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RESUMEN 

 

Esta tesis pertenece a la línea de investigación de Sistemas de Información de 

la escuela profesional de Ingeniería de Sistemas de la Universidad Cesar 

Vallejo Lima Norte y buscó contemplar el desarrollo e implementación del 

sistema informático web en el proceso de ventas en la empresa VENTURA´S. 

El tipo de investigación es aplicada, explicativa y experimental; el diseño es pre 

experimental, se trabajó con una población de 1320 registro de ventas; 

tomándose una muestra de 176 para la primera población y la misma para la 

segunda. El método utilizado fue el hipotético-deductivo. 

Para realizar esta investigación se realizó ficha de observación para cada uno 

de los indicadores, los cuales se medirán antes y después de la 

implementación de un Sistema Informático Web, dando como resultado que al 

implementar el Sistema Informático Web disminuye el porcentaje de ventas 

presenciales para llevar y reducirá el tiempo promedio de atención a los 

clientes, cumpliendo así con el objetivo de la empresa. 

Los resultados determinaron que un Sistema Informático Web mejoró el 

proceso de ventas; solucionando así el problema principal y los específicos.  

PALABRAS CLAVES: Sistema informático web, Proceso de ventas. 
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ABSTRACT 

 

This thesis belongs to the line of research for Information Systems in the 

professional school of Systems Engineering of the Universidad Cesar Vallejo 

North Lima and sought contemplate the development and implementation of the 

web computer system in the sales process in the company Ventura's. 

The type of research is applied, explanatory and experimental; the design is pre 

experimental work with a population of 1320 sales record; taking a sample of 

176 for the first population and the same for the second. The method used was 

the hypothetical-deductive reasoning 

To perform this research was conducted observation form for each of the 

indicators, which will be measured before and after the implementation of a 

Web Computer System, and as a result when you deploy the Web Computer 

System will decrease the percentage of classroom sales to carry and will 

reduce the average time of attention to the customers, thus complying with the 

objective of the company 

The results determined that a Computer System Web has improved the sales 

process; therefore solve the main problem and the specific. 

KEY WORDS: Computer system web, sales process. 

 

 

 

 

  

 


