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Resumen 

La presente investigación detalla el análisis, diseño e implementación de un sistema 

web para el proceso de ventas en la Botica "Pharma Medical", debido a la situación 

en la que se encontraba previa a la aplicación del software, presentaba deficiencias 

en el porcentaje en crecimiento en ventas y la productividad de ventas. El objetivo 

de general fue implementar el sistema web para mejorar el proceso de ventas en la 

Botica "Pharma Medical".  

El sistema web fue desarrollado bajo la metodología OOHDM, puesto que presenta 

cinco fases las cuales se acomodaban a las necesidades del usuario presentado 

un desarrollo iterativo; se empleó el lenguaje de programación JavaScript, para el 

diseño se empleó el framework Bootstrap y como gestor de datos se empleó 

MySQL.  

La investigación tiene un enfoque Cuantitativo, el tipo de investigación es Aplicada 

con un diseño Pre-Experimental. La población estuvo conformada por 614 ventas; 

su muestra fue de 237 ventas, mediante el muestreo estratificado. Por otra parte, 

se realizó la prueba de normalidad mediante el método de Shapiro-Wilk. 

La implementación del Sistema Web permitió incrementar el porcentaje de 

crecimiento en ventas de 1.45 a 2.75, de forma similar, se incrementó la 

productividad de ventas de 1.37 a 3.61. Los resultados anteriores permiten llegar a 

la conclusión que el Sistema Web mejora el proceso de ventas en la Botica “Pharma 

Medical”. 

Palabras claves: Sistema web, proceso de ventas, OOHDM 
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Abstract 

This research details the analysis, design and implementation of a web system for 

the sales process in the "Pharma Medical" drugstore, due to the situation it was in 

prior to the application of the software, which presented deficiencies in the 

percentage of sales growth and sales productivity. The general objective was to 

implement the web system to improve the sales process in the "Pharma Medical" 

drugstore.  

The web system was developed under the OOHDM methodology, since it presents 

five phases which were adapted to the user's needs, presenting an iterative 

development; the JavaScript programming language was used, the Bootstrap 

framework was used for the design and MySQL was used as data manager.   

The research has a Quantitative approach, the type of research is Applied with a 

Pre-Experimental design. The population consisted of 614 sales; its sample was 

237 sales, using stratified sampling. On the other hand, the normality test was 

performed using the Shapiro-Wilk method. 

The implementation of the Web system increased the percentage of sales growth 

from 1.45 to 2.75, similarly, sales productivity increased from 1.37 to 3.61. The 

above results lead to the conclusion that the Web System improves the sales 

process in the "Pharma Medical" drugstore. 

Keywords: Web system, sales process, OOHDM.



I. INTRODUCCIÓN



2 

Dentro del contexto internacional, la (Organización Mundial de la Salud, 2018 pág. 

5), afirmo que “la industria de los medicamentos y otros productos médicos han 

percibido un aumento sin precedentes. Hace 15 años atrás, las ventas mundiales 

de medicamentos crecieron por encima de los US$ 500 000 millones por primera 

vez. En adelante, las ventas se han duplicado de nuevo y han logrado alcanzar 

aproximadamente los US$ 1,1 billones; el aumento con más pronunciamiento se 

produjo en los mercados de ingresos medianos”. 

En el contexto nacional, (La República, 2021), menciono que “la llegada de la 

pandemia colocó en alerta a todos los ciudadanos, y la preocupación por tener un 

buen estado de salud, llevo consigo que algunos productos médicos presentaron 

incrementos en sus ventas. Los laboratorios, farmacias y boticas también vieron un 

crecimiento en la venta de antiinflamatorios, antidepresivos, analgésicos y 

productos para tratar los problemas de la ansiedad. Otro elemento que impulso las 

ventas de algunos fármacos fue el temor de los ciudadanos por salir de sus hogares 

para dirigirse a una consulta médica, como resultado acudieron a medicamentos 

de venta libre o sin fórmula”. 

En el contexto local, los establecimientos farmacéuticos como Farmacias o Boticas, 

son lugares donde la población puede adquirir medicamentos. Un técnico de 

farmacia es el responsable de la orientación e información al cliente sobre cómo 

usar de manera adecuada los fármacos adquiridos. En estos establecimientos 

también se encuentran los almaceneros de farmacia, encargados del stock de los 

medicamentos. Todos los medicamentos son autorizados, para su venta con o sin 

receta médica. A su vez, la persona que asiste a una Botica a adquirir un artículo 

farmacéutico, debe verificar con detenimiento la fecha de vencimiento y el estado 

de conservación. 

Por medio de la entrevista realizada a la Dueña de la Botica “Pharma Medical” (ver 

Anexo 2), indico que se dedica a la venta al por menor de artículos farmacéuticos 

y bazar en general. En dicha entrevista se detalló el proceso de ventas (ver Anexo 

3), da inicio cuando cliente decide entrar al establecimiento farmacéutico y solicita 

un artículo, estos pueden ser de bazar o fármacos. El Técnico de farmacia identifica 

el tipo de artículo, si es de bazar se revisa el stock en una hoja de Excel, si hay el 

articulo el vendedor confirma la existencia, sin embargo, no hubiera se buscan 
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artículos similares, luego se le ofrece al cliente el artículo, si el cliente desea el 

articulo realiza el pago y la venta finaliza cuando recibe el producto. En el caso de 

un artículo farmacéutico, el Técnico de farmacia evalúa si necesita receta médica, 

en ese caso se solicita la receta al cliente, y cuando este le brinde, seguidamente 

se revisa el stock en la hoja de Excel repitiendo el proceso anterior mencionado, en 

cambio si el cliente no tuviera la receta médica, finaliza el proceso. Si el articulo 

farmacéutico no necesitara receta médica se revisa el stock en la hoja de Excel y 

se repite el proceso anterior mencionado. 

Con ello sostiene la necesidad de un software que apoye a optimizar las ventas se 

planteó un sistema web, como resultado facilitara el proceso principal. Por otro lado, 

menciono que actualmente cuentan solo con una hoja en Excel para el stock de los 

artículos que en muchas ocasiones no se encuentra actualizado, el cual les impide 

saber si existe un artículo disponible al momento de realizar una venta. Las ventas 

son transcritas a un Excel para tener un control de ellas, las cuales no son 

digitalizados correctamente, generando pérdidas. Además, el no saber cómo es el 

crecimiento de sus ventas ya que no hay un control y planificación, que le permita 

obtener el valor de sus ventas realizadas en el día fue mayor o menor al día anterior 

y así poder corregirlo, a su vez la productividad de sus ventas porque se presentan 

demoras en la atención al cliente, al no tener la información actualizada del articulo 

solicitado, así otros clientes que se acercan al establecimiento a realizar una 

compra, proceden a retirarse al ver la demora, como resultado se pierden ventas. 

Como se observa en la figura 1, el porcentaje de crecimiento en ventas en el mes 

de julio en la Botica “Pharma Medical”, no fue constante, puesto que tuvo un 

decrecimiento el 15/07/2021 con -3.20 y luego hubo un crecimiento el 20/07/2021 

con 5.77. 
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Figura 1. Porcentaje de Crecimiento en Ventas 

Como se observa en la figura 2, la productividad de ventas en el mes de julio en el 

Botica "Pharma Medical", no fue constante, puesto que inicio el 01/07/2021 con 

1.25, luego creció y decreció durante todo el mes y el 30/07/2021 finalizo con 1.38. 

Figura 2. Productividad de Ventas 

Por ello, para la formulación del problema, se determinó el problema general: 

¿Cómo el sistema web mejorara el proceso de ventas en la Botica “Pharma 

Medical”? A la vez, el primer problema específico fue: ¿Cómo el sistema web 

incrementara el porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la 

Botica “Pharma Medical”?  Y el segundo problema específico fue: ¿Cómo el sistema 
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web incrementara la productividad de ventas en el proceso de ventas en la Botica 

“Pharma Medical”? 

Además, la presente investigacion tuvo las siguientes justificaciones, la relevancia 

social, es que servirá de guía para las diferentes empresas en el rubro de las 

ventas, de esa manera automatizar dicho proceso, es decir la transformación de un 

control manual a un sistema web, también beneficiara a los clientes y futuros 

clientes, ya que la atención que recibirán será propicia y sin demoras. Para las 

implicaciones prácticas, el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”, 

ayudara a corregir la condición del servicio, puesto que se integrarán nuevas 

tecnologías, permitiendo el incremento de los indicadores estudiados en la presente 

tesis. Para el valor teórico, se brindará una capacitación al personal de la botica, ya 

que utilizaran una nueva herramienta de software para el proceso de ventas, donde 

llevaran a cabo sus labores de manera más ordenada y eficaz. Para terminar, la 

utilidad metodológica en este estudio favorecerá a las posteriores investigaciones 

relacionadas al proceso de ventas, además la investigación desarrollará una nueva 

arquitectura para el desarrollo de software, siendo elegida la arquitectura 

hexagonal.  

Asimismo, el objetivo general fue: Implementar el sistema web para mejorar el 

proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”. El primer objetivo específico fue: 

Implementar el sistema web para incrementar el porcentaje de crecimiento en 

ventas en el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical” y el segundo objetivo 

específico fue: Implementar el sistema web para incrementar la productividad de 

ventas en el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”. 

Por último, la investigación expone como hipótesis general: La implementación del 

sistema web mejora el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”. Además, 

la primera hipótesis especifica fue: La implementación del sistema web incrementa 

el porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la Botica 

“Pharma Medical” y la segunda hipótesis especifica fue: La implementación del 

sistema web incrementa la productividad de ventas en el proceso de ventas en la 

Botica “Pharma Medical”. 



II. MARCO TEÓRICO
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Los trabajos previos nacionales utilizados en la presente investigación fueron: 

(Bustamante, y otros, 2020), en su tesis “Implementación de un sistema web para 

la automatización del proceso de ventas en la Empresa Best Store21 S.A.C - 2020”. 

Presentaron como objetivo general establecer la influencia del sistema web para la 

automatización del proceso de ventas en Best Store21, puesto a que su 

problemática fue que las ventas eran registradas en una hoja bond, y esto generaba 

la perdida de la información tanto de los productos como de los clientes, por eso se 

le propuso la solución de realizar una plataforma web que ayude a automatizar sus 

ventas. Además, la definición operacional del sistema web fue ayudarle a mejorar 

el funcionamiento en la gestión del proceso principal de Best Store21. La 

investigacion fue de tipo aplicada, porque brinda una respuesta al problema 

planteado y el diseño fue pre-experimental. El instrumento empleado en esta tesis 

fue la ficha de registro para ambos indicadores número de ventas y fidelización de 

cliente. Por otro lado, los resultados presentados en la investigación demostraron 

que el software implementado mejoro el número de ventas, puesto que se obtuvo 

el pre-test de 154 transacciones y el post- test de 174 transacciones que representa 

un aumento del 12.99%, de la misma forma, el indicador fidelización de cliente se 

obtuvo el pre-test de 1287.00 y en el post-test 1537.05, este aumento representa 

un 19.43%. La conclusión fue que desarrollar un sistema web, contribuyo de forma 

efectiva en el proceso estudiado de la empresa Best Store21, puesto a que la 

implementación automatizo el proceso en un 16.21%. Con los resultados brindados 

del presente estudio me permitió obtener información de mi variable independiente, 

puesto que la ejecución de un sistema web lograría procesar información de forma 

dinámica, siendo un beneficio para los usuarios que opera dentro de ello. 

