hipotesis HO: “La implementacion de un Sistema Web Sl mejora el porcentaje

de clientes por servicio en la empresa DIGENDA S.A.C”

Hipotesis Ha: “La implementacion de un Sistema Web NO mejora el

porcentaje de clientes por servicio en la empresa DIGENDA S.A.C”

Tabla 12. “Prueba T-Student porcentaje de cliente por servicio posterior a la

implementacion del software”.

Nota:realizado por el autor

Segun la tabla la prueba T-Student es de -2,160 se comprueba que es inferior

a-2,1318.

Por ello se rechaza la hipétesis nula, por lo que se acepta hipotesis alternativa
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con un 95% de confianza.

Figura 13. “Prueba T-Student — porcentaje de cliente por servicio”

Te= -2,160 Region dg

Region de Rechazo

Nota: realizado por el autor
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V. DISCUSIONES

Hipotésis especifica 1: “La implementacion de un Sistema Web mejora el porcentaje

de crecimiento de ventas en la empresa DIGENDA S.A.C”

En nuestro estudio como se aprecia en la Figura 1 el porcentaje de ventas era de
32% antes y después de la implementacion se obtuvo un 217%, notandose
claramente una mejora al aumentar un 185% el porcentaje de venta en la
empresa DIGENDA S.A.C. Mientras que en el estudio de (Huaman E. , 2023) en
su estudio el porcentaje de ventas crecio en un 90% lo que significo una
rentabilidad a la empresa de 120 mil soles, por su parte en el estudio de
(Espinoza & Vallejos, 2023) nos indica que el porcentaje de ventas crecio en un
120% al nivel normal significando con ello ganancias por 100 mil soles. De igual
manera es el estudio de (Perez & Martinez, 2022) las ventas subieron en un
200% lo que significo ganancias en favor de la empresa de 300 mil soles en el
lapsus de 2018-2021. Es por ello se puede concluir de nuestro estudio y de otros
investigadores que el porcentaje de ventas mejora con el sistema web, es por

ello se puede concluir de la Hipotesis especifica 1 es valida.

Hipotésis especifica 2: “La implementacion de un Sistema Web mejora

procentaje de registro de inventarios en la empresa DIGENDA S.A.C”

En nuestro estudio en la figura 2 se aprecia que el Porcentaje de registro de
inventario es 39% antes y después de la implementacion del registro inventario
se obtuvo un 80%, notandose claramente una mejora al aumentar un 41% el
porcentaje de registro de inventarios en la empresa DIGENDA S.A.C. mientras
en el estudio de (Benites, 2022) nos dice que el registro de inventario fue mas
efectivo mejorando en un 70% notandose la mejoria en hallar el producto al
cliente. Por otra parte en el estudio de (Carrién & Llerena, 2019) el registro de
inventario mejora en un 55% lo que significa que la empresa podra conocer en

tiempo real donde se encuentra o la condicion de cualquier bien de la empresa.

el
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Pero sin embargo (Benitez, 2022) el registro de inventario en la empresa reporto
una mejoria de 70% lo que significo que habra un mayor control sobre los bienes
de la empresa. Es por ello se puede concluir de nuestro estudio y de otros
investigadores que el porcentaje de registro de inventario mejora con el sistema

web, es por ello se puede concluir de la Hipotesis especifica 2 es valida.

Hipotésis especifica 3: “La implementacion de un Sistema Web mejora el porcentaje

de clientes por servicio en la empresa DIGENDA S.A.C”

En nuestro estudio en la figura 3 se aprecia que el Porcentaje cliente servicio era
de 3% antes y después de la implementacién se obtuvo un 9%, notandose
claramente una mejora al aumentar un 6% el porcentaje de cliente por servicio
en laempresa DIGENDA S.A.C. por otro lado en el estudio realizado por (Huallpa
& Nieto, 2022) que el nivel de atencion al cliente mejoro en una 10% lo que
significo que la imagen de la empresa mejore antes la perspectiva del cliente.
Mientras que en el estudio realizado por (Anchiraico, 2021) en que en el primer
afio de implementado el sistema web la atencion al cliente mejoro en un 12%
trayendo muchos beneficios a la empresa. En el mismo sentido tambien
concuerda (Narvaez & Heredia, 2022) el nivel de atencion al cliente mejora en un
9% ya que el sistema web permite a la empresa realizar los procesos en forma
automatizada. Es por ello se puede concluir de nuestro estudio y de otros
investigadores que el porcentaje de cliente por servicio mejora con el sistema

web, es por ello se puede concluir de la Hipotesis especifica 3 es valida.

