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Resumen 

El propósito del presente estudio consistió en desarrollar un sistema informático y 

esto a su vez cómo influye en el proceso de ventas. Se utilizó la metodología 

SCRUM para su desarrollo, asimismo se utilizó MVC como base para su 

arquitectura, por otro lado, se consideró 2 indicadores: índice de servicio y 

porcentaje de crecimiento en ventas que fueron evaluados en 2 momentos, el 

primero antes de la implementación del sistema y el segundo después durante 20 

días a través del instrumento ficha de registro, que fueron elaborados por los 

investigadores y validados por los expertos. Se tuvo una población de 1500 ventas 

y una muestra de 306 ventas. 

Los resultados mostraron que existe una diferencia significativa de 31.33% respecto 

al indicador índice de servicio en su evaluación del antes y el después, y este a su 

vez significativo 0.000 < a 0.05, asimismo para el indicador porcentaje de 

crecimiento en ventas con un 14.21% y un nivel de significancia de 0.015 < a 0.05. 

El estudio concluyó que el sistema informático contribuyó de manera favorable en 

el proceso de ventas, ya que mejoraron de manera considerable. 
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Abstract 

The purpose of this study was to develop a computer system and this in turn how it 

influences the sales process. The SCRUM methodology was used for its 

development, MVC was also used as the basis for its architecture, on the other 

hand, 2 indicators were considered: service index and percentage of growth in sales 

that were evaluated in 2 moments, the first before implementation of the system and 

the second later for 20 days through the instrument registration form, which were 

prepared by the researchers and validated by the experts. There was a population 

of 1500 sales and a sample of 306 sales. 

The results showed that there is a significant difference of 31.33% with respect to 

the service index indicator in its evaluation of the before and after, and this in turn 

significant 0.000 <to 0.05, also for the indicator percentage of growth in sales with 

14.21% and a significance level of 0.015 <to 0.05. The study concluded that the 

computer system contributed favorably to the sales process, as they improved 

considerably. 
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