A su vez, (Pariasca, y otros, 2018), en su tesis “Desarrollo e Implementación de un 

Sistema Web para el proceso de ventas de empresa Factory Solutions”. Su 

problemática fue que la empresa Factory Solutions SAC presento preocupaciones 

por el lento crecimiento en sus ventas y las demoras en el cobro por parte de los 

clientes, ya que todo el proceso se desarrollaba de forma manual, y la fuente de 

datos que tenían eran hojas de cálculo en Excel donde se realizan consultas y 

administraban la información, todo lo anterior conllevaba a brindar una calidad de 

atención al cliente deficiente. Su principal objetivo fue establecer de que forma la 
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implementación de un sistema web mejora el proceso de ventas de la empresa 

Factory Solutions SAC. Además, su tipo de investigación fue aplicada, con la 

finalidad de solventar las dificultades que se presentaron en la empresa. Definieron 

su variable dependiente, proceso de ventas como un trato que se establece entre 

el vendedor y cliente con el fin de que se sienta satisfecho del producto adquirido y 

de la atención recibida, más aún si cuentan con productos de calidad y ser 

competitivos en el mercado. La metodología escogida para esta investigación fue 

RUP, con el fin de estructurar el desarrollo de software con las acciones precisas 

para transformar los requerimientos mencionados por el usuario. La conclusión de 

la presente tesis fue que el sistema web logro una mejora en el proceso principal, 

puesto que las ventas aumentaron y la atención de los clientes se realizaban de 

forma inmediata, es decir que el proceso principal en la empresa Factory Solutions 

tuvo un resulto satisfactorio. Este antecedente me permitió la obtención de 

información de mi variable dependiente, los conceptos brindaron conocimiento 

sobre el proceso de ventas que se realiza en las empresas. 

(Condor, y otros, 2019), en su tesis “Aplicación web para el proceso de compras y 

ventas en la Botica Emilia”. Su problemática era que no llevaban un registro 

adecuado de las ventas que realizaban durante el mes, generando que tomen 

malas decisiones respecto a las inversiones que realizaban, puesto a que no tenían 

una planificación adecuada del proceso. El objetivo general fue establecer la 

influencia de una aplicación web en el proceso de compra y venta de la botica 

Emilia. La definición conceptual para el proceso de ventas fue que era una serie de 

actividades que concluían con satisfacer al cliente, al mismo tiempo, para asegurar 

el aumento de ingresos posibles para las empresas, los indicadores de la 

investigación fueron el porcentaje de crecimiento en ventas y la productividad en 

ventas. Su diseño del estudio fue Pre-Experimental porque se realizaron dos 

pruebas un pre-test en el mes de mayo y luego un post-test en el mes de noviembre. 

La ficha de registro fue el instrumento seleccionado en esta investigación, las 

cuales fueron validadas por 3 expertos para los indicadores estudiadas en esta 

tesis. La metodología de desarrollo de software fue UWE puesto a que se acopla a 

las necesidades de la botica. El pre-test del porcentaje de crecimiento en ventas 

fue de 3.11% y la productividad de ventas fue de 16.125, los resultados luego de 

poner en ejecución el software desarrollado, logro obtener un post-test de 6.90% y 
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21.235 de ambos indicadores respectivamente. Para concluir, la aplicación web 

logro mejorar el proceso principal de la botica Emilia, puesto que ambos indicadores 

se incrementaron. Esta investigación me brindo información con relación a mis 

indicadores escogidos porcentaje de crecimiento en ventas y productividad de 

ventas, debido a que se demuestra que el uso de estos indicadores puede generar 

un mayor monitoreo en el proceso de ventas. 

También (Huamani, 2018), en su tesis “Sistema Web para la Gestión de Pedidos en 

la Empresa Impresiones Franco S.A.C”. Su objetivo general fue determinar el efecto 

de un sistema web en el proceso de control de pedidos en la empresa Impresiones 

Franco S.A.C, dado que su problema principal fue que realizan el control de forma 

manual, por lo tanto, disminuían los ingresos y los pedidos eran entregados fuera 

del rango de fecha. Se seleccionó la metodología OOHDM para el desarrollo del 

sistema web, con el fin de brindarle al usuario una interfaz amigable, dicha 

metodología se constituye de 5 fases que son obtención de requerimientos, diseño 

conceptual, diseño navegacional, diseño de interfaz abstracta e implementación 

además de que el usuario valido la operatividad del producto por medio de la 

comunicación con el investigador. Hipotético deductivo fue su método de 

investigacion debido a que se presentaron hipótesis sobre posibles soluciones al 

problema formulado.  El proceso estudiado presento dos indicadores: calidad de 

pedidos generados y entregados completos. La población fue de 319 pedidos para 

el primer indicador calidad de pedidos generados y su muestra obtenida fue de 175 

pedidos, en el caso del segundo indicador entregados completos tuvo una 

población y muestra de 132 pedidos. Para terminar el sistema web mejoro el control 

de pedidos en la empresa Impresiones Franco S.A.C. permitiendo el aumento de 

ambos indicadores, y así lograron conseguir los objetivos propuestos de esta tesis. 

De este antecedente pude conocer acerca del desarrollo del sistema web con la 

metodología OOHDM, por su capacidad para adaptarse a los nuevos cambios, es 

fácil de aprender y permite corregir los errores. 

(Bendezú, 2017), en su tesis “Sistema web para el proceso de ventas en la Botica 

HELIFARMA E.I.R.L”. Da a conocer que el problema principal de la botica fue el 

lento proceso de ventas, puesto a que presentaban demoras en atender al cliente, 

ya que todos los pedidos eran transcritos a un Excel para tener un mejor control, 
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pero en los precios de los productos se presenciaban errores, agregado a ello no 

había una planificación de crecimiento de las ventas, ya que existía un monitoreo 

constante. Determinar la influencia de un sistema web en el proceso de ventas en 

la Botica Helifarma fue su objetivo general. La metodología de desarrollo del 

sistema web fue RUP, puesto que brinda una perspectiva manejable para consignar 

responsabilidades y tareas. La investigación fue de tipo aplicada debido a que se 

tuvo la solución a la problemática y el diseño de investigación fue pre-experimental 

porque se realizan tanto las pruebas previas como las posteriores. Esta 

investigación presento dos dimensiones planificación y estrategia de la venta y 

cierre de la venta de las cuales sus indicadores fueron porcentaje de crecimiento 

en ventas y la productividad en ventas respectivamente. La población fue de 1600 

documentos generados y su muestra fue de 310 ventas organizadas en fichas de 

registros estratificados en días, las fichas fueron validadas por 3 expertos para 

ambos indicadores. Se concluyó que el sistema web mejoro el proceso de ventas 

del establecimiento, obteniendo así el incremento del porcentaje de crecimiento en 

ventas y la productividad de ventas logrando conseguir los objetivos. El porcentaje 

de crecimiento tuvo un incremento de 10.43% mientras que la productividad de 

ventas de un 19.31%. Este antecedente me brindo conocimiento acerca de mis 

dimensiones e indicadores después de implementar un sistema web, ya que 

automatiza el proceso de ventas, asimismo, el incremento de ambos indicadores lo 

cual cumple con los objetivos de la investigación. 

De la misma forma, los trabajos previos internacionales utilizados en la presente 

investigación fueron: 

(Arroyo, y otros, 2019), en su artículo de investigación "Billing System for the 

Purchase and Sale Process of the Company Proalbac". Menciona que la empresa 

PROALBAC se dedica a la fabricación y expendio de helado artesanales, su 

problemática es que no poseían un recurso tecnológico para el registro de pedidos 

de los clientes además las solicitudes de los proveedores y distribuidores no eran 

gestionadas de manera correcta ya que todo el registro era manual, puesto a que 

tienden a ser demorosos y existe la preocupación de que los datos registrados no 

sean verídicos. Considerando que, esta investigación busco automatizar la 

información de la compañía para tener un mayor control de los ingresos y egresos, 
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mediante una gestión de contenido (proveedores, clientes y productos), pedidos, 

ventas y control de stock por medio de una aplicación web que facilito al personal 

el registro del proceso de venta y compra. La aplicación web tendrá la información 

de los productos, stock del producto, las ventas realizadas diaria siendo procesados 

mediante una factura y cuantificar la cantidad de ventas y reporte de la venta, donde 

el administrador de la empresa obtuvo un informe detallado de las ventas al final 

del día. Para finalizar con el sistema de información implementado los resultados 

en el proceso de ventas de productos se pudo conocer cuál era los productos más 

adquiridos por parte de los clientes y se logró ver un aumento en los ingresos en la 

empresa. De este artículo de investigación se obtiene información de mi variable 

independiente, sistema web porque actualmente las pymes adoptan un sistema que 

automatice sus procesos, así que la implementación de un sistema web está 

dejando de ser una alternativa para ser un requerimiento casi esencial, en el caso 

de mi variable dependiente, proceso de ventas, se notó un crecimiento de las 

ventas frente a los ingresos anteriores después de la implementación.  

También (Flores, y otros, 2021), en su artículo de investigacion “Design and 

development of a web system applied to educational management for the 

automation of processes using the OOHDM methodology, case: Ingeniotics 

company”.  Señala que este artículo plasma la ejecución de un sistema web como 

apoyo en la gestión educacional, puesto que las empresas no son ajenas al uso de 

tecnologías ya que son requeridas para automatizar sus procesos, obteniendo 

ventajas competitivas y generando una toma de decisiones acertadas. La empresa 

Ingeniotics S.A cuenta con 3 sucursales, su problemática abarca en que dichas 

sucursales carecían de un sistema informático para llevar a cabo sus procesos 

administrativos y académicos, al no contar con ello se desarrollaban procesos 

deficientes, todo se llevaba a cabo de forma manual y en hojas de cálculo en Excel 

que son eficientes  para  datos estáticos, pero no para la información que sufren 

cambios constantes, generando gran volumen de papel por cada tramite y demora 

en los tiempos de respuesta, agregado a ello costos innecesarios. Esta realización 

inadecuada del proceso principal involucraba al cliente, ya que al no cumplir con 

las expectativas se añade una perdida más para la empresa. Su objetivo principal 

fue analizar y desarrollar un sistema web que brinde una información confiable y 

detallada por medio de la consulta a diversos módulos apoyando la automatización 
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de la gestión educativa. Para esta investigacion, se hizo uso de la metodología 

OOHDM, debido a que reunía las peculiaridades necesarias y facilito la 

construcción de dicho sistema. Dicha metodología cuenta con 5 fases que son: 

obtención de requerimientos, diseño conceptual, diseño navegacional, diseño de 

interfaz abstracta e implementación, donde en cada fase se sustenta la calidad del 

sistema en desarrollo. Por último, después de analizar la problemática de la 

empresa, se presentaron diferentes diagramas bajo la metodología OOHDM, 

llevándose a desarrollar cada módulo para construir el sistema. De este artículo de 

investigación obtuve información sobre cómo desarrollar un sistema web en base a 

la metodología OOHDM, permitiéndome conocer como el desarrollador 

interpretaba las 5 fases de dicha metodología. 

(Guanolema, 2019), en su trabajo de titulación "Desarrollo de un sistema web para 

automatizar el proceso de compra y venta en la Microempresa Raza utilizando la 

tecnología Laravel y Vuel.JS bajo un enfoque de desarrollo dirigido por pruebas 

(TDD)". Su objetivo general fue desarrollar un sistema de control interno basado en 

la web que permita la automatización eficiente de los procesos de compra y venta, 

satisfaciendo las necesidades de las pequeñas empresas, mediante la adopción de 

un enfoque basado en pruebas, utilizando Laravel y Vue.js. Puesto a que su 

problemática abarco que el registro de información lo hacían de forma física en un 

cuaderno, donde escribían todos los datos del producto, precio y cantidad de la 

venta, también el vendedor realiza este proceso registrando esos datos en las 

boletas impresas entregadas al cliente. El tipo de investigación fue aplicada porque 

permitió obtener como solución una innovación tecnológica. Su población fue de 29 

requerimientos funcionales y su muestra fue de 3 requerimientos funcionales. La 

metodología utilizada en esta investigación fue SCRUM, ya que permitió tener una 

mayor productividad y facilito las tareas que realizaron de manera independiente. 