Hipotésis general: “La implementacion de un Sistema Web mejora la gestién de

ventas en la empresa DIGENDA S.A.C”
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En la investigacion realizada por (Huallpa & Nieto, 2022) con la realizacion del
aplicativo web mejora gestion de ventas en un 40% el primer afio lo que significa
mayor rentabilidad para la empresa. Mientras que en el estudio realizado por
(Benitez, 2022) en el primer afo trae una mejora de 32% lo que significa un
aumento en la gestion de ventas por otro lado en el estudio de (Espinoza &
Vallejos, 2023) al tener los porcesos automatizados se tendran mejores
resultados ello se puede notar que mejora con el sistema web 50% la gestion de
ventas. Mientras que en nuestro estudio al cumplirse todos los objetivos
especificos se puede concluir que de nuestro estudio y de otros investigadores
que la gestion de ventas mejora con el sistema web, es por ello se puede concluir

de la Hipotesis General es valida.
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VI. CONCLUSIONES

Se concluye del objetivo especifico 1 que el porcentaje de ventas de la
implementacion era de 32% antes y después se obtuvo un 217%, notandose
claramente una mejora al aumentar un 185% el porcentaje de venta en la
empresa

Se concluye del obejtivo especifico 2 que el Porcentaje registro de inventario
es de 39% antes y después del registro inventario se obtuvo un 80%,
notdndose claramente una mejora al aumentar un 41% el porcentaje de
clientes por servicio en la empresa.

Se concluye del obejtivo especifico 3 que el Porcentaje cliente servicio era
de 3% antes y después se obtuvo un 9%, notandose claramente una mejora

al aumentar un 6% el porcentaje de cliente servicio en la empresa
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VIl. RECOMENDACIONES

Se recomienda que para un mayor control de las ventas se debe realizar una
auditoria interna y externa para comprobar lo ingresado en la empresa.

Se recomienda que los jefes deben monitorear en forma permanete el
registro de inventario y el personal tenerlo actualizado para asi la empresa
conocer el tiempo real el inventario.

Se recomienda que debe hacer seguimiento a los clientes para saber sus
inquietudes, observaciones y aportes ya que el fin de la empresa debe

satisfacer al cliente en todas sus requerimientos.
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ANEXO 1 MATRIZ DE CONSISTENCIA

ANEXOS

Problema Objetivo Hipotesis Variables de | Dimensiones | Indicadores Férmula Metodologia
General General General estudio
¢De qué | Implementar | La X: Variable
manera un | un Sistema | implementacion | Independiente
Sistema Web para | de un Sistema
Web mejorar la | Web mejora la | Sistema Web Poblacién
mejorara la | gestibn de | gestion de 30
gestion de |ventas en la | ventas en la trabajadores
ventas en la | empresa empresa de la
empresa DIGENDA DIGENDA empresa.
DIGENDA S.AC S.AC
S.A.C?
Muestra
30
trabajadores

de la empresa
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Problemas | Objetivos Hipotesis
Especificos | Especificos | Especificos
¢De qué | Determinar | La Y: Variable | Crecimiento Porcentaje
manera un | cOmo el | implementacion | Dependiente | de ventas de
Sistema Sistema de un Sistema Crecimiento
Web Web mejora | Web mejora el | Gestion de de Ventas
mejorara el | el porcentaje de | Ventas
porcentaje porcentaje | crecimiento de py o WHP=VHA)
de de ventas en la Ha
crecimiento | crecimiento | empresa ) .
de ventas |de ventas | DIGENDA PV.P_orpentaJe de
en 1a | en lalsAc Crecimiento de
empresa empresa xﬁﬂn;?i’/' tas del
DIGENDA | DIGENDA mes breir;r?ti °
SAC? SA.C. VMA: Ventas del
mes anterior.

¢De qué | Determinar | La Registro  de | Porcentaje
manera un | cOmMo el | implementacion Inventarios de Registro
Sistema Sistema de un Sistema
Web Web mejora | Web mejora el de
mejorara el | el porcentaje de .

: , . Invetarios . PMD_
porcentaje | porcentaje | registro de Pl = i X100
de regqistro | de registro | inventarios en
de de la empresa _ . .
inventarios | inventarios | DIGENDA ZL’ rnc:,r:s:atraijoifje Registro
en la | en la|S.A.C PID: Productos
empresa empresa inventariados por dia.
DIGENDA DIGENDA TP: Total de Productos.
S.A.C? S.A.C.

Tipo de
Investigacién
Aplicada

Disefio de la
Investigacion
Pre
experimental

Instrumento
dela
Investigacion
Ficha Técnica
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¢De queé
manera un
Sistema
Web
mejorara el
porcentaje
de clientes
por servicio
en la
empresa
DIGENDA
S.A.C?

Determinar
como el
Sistema
Web mejora
el
porcentaje
de clientes
por servicio
en la
empresa
DIGENDA
S.A.C.

La
implementacion
de un Sistema
Web mejora el
porcentaje de
clientes por
servicio en la
empresa
DIGENDA
S.AC

Administracion

de Clientes

Porcentaje
de Clientes

por Servicio

PCS: Porcentaje de

Clientes por servicio.

CPSD: Clientes por
servicio del dia.

TC: Total de clientes.

Técnica de la
Investigacion
Observacion
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ANEXO 2 Ficha de Registro del indicador Porcentaje de crecimiento de

ventas — PreTest y PostTest

FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADOR Bautizta Melgarejo Giancarlo Brayan

EMPRESA Digenda S.A.C.

VARIABLE Gestion de Ventas | Dimensidn Crecimiento de ventas
INDICADOR: PORCENTAJE DE CRECIMIENTO DE VENTAS PRE TEST

Donde:
_ (VMP — VMA) 100 PV: Porcentaje de Crecimiente de Ventas
o VMA VMP: Ventas del mes presente
VMA: Ventas del mes anterior
ITEM MES PRESENTE VENTAS MES ANTERIOR VENTAS Pv

1 J01/2023 102771 10172022 801.55 28.21 (%)
2 20172023 420.35 20172022 332553 20,13 (%)
3 0172023 913.51 0152022 796.21 14.73 (%)
4 4/01/2023 70536 40172022 530.46 30.85 (%)
5 5/01/2023 1002.56 0172022 939.63 6.7 (%)
5 B/01/2023 305.20 Gi01/2022 221.05 35.07 (%)
7 7012023 490.00 T172022 39954 2264 (%)
3 3/01/2023 1315.97 0172022 1231.92 707 (%)
g /0172023 a0s5.12 Q0172022 719.59 11.89 (%)
10 10142023 1131.95 1000152022 1131.52 4.43 (%)
11 110142023 821.37 11/01#2022 2158.90 0.3 (%)
12 120142023 709.02 1200152022 54735 .52 (%)
13 130142023 1220.05 130152022 1110.01 .91 (%)
14 140142023 632.56 140152022 457 .97 3517 (%)
15 150142023 64357 1500152022 57915 11.12 (%)
16 16/0142023 150210 1640152022 113063 32.86 (%)
17 170142023 55420 1700152022 42339 3793 (%)
15 180142023 1075.31 180172022 9725 17.61 (%)
19 190142023 B637.12 190152022 55097 13.75 (%)
20 200012023 335.20 20/0172022 30555 0.7 (%)
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FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADDR Bautista Melgarejo Giancarlo Brayan

EMPRESA Digenda S.A.C.

VARIABLE Gestion de Ventas | Dimension Crecimiento de ventas
INDICADOR: PORCENTAJE DE CRECIMIENTO DE VENTAS POST TEST

Donde:
PV = w.&' 100 PV: Porcentaje de Crecimiento de Ventas
! VMP: Ventas del mes presente
VMA: Ventas del mes anterior
ITEM MES PRESENTE VENTAS MES ANTERIOR VENTAS P

1 2210512023 2073.00 110172023 102771 1022 (%)
2 23052023 1720.00 210172023 420.35 30918 %)
3 240512023 1701.00 0172023 913.51 86.2 %)
4 2500512023 2597.00 40172023 70586 267.92 %)
5 26052023 1428.00 Si01/2023 1002 .56 4244 (%)
5] 27052023 926.00 60172023 305.2 20341 (%)
7 28/05/2023 36600 70172023 450 3082 (%)
& 29/05/2023 1908.00 0172023 1318.97 44 66 (%)
9 052023 12938.00 0172023 a05.12 61.22 (%)
10 31052023 1770.00 10/0172023 1181.95 4975 (%)
11 1/06/2023 1340.00 1100172023 821.37 63.14 (%)
12 206/2023 996.00 120172023 709.02 4048 (%)
13 J06/2023 2012.00 130172023 1220.05 G4 91 (%)
14 4/06/2023 1430.00 140172023 6532.56 13397 (%)
15 5/06/2023 1054.00 150172023 64357 63.77 (%)
16 B/0G/2023 2204.00 16/01/2023 15021 46.73 (%)
17 TI0B/2023 1812.00 170172023 o842 210,17 %)
15 0&/06/2023 1726.00 180172023 107881 59.99 (%)
19 06/2023 1330.00 1990172023 63712 108.75 (%)
20 10/06/2023 952.00 2000152023 3352 18401 (%)
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ANEXO 3 Ficha de Registro del indicador Porcentaje de registro de