Como resultado en el sistema de compra y venta, se obtuvo una disminución del 

tiempo de un 25% hasta un 91%, se concluye que existió una disminución en la 

efectuación de los procesos posterior a poner en funcionamiento el software 

desarrollado. De este antecedente, obtuve información de mi variable 

independiente, en vista de que la automatización del sistema web para el proceso 

de ventas, porque existió un aumento del 66%, dado que de paso de un proceso 

manual a uno automático con el fin generan un incremento de ventas. 
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Además (Téran, y otros, 2020), en su artículo cientifico “Strategies For Increasing 

Sales: A Case Study Micro-Enterprise World Of Dreams”. Señala que actualmente 

las empresas en el rubro de ventas presentan múltiples obstáculos evitando poder 

cumplir sus objetivos, por ello se plantean estrategias que les permita alcanzar un 

crecimiento en sus ventas, puesto que los mercados son cada vez más exigentes 

por ello las empresas debe adaptarse a nuevas tendencias. Los negocios deben 

enfrentarse a múltiples desafíos para lograr su estabilidad en el mercado, cada 

negocio opera en un ciclo en el que compra y vende productos, y así generar dinero, 

de esa manera el negocio se vuelve rentable. La problemática se centra en que el 

crecimiento de ventas se ha visto estancado desde la apertura del bazar, se 

observó que los registros de venta que se realizan de manera mensual han sido 

comparados y no refleja un crecimiento en sus ganancias propuestas. Además, el 

almacén es una debilidad detectada ya que no se usan descuentos, promociones 

y ofertas, evitando que los clientes se sientan atraídos por un producto. Por esta 

situación, la investigación tiene como finalidad detectar los factores que influyen 

para que no exista un crecimiento de ventas en los últimos años. El estudio fue 

descriptivo, puesto que buscan rasgos y características importantes del fenómeno 

a analizar a fin de obtener información sobre la conducta de las personas que visitan 

el bazar. La población fue de 92923 habitantes y el muestreo fue probabilístico 

aleatorio simple. Una vez realizada la encuesta se obtuvo en el ítem decisión de 

compra, que los encuestados consideran la calidad, como el factor de mayor 

relevancia al realizar una compra con un 29%, seguido del precio con un 23%. Para 

concluir, este articulo busca explorar eventos para hacer negocio e innovar 

tecnológicamente en el bazar, lo que permitirá aumentar las ventas, la atención al 

cliente será oportuna como resultado se fidelizaran a los clientes. De esta 

investigación obtuve conocimiento sobre mi indicador crecimiento de ventas, 

teniendo en cuenta que las empresas usan estrategias y planean utilizar 

tecnologías para incrementar los clientes y sus ventas, y así ver un aumento en sus 

ganancias mes tras mes. A su vez, me brindo información de cómo generar más 

ventas mediante los descuentos y promociones, que serán implementadas en el 

sistema web. 

Las teorías relacionadas en la presente investigación, son las siguientes: 
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La variable independiente, sistema web, tiene funciones muy potentes que 

brindan respuesta a casos específicos. Estos son softwares informáticos complejos 

que se codifican en lenguajes de programación compatibles con navegadores web 

(Opera, Firefox, Chrome, etc.), no es necesario tenerlo instalado en todas las 

computadoras, debido a que el usuario se conecta a un servidor donde está alojado 

el sistema. Un sistema web funciona con un gestor de datos, donde los usuarios 

pueden ver y manipular información dinámica. 

Asimismo, (Martinez, 2021), agrega que “un sistema web es un conjunto de páginas 

dinámicas cuyo contenido se establece posterior a la interacción del usuario con 

ellas. El objetivo principal del sistema web es que los usuarios realicen una o más 

tareas”. 

Por otro lado, todo sistema web tiene una arquitectura que se usa para diseñar el 

software, para esta investigación se utilizó la arquitectura hexagonal. La idea de 

esta arquitectura es que establece entradas y salidas en los bordes del diseño, lo 

que expresa que es posible intercambiar los “manejadores” sin cambiar el código 

del núcleo. A este estilo de arquitectura también se conoce como arquitectura de 

puertos y adaptadores. Según (Hombergs, 2019 pág. 17), define que “el núcleo de 

la aplicación se representa como un hexágono, lo que le da su nombre a este estilo 

de arquitectura”. 

La siguiente figura muestra como es la arquitectura hexagonal: 

Figura 3. Arquitectura Hexagonal 

(Hombergs, 2019 pág. 17), añade que “adentro del hexágono, se encuentran las 

entidades de dominio y casos de uso que funcionan con ellas. El hexágono no tiene 
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dependencias salientes, en cambio, todas las dependencias apuntan hacia el 

centro. Afuera del hexágono, se encuentran los adaptadores que se interrelacionan 

con la aplicación. Puede haber un adaptador web que interacciona con un 

navegador web, algún adaptador que interactúa con los sistemas externos y un 

adaptador que interactúa con la base de datos. Los adaptadores del lado izquierdo 

son adaptadores que impulsan nuestra aplicación (llaman al núcleo de la aplicación) 

mientras que los adaptadores del lado derecho son controlados por nuestra 

aplicación (son del núcleo de la aplicación)”.  

Además, (Hombergs, 2019 pág. 18), menciona que “para permitir la comunicación 

entre el núcleo de la aplicación y los adaptadores, la aplicación tiene un núcleo que 

proporciona puertos específicos. Para los adaptadores de conducción, dicho puerto 

podría ser una interfaz que se implementa mediante una de las clases de casos de 

uso en el núcleo y que el adaptador la llama. Para un adaptador controlado, podría 

ser una interfaz implementada por el adaptador y llamada por el núcleo”.  

A continuación, se nombrarán algunos lenguajes de programación: 

JavaScript, es el lenguaje de programación más empleado en la actualidad, (Luna, 

2019 pág. 4), menciona que "es usualmente abreviado como JS, siendo un lenguaje 

del tipo interpretado y definido como un lenguaje orientado a objetos. Las últimas 

versiones de JS permiten que este sea un lenguaje del lado del cliente, como así 

también del servidor". 

A su vez esta PHP, que según (Peña, 2018 pág. 29), expresa que "es el tipo de 

programación que se usa generalmente en el lado del servidor. Es necesario 

mencionar que este lenguaje corresponde a Hypertext Preprocessor, siendo del 

tipo interpretado ya que puede encontrarse embebido en HTML y es efectuado por 

un servidor". 

Y Ruby, al respecto (Sánchez, 2017 pág. 539), afirma que "es una mezcla 

estructura infundida en Perl y Python, con cualidades de la programación orientada 

a objetos, donde la mayoría de las estructuras de datos son objetos, lo que quiere 

decir que se pueden estableces propiedades y acciones a toda información y 

código". 

La tabla 1 indica los lenguajes de programación y sus diferencias: 



16 

Tabla 1. Diferencias entre los lenguajes de programación 

JavaScript PHP Ruby 

-Adaptable a cualquier

sistema operativo 

existente. 

-Lenguaje simple de 

entender. 

-Fácil manejo de datos.

-Múltiples opciones de

efectos visuales. 

-Trabaja en cualquier

gestor de base de datos. 

-Debe utilizar al menos

un framework. 

-Dificulta la lectura del

código. 

-Ampliamente

documentado. 

-Alto uso de memoria.

-No es muy escalable.

-Está pensado más para

Linux que Windows. 

-Equipado con 

excelentes librerías. 

El lenguaje de programación utilizado para esta investigación es JavaScript, porque 

tiende a ser muy rápido ya que a menudo se ejecuta inmediatamente en el 

navegador, además es un lenguaje de programación web multiplataforma, que 

logra ser empleado en diferentes sistemas operativos. También utiliza la 

arquitectura hexagonal. 

Por otra parte, los gestores de base de datos, son indispensables en el sistema 

web, ya que administraran la base de datos, estos son algunos: 

MySQL, según (García, 2019), “es el gestor de datos más utilizado y  amplio para 

cualquier proyecto de tecnologías de información. Este gestor ayuda en cualquier 

etapa de la administración o implementación de la base de datos, comenzando con 

el diseño del modelo de datos, el poder acceder a la información y generar 

diagramas”. 

Así como, PostgreSQL para (Zea, y otros, 2017 pág. 12), lo definen como “un gestor 

de bases de datos objeto-relacional, comercializado bajo el permiso de BSD y el 

código fuente se encuentra para ser utilizado libremente. Es el gestor de bases de 

datos de código libre con mayor alcance en el mercado”. 

De la misma forma, (García, 2015 pág. 221), añade que SQL Server “ forma parte 

de los gestores de base de datos relacionales, es decir tipo cliente/servidor, fue 

desarrollada por Microsoft, se trata de un sistema de tipo código propietario, incluye 

un entorno grafico para la administración de los datos mediante comando DML”. 

Fuente: Elaboración Propia 
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La tabla 2 indica los gestores de base de datos y sus diferencias: 

Tabla 2. Diferencias entre los SGBD 

MySQL PostgreSQL SQL Server 

-Permite agrupar 

transacciones. 

-Mejores utilidades de

administración. 

-Velocidad al realizar

operaciones. 

-Fácil configuración.

-Ofrece un sistema 

seguro con contraseña y 

privilegios. 

-Mejor integración con

JavaScript. 

-Código fuente disponible

y personalizable. 

-Compleja configuración.

-Reducida cantidad de

tipos de datos. 

-Fácil de vulnerar sin

protección adecuada. 

-Consume más recursos

que MySQL. 

-Herramientas de 

generación de reportes y 

explotación de data. 

-Estabilidad,

escalabilidad y 

seguridad. 

-Incluye potente entorno

gráfico para su 

administración. 

-Funciona sobre 

plataforma Windows. 

-Consumo numeroso de

memoria RAM 

El gestor utilizado como base de datos en este proyecto de investigación será 

MySQL, por presentar un alcance de velocidad para realizar operaciones, tiene 

mejor integración con JavaScript y brinda seguridad a nuestro sistema. 

En el caso de la variable dependiente, proceso de ventas, (Valdivia, 2015), señala 

que "la venta es un proceso que involucra el cumplimiento de una serie de 

acontecimientos con el fin de realizar transacciones de índole comercial y así 

mantener una conexión comercial con los clientes  a largo plazo". 

Los pasos del proceso de ventas como plantea (Valdivia, 2015), son los siguientes: 

Paso 1: Planificación y estrategia de la venta, es el primer paso, define el proceso 

y organiza las actividades para ejecutar una venta, permitiendo confirmar si lo 

ejecutado va de la mano con lo planeado, y esto mismo nos lleva a accionar una 

corrección posible. Hace referencia también al análisis cualitativo y cuantitativo del 

mercado, de la competencia y de los servicios. A nivel cuantitativo se encuentra los 

medios que el mercado y canales de distribución que nos brinda. Se relaciona con 

Fuente: Elaboración Propia 
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la cantidad producida, la cantidad que se puede producir, la cantidad vendida y la 

cantidad que se puede vender; en otros términos, las capacidades de distribución 

y demanda; aportando un conjunto de datos estadísticos que existen en el mercado 

a perseguir. 

Paso 2: Búsqueda de clientes, en este paso se hace referencia a localizar clientes. 

En esta fase comienzas a vender, para ver quiénes serán los clientes potenciales. 

Cada cliente posee cualidades especiales y requiere un trato diferente, es por ello 

que la venta presenta características únicas, es decir, no existen ventas iguales. 

Paso 3: Presentación de la venta, en este paso del proceso de ventas se apoya en 

3 fases: fase preparatoria (es la información obtenida de los clientes para 

determinar sus necesidades, al mismo tiempo que el cliente se abra a las 

sugerencias), fase convictoria (se establece como la fase para presentar hechos y 

pruebas que respalden los argumentos que el vendedor ostentara al cliente, 

generando interés que persuadan al cliente de que su producto es la alternativa 

más conveniente para cubrir una necesidad) y fase persuasoria (el cliente debe 

sentir un interés mayor, de esa manera llegar a una solución satisfactoria, el deseo 

forma parte de un elemento importante). 