inventario — PreTest y PostTest

FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADOR Bautista Melgarejo Giancarlo Erayan
EMPRESA Digenda S.A.C.
VARIABLE Gestion de Ventas | Dimension Regisiro de inventarios
INDICADOR: PORCENTALE DE REGISTRO DE INVENTARID PRE TEST
Donde:
Pl = EXIDE Pl: Porcentaje d_e Regis@m de Imremarius.
TP PID: Preductos inventariados por dia.
TP: Total de Productos.
ITEM FECHA INVENTARIADD TOTAL PRODUCTOS P
1 070152023 &0 200 40 %)
2 14012023 &0 200 30 %)
3 210172023 30 200 40 %)
4 280172023 &0 200 40 %)
5 04/02/2023 120 200 60 (%)
FICHA DE REGISTRO
INVESTIGADOR Bautista Melgarejo Giancarlo Erayan
EMPRESA Digenda S.A.C.
VARIABLE Gesfion de Ventas | Dimensidn Reqgistro de inventarios
INDICADOR: PORCENTAJE DE REGISTRO DE INVENTARID POST TEST
Donde:
PID . ) 3
Pl = — X100 Pl: Porcentaje de Registro de Inventarios.
e PID: Preductos inventarados por dia.
TP: Total de Productos.
ITEM FECHA INVENTARIADOD TOTAL PRODUCTOS Pl
1 2252023 319 319 100 (%)
2 2032023 39 319 100 (%)
3 J1N052023 319 319 100 (%)
4 05MER2023 319 319 100 (%)
5 10/062023 319 319 100 (%)
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ANEXO 4 Ficha de Registro del indicador Porcentaje de clientes — PreTest y

PostTest
FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADOR Bautizta Melgarejo Giancarlo Erayan

EMPRESA Digenda S AC.

VARIABLE Gesfion de Ventas Dimension Administracion de

Clienies
INDICADOR: PORCENTA.JE DE CLIENTES POR SERVICIO PRETEST
Donde:

CPSD
PCS = ——X100
TC

PCS: Porcentaje de Clientes por senvicio.
CPsSD: Clientes por senvicio del dia.

TC: Total Clientes.

ITEM FECHA CLIENTES POR TOTAL CLIENTES PCS
SERVICIC
1 20112023 3 125 2.4 (%)
2 11/01/2023 2 125 1.6 (%)
3 16/01/2023 3 125 2.4 (%)
4 19012023 1 125 1.6 (%)
5 240112023 1 125 1.6 (%)
FICHA DE REGISTROD
INVESTIGADOR Bautista Melgarejo Giancarlo Brayan
EMPRESA Digenda S5.4.C.
VARIABLE Gestion de Ventas Dimension Administracion de
Clienies
INDICADOR: PORCENTAJE DE CLIENTES POR SERVICHD POST TEST
Donde:
D o0 PC5: Porcentaje de Clientes por senvicio.
TG CPSD: Clientes por servicio del dia.
TC: Total Clientes.
ITEM FECHA CLIENTES POR TOTAL CLIENTES PCS
SERVICIO
1 2205/2023 G 125 4.8 (%)
2 23/05/2023 5 125 4 %)
3 25/05/2023 g 125 6.4 (%)
4 20/05/2023 4 125 3.2 (%)
3 31/05/2023 9 125 7.2 %)
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ANEXO 6 Desarrollo de Sprint

Tabla N°: Sprint 1

[SIS-5] Registrar y administrar clientes.

Estado: Finalizada

Proyecto: ProyectoTesis

Componentes: Ninguno

Versiones Ninguno

afectadas:

Versiones Vo1

corregidas:

Tipo: Historia Prioridad: High
Informador: Giancarlo Bautista Responsable: Giancarlo Bautista
Resolucion: Listo Votos: 0
Sprint: Sprint 1

Como administrador quiero registrar los clientes nuevos en el sistema.
Validacion:

e Quiero registrar, actualizar y dar de baja a los clientes.
e Quiero clasificar a los clientes por zonas.

Generado por Giancarlo Bautista usando JIRA 1001.0.0-SNAPSHOT#100234-
shal:11c260ddcc71a75c597ed8eb21a72b9456f690dc.
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https://proyec2023.atlassian.net/browse/SIS-5
https://proyec2023.atlassian.net/secure/BrowseProject.jspa?id=10000
https://proyec2023.atlassian.net/issues/?jql=project%3D10000%20AND%20%22fixVersion%22%3D10000%20ORDER%20BY%20priority%20ASC
https://proyec2023.atlassian.net/secure/ViewProfile.jspa?accountId=5ccf27128b5ac40dccaa2ce7
https://proyec2023.atlassian.net/secure/ViewProfile.jspa?accountId=5ccf27128b5ac40dccaa2ce7

[SIS-8] Registrar y administrar usuarios.

Estado: Finalizada

Proyecto: ProyectoTesis

Componentes: Ninguno

Versiones Ninguno

afectadas:

Versiones Vo1

corregidas:

Tipo: Historia Prioridad: High
Informador: Giancarlo Bautista Responsable: Giancarlo Bautista
Resolucién: Listo Votos: 0
Sprint: Sprint 1

Como administrador quiero administrar todos los usuarios por perfiles dentro del sistema.
Validacion:

e Quiero registrar, actualizar y dar de baja a los usuarios.
e Quiero asignar permisos de usuario segun el perfil que tengan.

Generado por Giancarlo Bautista usando JIRA 1001.0.0-SNAPSHOT#100234-
shal:11c260ddcc71a75c597ed8eb21a72b9456f690dc.
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https://proyec2023.atlassian.net/browse/SIS-8
https://proyec2023.atlassian.net/secure/BrowseProject.jspa?id=10000
https://proyec2023.atlassian.net/issues/?jql=project%3D10000%20AND%20%22fixVersion%22%3D10000%20ORDER%20BY%20priority%20ASC
https://proyec2023.atlassian.net/secure/ViewProfile.jspa?accountId=5ccf27128b5ac40dccaa2ce7
https://proyec2023.atlassian.net/secure/ViewProfile.jspa?accountId=5ccf27128b5ac40dccaa2ce7

Tabla N°: Sprint 2

[SIS-6] Registrar y administrar productos.

Estado: Finalizada

Proyecto: ProyectoTesis

Componentes: Ninguno

Versiones Ninguno

afectadas:

Versiones V02

corregidas:

Tipo: Historia Prioridad: High
Informador: Giancarlo Bautista Responsable: Giancarlo Bautista
Resolucion: Listo Votos: 0
Sprint: Sprint 2

Como administrador quiero registrar los productos nuevos en el sistema.
Validacion:

e Quiero registrar, actualizar y dar de baja a los productos.
e Los productos deben tener una lista de precios.

Generado por Giancarlo Bautista usando JIRA 1001.0.0-SNAPSHOT#100234-
shal:11c260ddcc71a75c597ed8eb21a72b9456f690dc.
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https://proyec2023.atlassian.net/browse/SIS-6
https://proyec2023.atlassian.net/secure/BrowseProject.jspa?id=10000
https://proyec2023.atlassian.net/issues/?jql=project%3D10000%20AND%20%22fixVersion%22%3D10001%20ORDER%20BY%20priority%20ASC
https://proyec2023.atlassian.net/secure/ViewProfile.jspa?accountId=5ccf27128b5ac40dccaa2ce7
https://proyec2023.atlassian.net/secure/ViewProfile.jspa?accountId=5ccf27128b5ac40dccaa2ce7

[SIS-7] Registrar ordenes de pedido.

Estado: Finalizada

Proyecto: ProyectoTesis

Componentes: Ninguno

Versiones Ninguno

afectadas:

Versiones V02

corregidas:

Tipo: Historia Prioridad: High
Informador: Giancarlo Bautista Responsable: Giancarlo Bautista
Resolucion: Listo Votos: 0
Sprint: Sprint 2

Como gestor de ventas quiero registrar las ordenes de pedido en el sistema.
Validacion:
e Quiero que al seleccionar un producto se pueda cambiar el precio segln su lista de
precio, el precio no es modificable con otro monto que no esté dentro de la lista.
e Quiero que la orden de pedido no descuente del stock del producto.

e Quiero que el precio de la venta del producto se almacene en la orden de pedido.
e Quiero poder aplicar descuentos globales o por producto.

Generado por Giancarlo Bautista usando JIRA 1001.0.0-SNAPSHOT#100234-
shal:11c260ddcc71a75¢597ed8eb21a72b9456f690dc.