Paso 4: Cierre de la venta, es el paso final, tiene como finalidad poder lograr una 

venta con éxito, siendo el verdadero trabajo del vendedor y la empresa, además la 

habilidad es parte de poder realizar el cierre de la venta frente a las objeciones por 

parte del cliente, es por ello que precisará la utilidad y el beneficio de la operación. 

Por otra parte, la investigación presenta las siguientes dimensiones. La primera 

dimensión es la planificación y estrategia de la venta, el cual esta detallado en los 

pasos del proceso de ventas. El indicador de esta dimensión es: 

Indicador 1: Porcentaje de crecimiento en ventas (PCV), (Chacon, 2017), considera 

que “este porcentaje permite saber si se incrementó o decreció el periodo o 

actividad medida. El resultado que se obtiene sirve para identificar si el 

comportamiento es positivo o negativo respecto a la gestión que se está realizando. 

Asimismo, este tipo de porcentaje puede ser detallado en el nivel que se requiera”. 

Se aplicará la siguiente formula: 
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𝑷𝑪𝑽 = ((
𝑽𝒂𝒍𝒐𝒓 𝑹𝒆𝒄𝒊𝒆𝒏𝒕𝒆

𝑽𝒂𝒍𝒐𝒓 𝑨𝒏𝒕𝒆𝒓𝒊𝒐𝒓
) − 𝟏)𝟏𝟎𝟎 

La segunda dimensión es el cierre de la venta, el cual esta detallado en los pasos 

del proceso de ventas. El indicador de esta dimensión es: 

Indicador 2: Productividad de ventas (PV), (INEGI, 2015 pág. 3), plantea que “la 

productividad ventas es la relación entre la producción alcanzada o ventas 

realizadas y la cantidad de horas trabajadas en un periodo determinado”. 

Se aplicará la siguiente formula: 

𝑷𝑽 =
𝑽𝒆𝒏𝒕𝒂𝒔 𝒓𝒆𝒂𝒍𝒊𝒛𝒂𝒅𝒂𝒔 𝒑𝒐𝒓 𝒅𝒊𝒂

𝑯𝒐𝒓𝒂𝒔 𝒕𝒓𝒂𝒃𝒂𝒋𝒂𝒅𝒂𝒔

El presente proyecto analizo las diferencias de las metodologías de desarrollo web, 

que se acoplarían a esta investigación, las cuales son: 

Metodología SOHDM (SCENARIO-BASED OBJECT-ORIENTED HYPERMEDIA 

DESIGN METHODOLOGY), citando a (Molina, y otros, 2018 pág. 7), “es una 

metodología que se orienta a objetos en hipermedia que despliega diseños en 

contextos o vistas. También, realiza capturas de las exigencias que el sistema 

necesita, de esa manera expone el uso de cada escenario. Esta metodología inicia 

de un diagrama donde se igualan los entes externos siendo competentes de 

notificar al sistema, SOHDM es muy semejante a la metodología OOHDM con la 

diferencia del manejo de escenarios". 

El desarrollo de software SOHDM presenta 6 fases: 

Figura 4. Fases de la metodología SOHDM 
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Análisis del dominio, dispone los términos del sistema que se ejecutara, mediante 

la representación de un diagrama de flujo. Por otro lado, se utilizan los SACs en 

donde se establece las exigencias de la aplicación. Modelado de objetos, los 

SACs son utilizados para ejecutar el modelo de objetos. Donde el usuario es el 

principal objeto del sistema, cada uno de ellos, es explicado en el documento de 

desarrollo de la aplicación, donde se incluyen los atributos, la cardinalidad y las 

asociaciones. Diseño de las vistas, en esta fase se simboliza las vistas mediante 

las unidades de navegación, cada una de ellas asocia la información todas clases 

presentes en el aplicativo. Diseño navegacional, determina como los objetos 

presentan una navegación adentro del aplicativo web y la manera en cómo se 

dependen mediante enlaces, consultas, menús, y más. Implementación, produce 

la interfaz del aplicativo, la lógica que presenta el negocio, además el grafico de 

base de datos. Construcción, es el progreso final de la aplicación, lleva a cabo la 

mayoría de los requisitos y necesidades, que se designaron de manera inicial por 

los usuarios. 

Metodología OOHDM (OBJECT ORIENTED HYPERMEDIA DESIGN 

METHODOLOGY), citando a (Molina, y otros, 2018 pág. 8), "se encuentra orientada 

a objetos que plantea un desarrollo como proceso que presenta cinco fases que se 

entrelazan mediante notaciones gráficas de UML con otras propiamente de esta 

metodología. Antes el internet no era de acceso fácil para todos los usuarios, 

OOHDM sencillamente era manejado para sistemas hipermedia, y gracias al 

apogeo de internet que se presenta en la actualidad, dicha metodología se fue 

adaptando para el avance de aplicaciones hipermedias orientadas en el entorno 

web, como por ejemplo entretenimiento, motores de búsqueda, bibliotecas 

virtuales, entre otros". 

El desarrollo de software OOHDM presenta 5 fases: 
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Obtención de requerimientos, esta fase expone el obtener los requerimientos de 

forma ordenada, es importante el conocer a los actores y las tareas que se tendrá 

que modelar para los casos de uso. Diseño Conceptual, personifica el modelo 

conceptual mediante el modelamiento de los diagramas de clases basados en 

relaciones, clases y sub-sistemas, orientandose en el mando semántico dimitiendo 

de lado a las tareas y actores. Diseño navegacional, es la representación de los 

diferentes caminos que llevan a ejecución del aplicativo respecto al usuario. 

Brindando un contexto navegacional preparado para ejecutar diferentes acciones a 

mediante enlaces, vínculos que se relacionan dentro del sistema web dependiendo 

del perfil de actor para publicar sus vistas convenientes. Diseño de interfaz 

abstracta, se efectúa posteriormente al diseño navegacional, donde se necesita 

explicar las interfaces del usuario, con el fin de visualizar en el aplicativo web. 

Dentro del modelo se podrán distinguir 2 subtareas que son el diseño estructural y 

diseño de comportamiento. Implementación, implementa un sistema web 

independiente del escenario que se utilizara. Siendo esta fase conocida por poner 

en marcha, se entiende que posteriormente los usuarios empezarán a emplear y 

conseguir el beneficio al aplicativo desarrollado, mediante una conexión a internet 

y un sitio web. 

Figura 5. Fases de la metodología OOHDM 
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Tabla 3. Productos y formalismos de la Metodología OOHDM 

Etapas Productos Formalismos 

Obtención de 

requerimientos 

Casos de Uso (actores y 

tareas, escenarios). 

Registros en el 

documento. 

Diagramas de 

Interacción de Usuario 

(UlDs). 

Diseño conceptual 
Clases, relaciones y 

atributos. 

Modelos Orientados a 

Objetos. 

Diseño navegacional 

Estructura de acceso, 

nodos, enlaces, 

contextos, 

navegacionales, 

transformaciones de 

navegación. 

Vistas Orientadas a 

Objetos, Cartas de 

navegación orientada a 

objetos. 

Diseño de interfaz 

abstracta 

Objetos de la interfaz 

abstracta respuestas a 

eventos externos, 

transformaciones de la 

interfaz. 

Vistas Abstractas de 

Datos (ADV), Diagramas 

de Configuración Cartas 

de navegación de los 

ADVs. 

Implementación 
Funcionamiento de la 

aplicación. 

Resistente al entorno 

aplicado. 

Metodología WSDM (WEB SITE DESIGN METHOD), citando a (Molina, y otros, 

2018 pág. 6), "es una proposición de desarrollo de aplicativos Web que se enfocan 

principalmente en el usuario, y lo consideran como el actor principal de la 

aplicación, siendo el representante de precisar los requerimientos, y los usuarios 

que intervendrán posteriormente en el aplicativo. Esta metodología tiende por 

clasificar al usuario, y frente a ello se detallan medidas para el diseño.  WSDM se 

encuentra enfocada más en páginas webs estáticas que muestran información de 

aplicaciones dinámicas. Por otro lado, no obtuvieron tanta recepción, debido a que 

Fuente: 3Ciencias 
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antes solo se enfocan en los usuarios, mas no en la información, otro rasgo 

significativo en el proceso de aplicativos web”. 

El desarrollo de software WSDM presenta 4 fases: 

Modelado del Usuario, es la primera fase donde se identificará a los usuarios 

posibles del aplicativo y su información, que solicitarían de este sitio. Diseño 

Conceptual, despliega el modelo conceptual, ordena la investigación, ordena al 

usuario, modela objetos, se crea el diseño navegacional y los diagramas entidad-

relación. Presenta un diseño de navegación en la plataforma web será diferente por 

cada rol que maneje el usuario y tendiendo así su propia perspectiva. Los 

documentos en esta fase es el diseño navegacional y modelo conceptual. Diseño 

de implementación, realiza un esquema según los requisitos del usuario, teniendo 

un modelo de interfaz de la página web corresponderá a presentar un aspecto 

atractivo, siendo eficaz y tangible, de la misma manera se especificarán limitaciones 

del diseño, por medio de lo establecido en el diseño anterior. Implementación, 

elige el entorno donde se realizará el desarrollo, desarrollo de la arquitectura, 

sistematización y confirmación del buen funcionamiento del aplicativo Web. 

Se estableció la tabla 4, a causa de poder facilitar la comprensión de los acrónimos 

en la comparación de las metodologías. 

Figura 6. Fases de la metodología WSDM 
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Tabla 4. Acrónimos 

N° Acrónimos 

1 Object Oriented, Orientado a Objetos (OO) 

2 Object Modeling Technique, Técnica de Modelado de Objetos (OMT) 

3 Unified Modeling Language, Lenguaje de Modelado Unificado (UML) 

4 Entity - Relationship, Entidad - Relación (E-R) 

5 Abstract Data View, Vista de Datos Abstracta (ADV) 

La tabla 5, menciona la comparativa entre las metodologías de desarrollo: 

Tabla 5. Diferencias entre las metodologías de desarrollo 

Criterio 
Metodologías 

SOHDM OOHDM WSDM 

Técnica de 

modelado 

Vistas-OO 

Escenarios 
OO E-R/OO

Representación 

grafica 

1.Diagrama de 

escenarios de 

actividad 

2.Diagrama de 

estructura de 

clase 

3.Vista OO

4.Esquema de 

enlace 

navegacional 

5.Esquema de 

paginas 

1.Diagrama de 

clases 

2.Diagrama

navegacional, 

clase + contexto 

3.Diagrama de 

configuración de 

ADV y Diagrama 

ADV 

1.Diagrama de E-

R o clase 

2.Capas de 

navegación 

Nivel de 

concepto 

Escenarios: 

-Evento

-Actividad

Flujo de actividad 

Clases 

Perspectiva 

Relación-OO 

Objeto 

Perspectiva 

Relación 

Fuente: 3Ciencias 
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Nivel de 

estructura 

Enlace 

navegacional 

Visita-OO: 

-Base

-Asociación

Enlace 

Clase 

navegacional 

Contexto 

navegacional 

Enlace 

Componente 

-Navegación

-Información

-Externo

Camino 

navegacional 

Notación 
Propio  1.OMT/UML

2.ADVs

1.E-R/OMT

2.Propio

Por otra parte, para la elegir la metodología de desarrollo se empleó el juicio de 

expertos (ver anexo N 12). En la tabla 6, se muestra el total de cada metodología. 