Tabla N°: Sprint 3
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https://proyec2023.atlassian.net/browse/SIS-7
https://proyec2023.atlassian.net/secure/BrowseProject.jspa?id=10000
https://proyec2023.atlassian.net/issues/?jql=project%3D10000%20AND%20%22fixVersion%22%3D10001%20ORDER%20BY%20priority%20ASC
https://proyec2023.atlassian.net/secure/ViewProfile.jspa?accountId=5ccf27128b5ac40dccaa2ce7
https://proyec2023.atlassian.net/secure/ViewProfile.jspa?accountId=5ccf27128b5ac40dccaa2ce7

[SIS-9] Registrar y administrar ventas.

Estado: Finalizada

Proyecto: ProyectoTesis

Componentes: Ninguno

Versiones Ninguno

afectadas:

Versiones Vo3

corregidas:

Tipo: Historia Prioridad: High
Informador: Giancarlo Bautista Responsable: Giancarlo Bautista
Resolucion: Listo Votos: 0
Sprint: Sprint 3

Como gestor de ventas quiero registrar las ventas en el sistema.
Validacion:

e Quiero poner generar una venta automaticamente desde una orden de pedido.

e Quiero que la venta se pueda registrar los medios de pago.

e Quiero poder generar descuento a un producto o a toda la venta.

e Quiero que al seleccionar un producto poder cambiar el precio segun la lista de precios
registrado en el sistema.

Generado por Giancarlo Bautista usando JIRA 1001.0.0-SNAPSHOT#100234-
shal:11c260ddcc71a75c597ed8eb21a72b9456f690dc.
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https://proyec2023.atlassian.net/browse/SIS-9
https://proyec2023.atlassian.net/secure/BrowseProject.jspa?id=10000
https://proyec2023.atlassian.net/issues/?jql=project%3D10000%20AND%20%22fixVersion%22%3D10002%20ORDER%20BY%20priority%20ASC
https://proyec2023.atlassian.net/secure/ViewProfile.jspa?accountId=5ccf27128b5ac40dccaa2ce7
https://proyec2023.atlassian.net/secure/ViewProfile.jspa?accountId=5ccf27128b5ac40dccaa2ce7

[SIS-10] Enviar facturas electronicas.

Estado: Finalizada

Proyecto: ProyectoTesis

Componentes: Ninguno

Versiones Ninguno

afectadas:

Versiones Vo3

corregidas:

Tipo: Historia Prioridad: High
Informador: Giancarlo Bautista Responsable: Giancarlo Bautista
Resolucion: Listo Votos: 0
Sprint: Sprint 3

Como gestor de ventas quiero enviar los comprobantes a sunat.
Validacion:
e Quiero enviar mis comprobantes directamente a sunat.

e Quiero obtener el XML como respuesta por parte de sunat.
e Quiero registrar la fecha y hora de envié del comprobante a sunat.

Generado por Giancarlo Bautista usando JIRA 1001.0.0-SNAPSHOT#100234-
shal:11c260ddcc71a75c597ed8eb21a72b9456f690dc.
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https://proyec2023.atlassian.net/browse/SIS-10
https://proyec2023.atlassian.net/secure/BrowseProject.jspa?id=10000
https://proyec2023.atlassian.net/issues/?jql=project%3D10000%20AND%20%22fixVersion%22%3D10002%20ORDER%20BY%20priority%20ASC
https://proyec2023.atlassian.net/secure/ViewProfile.jspa?accountId=5ccf27128b5ac40dccaa2ce7
https://proyec2023.atlassian.net/secure/ViewProfile.jspa?accountId=5ccf27128b5ac40dccaa2ce7

[SIS-11] Reportes

Estado:
Proyecto:
Componentes:

Versiones
afectadas:

Versiones
corregidas:

Tipo:

Informador:

Resolucion:

Sprint:

Finalizada
ProyectoTesis
Ninguno

Ninguno

Vo3

Historia Prioridad:

Giancarlo Bautista

Listo Votos:

Sprint 3

Responsable:

High

Giancarlo Bautista

0

Como gestor de ventas quiero los reportes de ventas, productos y clientes.

Validacion:

e Quiero generar un reporte con el total de ventas.
e Quiero generar un reporte de todos los productos.
e Quiero generar un reporte de todos los clientes.