Tabla 6. Validación de experto para la metodología de desarrollo de software 

Experto 
Metodologías Metodología 

escogida SOHDM OOHDM WSDM 

Mg. Rivera Crisostomo Renee 30 40 30 OOHDM 

Mg. Huarote Zegarra Raúl 35 45 38 OOHDM 

Teniendo con mayor puntaje la metodología OOHDM, siendo de fácil adaptabilidad 

para cualquier tipo de proyecto, la participación activa del usuario para la validación 

del producto, documentación adecuada para llevar un mejor control de cada fase 

de esta manera poder detectar errores. 

Fuente: 3Ciencias 

Fuente: Elaboración Propia 



III. METODOLOGÍA



27 

3.1. Tipo y diseño de investigación 

El método de investigación fue Hipotético - Deductivo. Como afirma (Cegarra, 

2012 pág. 81), lo describe como "una forma lógica de encontrar una solución 

a las dificultades que abordamos. Se basa en generar hipótesis sobre las 

posibles alternativas o soluciones al problema formulado y así asegurarse de 

que la información disponible este conforme con aquellas". 

La presente investigación presenta como tipo de investigación Aplicada, pues 

se procura verificar el impacto del sistema web en el proceso de ventas en la 

Botica “Pharma Medical”, a fin de dar solución a la problemática abordada. 

Para definir el tipo de estudio, (Cegarra, 2012 pág. 42), menciona que el tipo 

aplicada “en ocasiones llamada investigación técnica, tiende a resolver los 

dificultades o desarrollar ideas, a mediano o corto plazo, regidas a alcanzar 

descubrimientos, mejora en los productos o procesos, aumento de la 

productividad y calidad. Comprende el conjunto de actividades que sostienen 

la finalidad por detectar o adaptar conocimientos científicos recientes, debido 

a que se puedan realizar en productos y en procesos disponibles”. Por otra 

parte, por estar relacionado con un tema de ventas, estas investigaciones 

aplicadas pueden contribuir a generar un mayor volumen de ventas y al mismo 

tiempo dar mejores productos. 

El diseño de investigación fue Pre-experimental, proyectándose a llevar el 

proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical” ejecutando dos pruebas 

(Pre-Test y Post-Test). 

Como opina (Rieiro, y otros, 2019 pág. 50), indica que "son los que acceden 

a una comprobación muy limitado o nulo de las variables extrañas, en 

consecuencia, se estudia una sola variable y casi no presenta ninguna forma 

de vigilancia. Pues no existe el manejo de la variable independiente". 

La siguiente figura indica su estructura: 
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Figura 7. Diseño de Estudio 

Dónde: 

G: Grupo Experimental: Conformado por el grupo donde se aplicó la medida 

para estimar el proceso de ventas. 

01: Pre-Test: Es la medida del grupo experimental antes de la 

implementación del sistema web. 

X: Experimento: Es el sistema web desarrollado para el proceso de ventas 

en la Botica “Pharma Medical”. 

01: Post-Test: Es la medida del grupo experimental después de la 

implementación del sistema web. 

3.2. Variables y Operacionalización 

La definición conceptual que define la variable independiente (VI), sistema 

web para (Molina, y otros, 2018 pág. 4), menciona que “es una herramienta 

de ofimática de la Web 2.0 que se manejan con una conexión a internet, y que 

puede ser utilizada para manejar procesos desde un navegador web, además 

está basado en la arquitectura cliente/servidor, donde tanto el cliente (el 

navegador, explorador o visualizador) como el servidor (el servidor Web) y el 

protocolo mediante el que se comunican (HTTP)”. Para la variable 

dependiente(VD), proceso de ventas, según (Valdivia, 2015), “la venta actual 

engloba un conjunto de pasos, su finalidad es satisfacer las necesidades de 

los clientes mediante la compra de servicios y productos que ofrece la 

empresa. Planificación y estrategia de la venta, organiza las actividades para 

lograr una venta, verificando si lo ejecutado va con lo planeado a fin de 

accionar frente a una corrección. Búsqueda de clientes, localiza clientes 

potenciales, ya que cada cliente requiere un trato diferente es por ello que la 

venta presenta características únicas. Presentación de la venta, se base en 3 

fases: preparatoria, convictoria y persuasoria. Cierre de la venta, su finalidad 
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es lograr una venta con éxito, siendo la verdadera función de la empresa y 

vendedor, frente a las objeciones del cliente, por ello se precisará el provecho 

de la operación”.  

La definición operacional que define la variable independiente (VI), sistema 

web o igualmente llamado aplicaciones web, son implementados con la 

finalidad de satisfacer las necesidades que presentan las empresas, con ello 

poder solucionar los problemas, mediante la automatización de los registros y 

tener una mejor disponibilidad de la información. Y la variable dependiente 

(VD), proceso de ventas, es el proceso principal de la Botica “Pharma Medical” 

con el propósito de satisfacer las necesidades de los clientes, y la finalidad de 

concretar una transacción de venta efectiva. 

El proceso de ventas tuvo como dimensiones la planificación y estrategia de 

la venta y el cierre de la venta, se utilizaron dos indicadores que permitieron 

reflejar el desempeño o contribuir a tener mediciones relevantes en dicho 

proceso. Los indicadores fueron porcentaje de crecimiento en ventas y 

productividad de ventas. La escala de medición utilizado fue de Razón. 

Para mayor detalle sobre lo antes mencionado (ver Anexo 5 y 6). 

3.3. Población, muestra, muestreo y unidad de análisis 

La población estudiada en la investigación, estuvo formada por dos 

indicadores que se muestran en el proceso de ventas. Por ello, (Robles, 2019 

pág. 245), sostiene que “la población es el objeto de estudio en una 

investigación, es el conjunto total de elementos de interés”. 

La población para los indicadores porcentaje de crecimiento en ventas y 

productividad de ventas, estuvo constituida por 614 ventas. 

Los elementos que fueron parte de la población, son las ventas registradas en 

el formato de Excel que tiene la Botica "Pharma Medical" siendo estos objetos 

que pueden ser medidos mediante los indicadores estudiados en esta 

investigación. El personal de trabajo que realiza el proceso de ventas en la 

Botica "Pharma Medical", no forman parte de la población, ya que los 

indicadores, se enfocan en medir las ventas. 
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De acuerdo con (Hernandez, y otros, 2014 pág. 173), definen “la muestra 

como un subconjunto de la población de interés de donde se recogen 

información y datos, con el fin de precisar o determinar por adelantado con 

exactitud, este deberá representar a dicha población”. Para encontrar la 

muestra de los indicadores se empleó la siguiente fórmula que se utiliza para 

poblaciones finitas: 

Dónde: 

n= Tamaño de la muestra 

N= Población del estudio 

z= Nivel de confianza al 95% (1.96) 

EE= Error estimado (al 5%)  

El tamaño de la muestra de los indicadores porcentaje de crecimiento en 

ventas y productividad de ventas fue de 237 ventas (ver Anexo 7). 

(Gonzales, y otros, 2017), declaran que “el muestreo es el proceso de 

seleccionar una muestra. Este proceso debe ser cuidadoso y sistemático, ya 

que de este dependerá la representatividad de la muestra para poder 

generalizar o no un resultado”. 

Además, (Hernandez, 2018 pág. 208), añade que “el muestreo estratificado, 

es la división previa de la población estudiada en clases o grupos (llamadas 

estratos) que se suponen homogéneos en relación a alguna característica. Se 

decide primero cuantas unidades de cada estrato formarán la muestra (o sea 

se le establece una cuota a cada estrato)”. 

Por ello en el presente estudio se empleó el muestreo estratificado para que 

todas tengan la misma posibilidad de ser escogidas para representar la 

muestra y así ser equitativo al tamaño poblacional para ambos indicadores. 
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3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

(Martinez, y otros, 2014 pág. 231), afirman que “estas unidades didácticas de 

instrumentos, técnicas de análisis y recogida de datos tienen como propósito 

proporcionar el estudio de los contenidos de la materia, ayudando en el 

proceso de aprendizaje de los contenidos prácticos y técnicos”. 

Se utilizan técnicas para poder determinar cómo es que vamos a recolectar la 

información necesaria, para la investigación utilizaremos el Fichaje. 

Según (Parraguez, y otros, 2017 pág. 150), define fichaje como “la técnica que 

acepta el registro de información elegida para el estudio. Su adaptación 

solicita el uso de fichas para ayudarnos a coleccionar y a constituir la 

búsqueda extraída de considerables fuentes de interés, conforme con el 

estudio”. 

La ficha de registro, fue el instrumento que se utilizó en la investigación, donde 

se registraron los datos recolectados relacionados con las dimensiones e 

indicadores propuestos en la investigación, para procesar estadísticamente la 

confiabilidad del instrumento. En el mes de julio se elaboró la ficha del Pre-

Test para los dos indicadores.  

Ahora, en la tabla 7, se detalla la técnica e instrumento que se utilizaron para 

los indicadores. 

Tabla 7. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Variable Dimensión Indicador Técnicas Instrumentos 

Proceso 

de ventas 

Planificación 

y estrategia 

de la venta 

I1: Porcentaje de 

crecimiento en 

ventas Fichaje 
Ficha de 

registro 
Cierre de la 

venta 

I2: Productividad de 

ventas 

(Dorantes, 2018), “la validez significa medir lo que se intenta medir, y no caer 

en la estimación de algo diferente a lo que el investigador expresa”.  

Fuente: Elaboración Propia 
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Para validar un instrumento existen 4 maneras las cuales son: 

Concurrente, citando a (Dorantes, 2018), “la escala debe tener correlación con 

otra escala que mida lo mismo y haya sido trabajada por otra persona 

(localizar otro instrumento que haya medido lo mismo y emplearlo juntamente 

con el nuestro)”.  

Predictiva, como señala (Dorantes, 2018), “se correlaciona con un criterio 

externo similar al nuestro. Puede ejecutarse por medio de un experimento que 

mida lo mismo, o por medio de otra escala realizada en otro tiempo”. 

De contenido, citando a (Dorantes, 2018), “se opta por seleccionar el máximo 

número permisible de jueces expertos en el contenido de la investigacion. Se 

les solicita que escriban al lado de cada reactivo del instrumento lo que 

piensen que se está midiendo. Después las ideas de los jueces se contrastan 

respecto a la medición del reactivo y se cambia cada uno de los reactivos de 

acuerdo con las indicaciones recibidas”. 

De constructo, como señala (Dorantes, 2018), “conoce la forma en que las 

respuestas de los sujetos son expresadas por cada uno de los factores 

(constructos) presentes en el instrumento. Se estudia mediante pruebas que 

permiten diferenciar grupos”. 

Se hizo uso de la validez de contenido para ambos instrumentos de 

recolección de datos, considerando que estos serán avalados por expertos en 

la materia. En la tabla 8, se validó el instrumento, para el indicador de 

porcentaje de crecimiento en ventas (ver anexo 11).  

Tabla 8. Validación del instrumento de expertos - indicador porcentaje de crecimiento en 
ventas 

N° Expertos Grado Académico Puntaje 

1 Rivera Crisostomo Renee Magister 85% 

2 Huarote Zegarra Raúl Magister 85% 

En esta tabla, el indicador obtuvo una evaluación promedio de 85%, es decir 

que el instrumento cumple con los aspectos de validación. 

Fuente: Elaboración Propia 
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En la tabla 9, se validó el instrumento, para el indicador de productividad de 

ventas (ver anexo 11). 

Tabla 9. Validación del instrumento de expertos - indicador productividad de ventas 

N° Expertos Grado Académico Puntaje 

1 Rivera Crisostomo Renee Magister 85% 

2 Huarote Zegarra Raúl Magister 85% 

En esta tabla, el indicador obtuvo una evaluación promedio de 85%, es decir 

que el instrumento cumple con los aspectos de validación. 

A su vez, (Dorantes, 2018), menciona que “la confiabilidad permite repetir o 

reaplicar una prueba a muestras semejantes o poblaciones y obtener los 

mismos resultados, es decir, la prueba puede ser generalizada”. Para 

conseguir la confidencialidad del instrumento de la investigación se utilizó la 

siguiente técnica. 

(Dorantes, 2018), define Test-retest “(para instrumentos de opción múltiple). 

Se aplica una misma prueba en dos períodos diferentes y se correlacionan los 

resultados”. 

El coeficiente de correlación de Pearson, citando a (Cañadas, y otros, 2018), 

considera “este extraordinario estadístico descriptivo calcula la proporción 

lineal entre dos variables a partir del procesamiento de datos de la covarianza 

de las variables establecidas. Posee una gran excelencia para su 

interpretación, debido a que su valor oscila entre ± 1”. 

Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 8. Interpretación del coeficiente de correlación de Pearson 

Partiendo de la figura anterior, podemos decir que cuanto más se acerca el 

coeficiente de correlación de Pearson a 1, será más confiable. Para el nivel 

de confiabilidad de los dos instrumentos se tomó los resultados obtenidos en 

el Test y Retest, donde se dividió en dos la total de ítems, utilizando la 

aplicación IBM SPSS Statistics 25, y de esa manera obtener la confiabilidad 

según el coeficiente de Pearson 

Para el indicador porcentaje de crecimiento en ventas, el coeficiente de 

Pearson es de ,899 existiendo así una correlación muy alta para la prueba de 

proceso de ventas y para el indicador productividad de ventas, el coeficiente 

de Pearson es de ,864 existiendo así una correlación muy alta para la prueba 

de proceso de ventas (ver Anexo 10). 

3.5. Procedimientos 

Los procedimientos se desarrollaron de la siguiente manera: 

Primero, se visitó la Botica Pharma Medical para conversar con la dueña del 

establecimiento y realizarle una entrevista (ver Anexo 2), se detectó un 

inconveniente en su proceso de ventas, y se le propuso la idea de realizar una 

tesis titulada: Sistema web para el proceso de ventas en la Botica “Pharma 

Medical” que acepto para ser realizada (ver Anexo 4). Luego, se visitó la 
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botica, para el registro de datos en las fichas de registro, de los indicadores 

porcentaje de crecimiento en ventas y productividad de ventas (ver Anexo 8). 

3.6. Métodos de análisis de datos 

Para la tesis actual se efectuó un análisis estadístico y en base a ello, 

comprobar las hipótesis del estudio. 

Como señala (Vilalta, 2016 pág. 115), “las pruebas de normalidad o también 

conocidas como pruebas de bondad tienen por objeto probar la hipótesis”. Las 

pruebas estadísticas que contribuyen en este estudio son Anderson Darling, 

Shapiro-Wilk y Kolmogorov-Smirnov.  

La prueba Shapiro-Wilk, solo es adaptable a muestras menores a 50 ítems. 

Teniendo en cuenta a (Romero, 2016 pág. 112), indica que “encuentra una 

manera de medir si la distribución de los datos es normal para una muestra 

de menos de 50”. 

En este estudio emplearemos la prueba de Shapiro-Wilk, puesto que la 

muestra está distribuida en 22 ítems. 

La hipótesis estadística como señala (Valderrama, 2013), plantea que “se 

muestran cuando las hipótesis nulas y alternas se convierten en 

representaciones estadísticas, también se recopilan y observan para probar o 

no las hipótesis considerando que sean cuantitativas”. 

Para empezar, se detalla las hipótesis específicas: 

Hipótesis especifica 1 (HE1): La implementación del sistema web 

incrementa el porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en 

la Botica Pharma Medical. 

Definiciones de Variables: 

PCVa: Porcentaje de crecimiento en ventas antes de la implementación del 

sistema web. 

PCVd: Porcentaje de crecimiento en ventas después de la implementación 

del sistema web. 
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Hipótesis Nula (H1o): La implementación del sistema web no incrementa el 

porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la Botica 

Pharma Medical. 

H1o = PCVa – PCVd ≥ 0 

H1o = PCVa ≥ PCVd 

Hipótesis Alterna (H1a): La implementación del sistema web incrementa el 

porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la Botica 

Pharma Medical. 

H1a = PCVa – PCVd < 0 

H1a = PCVa < PCVd 

Hipótesis especifica 2 (HE2): La implementación del sistema web 

incrementa la productividad de ventas en el proceso de ventas en la Botica 

Pharma Medical. 

Definiciones de Variables: 

PVa: Productividad de ventas antes de la implementación del sistema web. 

PVd: Productividad de ventas después de la implementación del sistema web. 

Hipótesis Nula (H2o): La implementación del sistema web no incrementa la 

productividad de ventas en el proceso de ventas en la Botica Pharma Medical. 

H2o = PVa – PVd ≥ 0 

H2o = PVa ≥ PVd 

Hipótesis Alterna (H2a): La implementación del sistema web incrementa la 

productividad de ventas en el proceso de ventas en la Botica Pharma Medical. 

H2a = PVa – PVd < 0 

H2a = PVa < PVd 
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Figura 9. Distribución T-Student 

3.7. Aspectos éticos 

Para el estudio, la propagación de información brindada por la botica, fue 

desarrollado en base a evaluaciones transparentes, que garantizan la 

confiabilidad de los datos solicitados. El trabajo elaborado es original y no hay 

ningún trabajo preexistente como este. En definitiva, el investigador se 

responsabiliza a conservar incólume la autenticidad y confiabilidad 

conseguida para los instrumentos del estudio, mantener intacto los resultados, 

de forma similar conservar la integridad de los datos que la Botica “Pharma 

Medical” le brindó para la elaboración de las fichas de registro.

Distribución T-Student 



IV. RESULTADOS
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La tesis se efectuó en 2 fases para establecer la afirmación o rechazo de las 

hipótesis planteadas teniendo en cuenta que presenta un diseño Pre – 

Experimental. En la primera fase se realizó el Pre-Test, lo que permitió conocer las 

condiciones iniciales de cada indicador antes de implementar el software propuesto. 

Luego, en la segunda fase se realizó el Post-Test, lo que permitió conocer las 

condiciones posteriores de cada indicador después de implementar el software 

propuesto. Permitiendo contrastar los resultados de cada fase y comprobar si hubo 

una mejora o no. 

Análisis descriptivo, para la investigación se desarrolló un sistema web para 

evaluar los indicadores Porcentaje de crecimiento en ventas y Productividad de 

ventas en la Botica “Pharma Medical”; por eso se aplicó un Pre-Test permitiendo 

conocer las condiciones iniciales de cada indicador, más adelante se implementó 

el sistema web, permitiendo conocer las condiciones finales de cada indicador, 

mediante el Post-Test. 

En la tabla 10, se visualiza las medidas descriptivas del indicador Porcentaje de 

crecimiento en ventas. 

Tabla 10. Medidas descriptivas del Porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso 
antes y después de implementar el sistema web 

Estadísticos descriptivos 

N Mínimo Máximo Media Desviación 

estándar 

PCV_PRETEST 22 ,1023 2,8013 1,4518 3,04375 

PCV_POSTTEST 22 2,2602 3,2398 2,7500 1,10469 

N válido (por lista) 22 

En el caso del porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas, el 

mínimo fue de 0.1023 antes y 2.2602 después de la implementación del sistema 

web; así mismo; en el Pre-Test se consiguió una media de 1.45, en tanto el Post-

Test fue de 2.75, tal como se refleja en la siguiente figura; indicando una diferencia 

antes y después de implementar el sistema web.  

Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 10. Porcentaje de crecimiento en ventas antes y despues de la implementacion del 
sistema web 

En la tabla 11, se visualiza las medidas descriptivas del indicador Productividad de 

ventas. 

Tabla 11. Medidas descriptivas de la Productividad de ventas en el proceso antes y 
después de implementar el sistema web 

Estadísticos descriptivos 

N Mínimo Máximo Media Desviación 

estándar 

PV_PRETEST 22 1,3020 1,4298 1,3659 ,14408 

PV_POSTTEST 22 3,4233 3,7958 3,6095 ,41999 

N válido (por lista) 22 

En el caso de la productividad de ventas en el proceso de ventas, el mínimo fue de 

1.3020 antes y 3.4233 después de la implementación del sistema web; así mismo; 

en el Pre-Test se consiguió una media de 1.37, en tanto el Post-Test fue de 3.61, 

tal como se refleja en la siguiente figura; indicando una diferencia antes y después 

de implementar el sistema web. 
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Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 11. Productividad de ventas antes y despues de la implementacion del sistema 
web 

Análisis Inferencial, para la investigación se aplicó la prueba de normalidad para 

los indicadores Porcentaje de crecimiento en ventas y Productividad de ventas 

mediante el procedimiento de Shapiro-Wilk, debido al tamaño de la muestra 

estratificada estuvo conformado por 22 ítems y lo cual es menor a 50, de hecho lo 

menciona (Romero, 2016 pág. 112). Dicha prueba se ejecutó ingresando los datos 

de cada indicador en la aplicación estadística IBM SPSS Statistics 25, considerando 

un 95% de nivel de fiabilidad, bajo las condiciones siguientes:  

Si: 

Sig. < 0.05 distribución no normal. 

Sig. ≥ 0.05 distribución normal. 

Donde: 

Sig.: P-valor o nivel crítico del contraste. 

En la tabla 12, se visualiza los resultados de la prueba de normalidad del indicador 

Porcentaje de crecimiento en ventas. 
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Tabla 12. Prueba de normalidad descriptivas del Porcentaje de crecimiento en ventas en 
el proceso antes y después de implementar el sistema web 

Prueba de normalidad 

Shapiro-Wilk 

Statistic Gl Sig. 

PCV_PRETEST ,920 22 ,074 

PCV_POSTTEST ,973 22 ,774 

En la prueba de normalidad se logra visualizar que el margen de distribución total 

antes de implementar el sistema es de 0.074 el cual es mayor a 0.05, por lo cual, 

los datos son originarios de una distribución normal. Y en el margen de distribución 

total después de implementar el sistema es de 0.774 el cual es mayor a 0.05, por 

lo cual, los datos son originarios de una distribución normal. 

Se puedo evidenciar una distribución normal de los datos, en la figura 12 y 13. 

Figura 12. Prueba de normalidad del porcentaje de crecimiento en ventas antes de la 
implementacion del sistema web 

Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 13. Prueba de normalidad del porcentaje de crecimiento en ventas después de la 
implementación del sistema web 

En la tabla 13, se visualiza los resultados de la prueba de normalidad del indicador 

Productividad de ventas. 

Tabla 13. Prueba de normalidad descriptivas de la Productividad de ventas en el proceso 
antes y después de implementar el sistema web 

Prueba de normalidad 

Shapiro-Wilk 

Statistic Gl Sig. 

PV_PRETEST ,920 22 ,077 

PV_POSTTEST ,939 22 ,185 

En la prueba de normalidad se logra visualizar que el margen de distribución total 

antes de implementar del sistema es de 0.077 el cual es mayor a 0.05, por lo cual, 

los datos son originarios de una distribución normal. Y en el margen de distribución 

total después de implementar el sistema es de 0.185 el cual es mayor a 0.05, por 

lo tanto, los datos son originarios de una distribución normal. 

Se puedo evidenciar una distribución normal de los datos de la muestra, en la figura 

14 y 15. 

Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 14. Prueba de normalidad de la productividad de ventas antes de la 
implementación del sistema web 

Asimismo, se aplicó la prueba de hipótesis para aceptar o rechazar las hipótesis 

de la presente investigacion.   

Figura 15. Prueba de normalidad de la productividad de ventas despues 
de la implementación del sistema web 
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Hipótesis especifica 1 (HE1): La implementación del sistema web incrementa el 

porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la Botica Pharma 

Medical.  

Indicador: Porcentaje de crecimiento en ventas 

Hipótesis estadísticas 

Definiciones de Variables: 

PCVa: Porcentaje de crecimiento en ventas antes de la implementación del sistema 

web. 