Generado por Giancarlo Bautista usando JIRA 1001.0.0-SNAPSHOT#100234-
shal:11c260ddcc71a75c597ed8eb21a72b9456f690dc.
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https://proyec2023.atlassian.net/browse/SIS-11
https://proyec2023.atlassian.net/secure/BrowseProject.jspa?id=10000
https://proyec2023.atlassian.net/issues/?jql=project%3D10000%20AND%20%22fixVersion%22%3D10002%20ORDER%20BY%20priority%20ASC
https://proyec2023.atlassian.net/secure/ViewProfile.jspa?accountId=5ccf27128b5ac40dccaa2ce7
https://proyec2023.atlassian.net/secure/ViewProfile.jspa?accountId=5ccf27128b5ac40dccaa2ce7

ANEXO 7 Base de datos

f "] mae_cotizacion v

id_cotizacion INT{11)

2 numero INT({11)

2 serie VARCHAR(10)

2 fecha_emision DATETIME
<id_diente INT(11)
<»id_usuario INT(11)
<2 id_peram_m edio_pago INT{11)
<2 id_param _condicion_pago INT(11)

2 total _gravada DECIMAL {10,2)

> total_igv DECIMAL{10,2)

> total_venta DECIMAL{10,2)
< id_sucursa INT{11)

2 moneda INT(11)

Jdes INT(11)

2 activo INT(11)

2 tipo_doc INT(11)

2 tipo INT(2)

Tabla N°: Modelo Logico — Proceso Cotizacion

' products v

id_producto INT{11)
* barras VARCHAR{120)
< codigo_producto Y ARCHAR(120)
2 nombre_producto TEXT
2 status_producto TINY INT (4)
2 date_added DATETIME
2 precio_producio DECIMAL (10,2}
2 precio_producto_sin_im puesto DECIMAL {10,2)
* costo_producto DECIMAL (10,2)
2 codigo_producto_2 Y ARCHAR(120)
2 costo_producto_sin_impuests DECIMAL (10,2)
2 mon_costo DECIMAL(4,2)
2mon_venta INT(2)
2 cantidad_blister VARCHAR(20)
2 pro_contiene VARCHAR(50)
2 pro_puntos VARCHAR.(50)
2b1 INT({11)
b2 INT(11)

P m v
user_id INT{11)
“nombres VARCHAR(50)
“clave VARCHAR(20)
“user_name VARCHAR (64)

#hora TIME
B

7 < user_email ¥ ARCHAR (54) |

—-————w

 date_added DATETIME
# accesos VARCHAR(200)
“dni VARCHAR(200)

[ j det_cotizacion v

id_detalle INT{11)

“»id_mae_rotizacion INT{11)
»id_producto INT{11)

2id_servicio VARCHAR.(50)

> desc_servicio VARCHAR(500)

2 cantidad INT{11)
| #precio_products DECIMAL (10,2)
] #precio_venta DECIMAL (10,2)
| > desc_venta DECIMAL(10,2)
!_ precio_producto_sin_igv DECIMAL{ 10,2}
2 precio_com pra DECIMAL (10,2)
Zimv_ini INT(11)
2 costo_ini DECIMAL(10,2)

<»id_param_concepto INT(11)

[ j sucursal v 1
id_sucursa INT{10)

 codigo_tiends VARCHAR(30)
“nombre YARCHAR(100)
Srruc VARCHAR(20)
“direccion TEXT
“ correo Y ARCHAR{100)
“tedefono VARCHAR{100)
> foto VARCHAR(100)
“ ubigeo VARCHAR{ 10}
U caja INT(2)
dep_suc VARCHAR(100)
@ pro_suc VARCHAR(100)
“rdis_suc VARCHAR(100)

2 descripcion_sucursal TEXT

>
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Tabla N°: Modelo Logico — Proceso Administracion de Clientes

7] dlientes
id_cliente INT{11)

“ nombre_cliente ¥ ARCHAR{255)

2 telefono_cliente CHAR(30)

~email _cliente VARCHAR(54)

“direccion_cliente V ARCHAR(255)

- status_cliente TINYINT{4)

- date_added DATETIME

“doc VARCHAR(15)

2 dni VARCHAR(10)

“wvendedor VARCHAR(100)

-+ pais TEXT

- departamento TEXT

- provincia TEXT

2 distrito TEXT

- tuenta TEXT

“#id_param_tipo_persona INT(10)

“@id_sucursa INT{10)

“»id_param_tipo_cliente INT(11)

“»id_param_zona INT{11)

- |atitud_x V ARCHAR(50)

2 longitud_y VARCHAR{ 50)

“id_ubigeo INT{11)

-+ users INT(5)

-+ deuda DECIMAL(E,2)

-+ debe DECIMAL(E,2)

 docum ento VARCHAR(11)

| ] param_tipo_cliente_especial ¥
id_param_tipo_cliente INT{11)

et -H { “ nom_tipo_cliente VARCHAR(20)
| 2 descuento INT(11)
| >
| |
prf—————
|
|
|
|
|
|
|
B —————————— J
| j param_tipo_persona ¥ |
id_param_tipo_persona INT(11)
| “nom_tipo_persona YARCHAR(20)
| >
|
|
- ki

j param_zona ¥
id_zona INT(11)
+-| “nom_zona TEXT
des_zona TEXT
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Tabla N°: Modelo Logico — Proceso Administracion de Productos