PCVd: Porcentaje de crecimiento en ventas después de la implementación del 

sistema web. 

Hipótesis Nula (H1o): La implementación del sistema web no incrementa el 

porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la Botica Pharma 

Medical. 

H1o = PCVa ≥ PCVd 

El indicador sin el sistema web es mejor que el indicador con el sistema web. 

Hipótesis Alterna (H1a): La implementación del sistema web incrementa el 

porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la Botica Pharma 

Medical. 

H1a = PCVa < PCVd 

El indicador con el sistema web es mejor que el indicador sin el sistema web. 

En la figura 16, el porcentaje de crecimiento en ventas, en el Pre-Test fue 1.45 y en 

el Post-Test es 2.75. 
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Figura 16. Porcentaje de crecimiento en ventas -  Comparativa general 

Como se visualiza en la figura 16, existe un incremento en el porcentaje de 

crecimiento en ventas, esto se logró verificar comparando las medias respectivas, 

que asciende de 1.45 al valor de 2.75. 

En la tabla 14, se visualiza el resultado del contraste de hipótesis se aplicó la 

Prueba T-Student, porque los datos obtenidos durante la investigación (Pre-Test y 

Post-Test) tuvieron una distribución normal. 

Tabla 14. Prueba de T-Student para el Porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso 
antes y después de implementar el sistema web 

Media 

Prueba de T-Student 

T Gl Sig. (bilateral) 

PCV_PRETEST 

PCV_POSTTEST -1,29818 -2,050 21 ,053 

 

El valor de contraste T es de -2.050, muestra que es menor a -1.7207, lo que 

significa que rechaza la hipótesis nula y acepta la hipótesis alterna con una 

confianza del 95%. Por este motivo, el sistema web incrementa el porcentaje de 

crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical” 
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Hipótesis especifica 2 (HE2): La implementación del sistema web incrementa la 

productividad de ventas en el proceso de ventas en la Botica Pharma Medical. 

Indicador: Productividad de ventas 

Hipótesis estadísticas 

Definiciones de Variables: 

PVa: Productividad de ventas antes de la implementación del sistema web. 

PVd: Productividad de ventas después de la implementación del sistema web. 

Hipótesis Nula (H2o): La implementación del sistema web no incrementa la 

productividad de ventas en el proceso de ventas en la Botica Pharma Medical. 

H2o = PVa ≥ PVd 

El indicador sin el sistema web es mejor que el indicador con el sistema web. 

Hipótesis Alterna (H2a): La implementación del sistema web incrementa la 

productividad de ventas en el proceso de ventas en la Botica Pharma Medical. 

H2a = PVa < PVd 

El indicador con el sistema web es mejor que el indicador sin el sistema web. 

En la figura 17, el porcentaje de crecimiento en ventas, en el Pre-Test fue 1.37 y en 

el Post-Test es 3.61. 
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Figura 17. Productividad de ventas - Comparativa general 

Como se visualiza en la figura 17, existe un incremento en el porcentaje de 

crecimiento en ventas, esto se logró verificar comparando las medias respectivas, 

que asciende de 1.37 al valor de 3.61. 

En la tabla 15, se visualiza el resultado del contraste de hipótesis se aplicó la 

Prueba T-Student, porque los datos obtenidos durante la investigación (Pre-Test y 

Post-Test) tuvieron una distribución normal. 

Tabla 15. Prueba de T-Student para la Productividad de ventas en el proceso antes y 
después de implementar el sistema web 

Media 

Prueba de T-Student 

T Gl Sig. (bilateral) 

PV_PRETEST 

PV_POSTTEST -2,24364 -34,917 21 ,000 

El valor de contraste T es de -34,917 muestra que es menor a -1.7207, lo que 

significa que rechaza la hipótesis nula y acepta la hipótesis alterna con una 

confianza del 95%. Por este motivo, el sistema web incrementa la productividad de 

ventas en el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”. 
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V. DISCUSIÓN
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La presente tesis, brindo como resultado que el sistema web mejoro el porcentaje 

de crecimiento en ventas del proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical” de 

1.45 a un 2.75, lo que equivale a un incremento de 1.30. De la misma manera, 

(Condor, y otros, 2019),  detallan en su investigación “Aplicación web para el 

proceso de compras y ventas en la Botica Emilia”, obtuvo como resultado que el 

sistema web aumento el porcentaje de crecimiento en ventas de 3.1138 a 6.9025. 

También, se tuvo como resultado que el sistema web mejoro la productividad de 

ventas en el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical” de 1.37 a un 3.61, lo 

que equivale a un incremento de 2.24. De la misma manera, (Bendezú, 2017), 

detalla en su investigación “Sistema web para el proceso de ventas en la Botica 

HELIFARMA E.I.R.L”, obtuvo como resultado que el sistema web aumento la 

productividad de ventas de 4.42 a un 19.31.  

Por lo tanto, los resultados estadísticos del presente estudio exponen que utilizar 

una herramienta tecnológica garantiza la disponibilidad e integridad de los datos, 

mejorando así el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”, incrementa el 

porcentaje de crecimiento en ventas en 2.75 e incrementa la productividad de 

ventas en 3.61, concluyendo que el sistema web mejora el proceso de ventas. 



VI. CONCLUSIONES



53 

La presente investigacion tuvo como conclusiones: 

Primero: El sistema web mejoro el proceso de ventas en la Botica “Pharma 

Medical”, permitiendo así el incremento de los indicadores, lo que permitió lograr 

los objetivos de la investigacion. 

Segundo: El sistema web logro el incremento del porcentaje de crecimiento en 

ventas en 1.30. Debido a que en un principio tuvo 1.45 y posterior a la 

implementación 2.75. En conclusión, el sistema incremento el porcentaje de 

crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical” 

Tercero: El sistema web logro el incrementó de la productividad de ventas en 2.24. 

Debido a que en un principio tuvo 1.37 y posterior a la implementación 3.61. En 

conclusión, el sistema incremento la productividad de ventas en el proceso de 

ventas en la Botica “Pharma Medical” 



VII. RECOMENDACIONES
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Para posteriores investigaciones, con el fin de mejorar el proceso de ventas y otros 

relacionados con este, se recomienda a la Botica “Pharma Medical” contar con una 

capacitación a sus trabajadores, de forma que tenga un uso adecuado del sistema 

web para sí mantener una mejora continua. 

Asimismo, se recomienda considerar el indicador de porcentaje de crecimiento de 

ventas, con el fin de identificar si la empresa consigue la rentabilidad que desea 

obtener frente a sus ventas que genera. 

Y el indicador la productividad de ventas, con el fin identificar el rendimiento de los 

trabajadores de la botica, de esta forma si han cumplido con sus objetivos de ventas 

en un tiempo determinado. 

Por último, se recomienda revisar el sistema web periódicamente para evitar 

obsolescencia e inconsistencias que afecten su funcionamiento. 
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Anexo 1. Matriz de consistencia 

Problema Objetivo Hipótesis 
Operacionalización de Variables 

Variable Dimensión Indicador Metodología 

General Independiente Método de 
investigación: 
Hipotético - Deductivo 

Tipo de 
investigación: 
Aplicada  

Diseño de 
investigación: 
Pre-Experimental 

Técnica e 
instrumento: 
Fichaje - Ficha de 
registro 

Población: 
614 ventas 

Muestra: 
237 ventas 

Muestreo: 
Estratificado 

PG: ¿Cómo el 
sistema web 
mejorara el proceso 
de ventas en la 
Botica Pharma 
Medical? 

OG: Implementar el 
sistema web para 
mejorar el proceso 
de ventas en la 
Botica Pharma 
Medical 

HG: La 
implementación del 
sistema web mejora el 
proceso de ventas en 
la Botica Pharma 
Medical 

Sistema 

web 

Especifico Dependiente 

PE1: ¿Cómo el 
sistema web 
incrementara el 
porcentaje de 
crecimiento en 
ventas en el proceso 
de ventas en la 
Botica Pharma 
Medical? 

PE2: ¿Cómo el 
sistema web 
incrementara la 
productividad de 
ventas en el proceso 
de ventas en la 
Botica Pharma 
Medical? 

OE1: Implementar el 
sistema web para 
incrementar el 
porcentaje de 
crecimiento en 
ventas en el proceso 
de ventas en la 
Botica Pharma 
Medical. 

OE2: Implementar el 
sistema web para 
incrementar la 
productividad de 
ventas en el proceso 
de ventas en la 
Botica Pharma 
Medical. 

HE1: La 
implementación del 
sistema web 
incrementa el 
porcentaje de 
crecimiento en ventas 
en el proceso de 
ventas en la Botica 
Pharma Medical. 

HE2: La 
implementación del 
sistema web 
incrementa la 
productividad de 
ventas en el proceso 
de ventas en la Botica 
Pharma Medical. 

Proceso de 

ventas 

Planificación y 

estrategia de la 

venta 

Porcentaje de 

crecimiento en 

ventas 

Cierre de la 

venta 

Productividad de 

ventas 
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Anexo 2. Entrevista 
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Anexo 3. Diagrama de flujo del proceso de ventas 
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Anexo 4. Constancia de investigación de la Botica “Pharma Medical” 
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Anexo 5. Matriz de Operacionalización de variables 

Tipo Variable Definición Conceptual Definición Operacional Dimensión 

Variable 

independiente 

Sistema 

web 

Un sistema web para (Molina, y otros, 2018 pág. 
4), menciona que “es una herramienta de 
ofimática de la Web 2.0 que se manejan con una 
conexión a internet, y que puede ser utilizada para 
manejar procesos desde un navegador web, 
además está basado en la arquitectura 
cliente/servidor, donde tanto el cliente (el 
navegador, explorador o visualizador) como el 
servidor (el servidor Web) y el protocolo mediante 
el que se comunican (HTTP)”. 

Un sistema web o igualmente 
llamado aplicaciones web, son 
implementados con la finalidad de 
satisfacer las necesidades que 
presentan las empresas, con ello 
poder solucionar los problemas, 
mediante la automatización de los 
registros y tener una mejor 
disponibilidad de la información. 

 

Variable 

dependiente 

Proceso de 

ventas 

(Valdivia, 2015), “la venta actual engloba un 
conjunto de pasos, su finalidad es satisfacer las 
necesidades de los clientes mediante la compra 
de servicios y productos que ofrece la empresa. 
Planificación y estrategia de la venta, organiza las 
actividades para lograr una venta, verificando si lo 
ejecutado va con lo planeado a fin de accionar 
frente a una corrección. Búsqueda de clientes, 
localiza clientes potenciales, ya que cada cliente 
requiere un trato diferente es por ello que la venta 
presenta características únicas. Presentación de 
la venta, se base en 3 fases: preparatoria, 
convictoria y persuasoria. Cierre de la venta, su 
finalidad es lograr una venta con éxito, siendo la 
verdadera función de la empresa y vendedor, 
frente a las objeciones del cliente, por ello se 
precisará el provecho de la operación”.   

Es el proceso principal de la Botica 
Pharma Medical con el propósito 
de satisfacer las necesidades de 
los clientes, y la finalidad de 
concretar una transacción de venta 
efectiva. 

Planificación 

y estrategia 

de la venta 

Cierre de la 

venta 

 



68 

Anexo 6. Descripción de los indicadores 

Variable Dimensión Indicador Descripción Formula Escala de Medición 

Proceso 

de 

Ventas 

Planificación 

y estrategia 

de venta 

Porcentaje 

de 

crecimiento 

en ventas 

(Chacon, 2017), considera que 
“este porcentaje permite saber 
si se incrementó o decreció el 
periodo o actividad medida. El 
resultado que se obtiene sirve 
para identificar si el 
comportamiento es positivo o 
negativo respecto a la gestión 
que se está realizando. 
Asimismo, este tipo de 
porcentaje puede ser detallado 
en el nivel que se requiera”. 