¥ id_producto INT{11)

o bars VARCHAR(12D)

“» codigo._producto VARCHAR 120)
“ pombre_producto TEXT

2 staws_produco TINYINT)

. date_added DATETIME

< precio_producto DECIMAL, 10, 2)
2 precio_producto sin_impuesto DEC MAL(10,2)
“ costo_producto DECIMALL10,2)
“» codigo._producta 2 WARCHAR] 120)
2 costo_producto_sin_impuesto DECIMAL{10,2)
< mon_oosto CEOMAL(4,2)

2 mon_venta INT{ 2

o cantidad_blister VARCHAR(20)
“2 pro_contiens VARCHAR] 50)
 pro_puntos WARCHAR 50)

<> b1 INT{11)

2 b2 INT{11)

@ bIINTI1L)

> b4 INT{11)

b5 INT{11)

> bBINT{11)

2 cat_pro INT(Z)

& pro_ser INTLZ)

o taeol VARCHAR 100)

“ desoripcion TEXT

< desoripdionl TEXT

< und_pro INTLE)

2 deto DEQMAL(S, 2)

3 min INT 11}

"o techa_caducidad DATE

“dmanta 1Bl

2 modelo TEXT

oo VARCHAR] 40)

o id_param_marca INT{11)

2 id_param_modelo INT] 11)

< tabricante WARCHAR] 500

2 id_param_tabricant= INT{11)
sk VARCHAR|S0)

2 id_slmacen INT{11)

. ubication VARCHAR[5D)

& param_marca id_peram_marca INTI11)

— )

¢ wd_mae_precio INT{ 11}
<2 wd_concepto preco INT{11)

d_preducto INT|11)
& precio DEQMAL|10,2)

m

¢ id_param_modebo INT, 11)
o mom_maodsio VARTHAR 150)

Indexes

m

¥ id_param_marca INT{11)
. mom_marcas VARCHAR] 1500

Indexes
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Tabla N°: Modelo Logico — Proceso de Ventas

] facturas v

id_factura INT(11)
s numero_factura VARCHAR{30)
2 fecha_factura DATETIME
2 cod_hash VARCHAR(40)
s doc_mod VARCHAR(20)
@id_cliente INT(11)
 baja v ARCHAR(3D)
id_vendedor INT{11)
<id_param_medio_pago INT{1)
#num _gperacion VARCHAR(25)
<id_param _condicion_page INT{1)
* total_gravada DECIMAL (10,2)
> total_jgv DECIMAL{10,2)
> total _venta DECIMAL {10,2)
 deuda_total DECIMAL{10,2)
“estado_factura TEXT
@ id_sucursa INT{10)
Syen_com INT(2)
activo INT(2)
Fservicio INT(2)
“moneda INT{11)
“nombre VARCHAR(200)
> obs VARCHAR{200)
cuental DECIMAL{10,2)
> fec_eli DATE
> folio VARCHAR(S)
s des INT(2)
2 aceptado VARCHAR{100)
Fresumen INT(2)
“ motivo Y ARCHAR{10)
2 tipo INT(2)
smonto_page DECIMAL{10,2)
> vuelto DECIMAL (10,2)
#guia_manual VARCHAR(50)
#orden_compra Y ARCH AR(50)

H————n

————

+

7] detalle_factura v

id_detalle INT{11)
Jid_diente INT{10)
2 id_vendedor INT{10)
2 num ero_factura INT{11)
ot VARCHAR(20)
2 id_producto VARCHAR{ 100)
2id_servicio V ARCHAR(50)
» desc_servicio YARCHAR(500)
 cantidad DECIMAL{10,2)
2 precio_producto DECIMAL {10,2)
2 precio_venta DECIMAL {10,2)
2 desc_venta DECIMAL(10,2)
2 precio_producto_sin_igv DECIMAL{ 10,2)
@ id_sucursa INT(2)
2 active INT (1)
Sven_com INT(2)
- fecha DATETIME
- precio_com pra DECIMAL{10,2)
2 tipo_doc INT(2)
2inv_ini DECIMAL (10,2}
 costo_ini DECIMAL(10,2)
2 moneda DECIMAL{4,2)
 folio VARCHAR(5)
id_param _concepto INT{11)
@ facturas_id_factura INT(11)

" | param_condicion_pago ¥
id_param _condicion_pago INT{11)
“nom_condicion V ARCHAR(20)

|
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