𝑷𝑪𝑽 = ((
𝑽𝒂𝒍𝒐𝒓 𝑹𝒆𝒄𝒊𝒆𝒏𝒕𝒆

𝑽𝒂𝒍𝒐𝒓 𝑨𝒏𝒕𝒆𝒓𝒊𝒐𝒓
) − 𝟏)𝟏𝟎𝟎 

Razón 

Cierre de la 

venta 

Productividad 

de ventas 

(INEGI, 2015 pág. 3), plantea 
que “la productividad ventas 
es la relación entre la 
producción alcanzada o 
ventas realizadas y la cantidad 
de horas trabajadas en un 
periodo determinado”. 

𝑷𝑽 =
𝑽𝒆𝒏𝒕𝒂𝒔 𝒓𝒆𝒂𝒍𝒊𝒛𝒂𝒅𝒂𝒔 𝒑𝒐𝒓 𝒅𝒊𝒂

𝑯𝒐𝒓𝒂𝒔 𝒕𝒓𝒂𝒃𝒂𝒋𝒂𝒅𝒂𝒔 Razón 
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Anexo 7. Calculo de tamaño de la muestra 

La siguiente fórmula se utiliza el cálculo de la muestra: 

𝒏 =
𝒛𝟐𝑵

𝒛𝟐 + 𝟒𝑵(𝑬𝑬𝟐)

Muestra 1: Porcentaje de crecimiento en ventas y productividad de ventas 

Se tiene una población de 614 ventas, usando la siguiente formula lograremos 

obtener una cantidad significativa para poder ser estudiada.  

Dónde: 

N= 614 

z= 1.96 

EE= 0.05 

Reemplazando: 

𝒏 =
1.962 ∗ 614

1.962 + 4 ∗ 614(0.052)

𝒏 =
2358.7424

9.9816

𝒏 = 237 

Como resultado, el tamaño de la muestra para la investigación fue de 237 ventas, 

estratificado por 22 días. 
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Anexo 8. Instrumento de recolección de datos 
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72 



73 



74 
 

Anexo 9. Base de datos experimental 

 

 Porcentaje de Crecimiento en 

Ventas 
Productividad de Ventas 

Ítem Pre-Test Post-Test Pre-Test Post-Test 

1 3.55 4.19 1.25 3.25 

2 -2.99 2.44 1.25 3.38 

3 6.77 2.20 1.50 4.00 

4 3.31 3.11 1.38 3.63 

5 -2.93 1.36 1.25 3.25 

6 3.16 2.91 1.38 3.50 

7 1.81 3.37 1.50 4.00 

8 1.50 4.73 1.13 3.13 

9 -0.67 2.23 1.63 4.50 

10 1.63 3.67 1.38 3.50 

11 -3.20 3.18 1.38 3.50 

12 3.45 3.55 1.25 3.13 

13 -2.93 1.12 1.25 4.00 

14 5.77 1.11 1.38 3.50 

15 5.71 3.85 1.50 3.75 

16 -2.70 1.85 1.25 3.38 

17 3.16 2.49 1.25 3.38 

18 1.84 0.86 1.50 3.75 

19 1.44 4.52 1.13 2.88 

20 3.08 2.16 1.63 4.50 

21 2.30 3.15 1.50 4.00 

22 -1.12 2.65 1.38 3.50 
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Anexo 10. Resultados de la confiabilidad de los instrumentos 

Confiabilidad del instrumento 1: Porcentaje de crecimiento en ventas 

 

Correlaciones 

 PCV_TEST PCV_RETEST 

PCV_TEST Correlación de Pearson 1 ,899** 

Sig. (bilateral)  ,000 

N 11 11 

PCV_RETEST Correlación de Pearson ,899** 1 

Sig. (bilateral) ,000  

N 11 11 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

 

El coeficiente de Pearson fue de 8,99 con una muestra de 237 ventas en la Botica 

“Pharma Medical” existiendo así una correlación muy alta para la prueba de proceso 

de ventas. 

Confiabilidad del instrumento 2: Productividad de ventas  

 

Correlaciones 

 PV_TEST PV_RETEST 

PV_TEST Correlación de Pearson 1 ,864** 

Sig. (bilateral)  ,001 

N 11 11 

PV_RETEST Correlación de Pearson ,864** 1 

Sig. (bilateral) ,001  

N 11 11 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

 

El coeficiente de Pearson fue de 8,64 con una muestra de 237 ventas en la Botica 

“Pharma Medical” existiendo así una correlación muy alta para la prueba de proceso 

de ventas. 
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Anexo 11. Validación del instrumento de investigación 
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Anexo 12. Validación de la metodología de desarrollo de software 

 

 



81 
 



82 
 

Anexo 13. Metodología de desarrollo OOHDM 

I. INTRODUCCION 

A continuación, se va a especificar la metodología OOHDM empleada para el 

desarrollo del Sistema web para el proceso de ventas en la Botica “Pharma 

Medical”. Donde se especificarán los elementos necesarios, que contienen el 

detalle e información que se recopilaron durante la primera fase de obtención de 

requerimientos, la segunda fase se enfoca en el diseño conceptual, la tercera fase 

es el diseño navegacional, la cuarta fase el diseño de la interfaz abstracta y la última 

fase la implementación. 

II. DESARROLLO 

2.1.  FASE 1: Obtención de requerimientos 

En la primera fase se realiza en análisis actual del proceso, donde se 

identificarán a los actores y tareas además se recopilarán los requerimientos a 

detalle de la botica, para luego ser reflejados mediante la implementación del 

sistema web. 

Fase 1.1: Identificación de actores y tareas 

Se definirán a los actores que interactuarán en el sistema con sus respectivas 

tareas. 

Actor Descripción 

Administrador Es el actor que puede ingresar y ver todas las opciones 

del sistema. 

Almacenero Es el actor que puede acceder a los siguientes módulos: 

Administración (Proveedores) y Almacén. 

Técnico de 

farmacia 

Es el actor que puede acceder a los siguientes módulos: 

Administración (Clientes), Almacén(Artículos) y Ventas. 

 

Tareas del Administrador 

• Acceso al sistema.  

• Agrega nuevo rol. 

• Actualiza rol. 
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• Elimina rol.

• Busca rol.

• Agrega nuevo empleado.

• Actualiza empleado.

• Elimina empleado.

• Busca empleado.

• Agrega nuevo cliente.

• Actualiza cliente.

• Elimina cliente.

• Busca cliente.

• Agrega nuevo proveedor.

• Actualiza proveedor.

• Elimina proveedor.

• Busca proveedor.

• Agrega nueva venta.

• Visualiza venta.

• Imprime venta.

• Elimina venta.

• Busca venta.

• Agrega nueva compra.

• Visualiza compra.

• Imprime compra.

• Elimina compra.

• Busca compra.
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• Agrega nueva categoría.  

• Actualiza categoría. 

• Elimina categoría. 

• Busca categoría.  

• Agrega nuevo artículo.  

• Actualiza artículo. 

• Elimina artículo. 

• Busca artículo. 

• Visualiza reportes. 

Tareas del Almacenero 

• Acceso al sistema.  

• Agrega nuevo proveedor.  

• Actualiza proveedor. 

• Elimina proveedor. 

• Busca proveedor.  

• Agrega nueva compra. 

• Visualiza compra.  

• Imprime compra. 

• Elimina compra. 

• Busca compra.  

• Agrega nueva categoría.  

• Actualiza categoría. 

• Elimina categoría. 

• Busca categoría.  
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• Agrega nuevo artículo.  

• Actualiza artículo. 

• Elimina artículo. 

• Busca artículo. 

Tareas del Técnico de Farmacia 

• Acceso al sistema.  

• Agrega nuevo cliente.  

• Actualiza cliente. 

• Elimina cliente. 

• Busca cliente. 

• Agrega nueva venta.  

• Visualiza venta.  

• Imprime venta. 

• Elimina venta. 

• Agrega nuevo artículo.  

• Actualiza artículo. 

• Elimina artículo. 

• Busca venta.  

• Busca artículo. 

Especificación de escenarios 

 Administrador 

Acceso al sistema: 
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Entrada Proceso Salida 

Ingresar usuario y 

contraseña. 

Verificar que el usuario y 

contraseña sean 

correctos. 

Accede al sistema 

pantalla principal módulo 

Ventas. 

 

Agrega nuevo rol: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos del 

nuevo rol. 

Validar que la 

información sea correcta. 

Nuevo rol registrado para 

visualizar módulos 

permitidos. 

 

Actualiza rol: 

Entrada Proceso Salida 

Busca rol 

existente 

Cambia la información 

de rol y guarda. 
Rol actualizado. 

 

Elimina rol: 

Entrada Proceso Salida 

Busca rol 

existente. 
Elimina rol. Rol eliminado. 

 

Busca rol: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos para 

obtener rol. 

Busca rol según la 

información ingresada 

Rol obtenido según la 

información ingresada. 

 

Agrega nuevo empleado: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos del 

nuevo empleado. 

Validar que la 

información sea correcta. 

Nuevo empleado 

registrado. 
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Actualiza empleado: 

Entrada Proceso Salida 

Busca empleado 

existente. 

Cambia la información 

del empleado y guarda. 
Empleado actualizado. 

 

Elimina empleado: 

Entrada Proceso Salida 

Busca empleado 

existente. 
Elimina empleado. Empleado eliminado. 

 

Busca empleado: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos para 

obtener empleado. 

Busca empleado según 

la información ingresada 

Empleado obtenido 

según la información 

ingresada. 

 

Agrega nuevo cliente: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos del 

nuevo cliente. 

Validar que la 

información sea correcta. 
Nuevo cliente registrado. 

 

Actualiza cliente: 

Entrada Proceso Salida 

Busca cliente 

existente. 

Cambia la información 

del cliente y guarda. 
Cliente actualizado. 

 

Elimina cliente: 

Entrada Proceso Salida 

Busca cliente 

existente. 
Elimina cliente. Cliente eliminado. 
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Busca cliente: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos para 

obtener cliente. 

Busca cliente según la 

información ingresada. 

Busca cliente según la 

información ingresada. 

 

Agrega nuevo proveedor: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos del 

nuevo proveedor. 

Validar que la 

información sea correcta. 

Nuevo proveedor 

registrado. 

 

Actualiza proveedor: 

Entrada Proceso Salida 

Busca proveedor 

existente. 

Cambia la información 

del proveedor y guarda. 
Proveedor actualizado. 

 

Elimina proveedor: 

Entrada Proceso Salida 

Busca proveedor 

existente. 
Elimina proveedor. Proveedor eliminado. 

 

Busca proveedor: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos para 

obtener 

proveedor. 

Busca proveedor según 

la información ingresada. 

Proveedor obtenido 

según la información 

ingresada. 

 

Agrega nueva venta: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos de 

la nueva venta. 

Validar que la 

información sea correcta. 
Nueva venta registrada. 
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Visualiza venta: 

Entrada Proceso Salida 

Busca venta 

existente. 

Obtiene la información 

de la venta 
Muestra venta. 

 

Imprime venta: 

Entrada Proceso Salida 

Busca venta 

existente. 

Obtiene la información 

de la venta 
Imprime venta 

 

Elimina venta: 

Entrada Proceso Salida 

Busca venta 

existente. 
Elimina venta. Venta anulada. 

 

Busca venta: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos para 

obtener venta. 

Busca venta según la 

información ingresada. 

Venta obtenida según la 

información ingresada. 

 

Agrega nueva compra: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos de 

la nueva compra. 

Validar que la 

información sea correcta. 

Nueva compra 

registrada. 

 

Visualiza compra: 

Entrada Proceso Salida 

Busca compra 

existente. 

Obtiene la información 

de la compra. 
Muestra compra. 
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Imprime compra: 

Entrada Proceso Salida 

Busca compra 

existente. 

Obtiene la información 

de la compra. 
Imprime compra. 

 

Elimina compra: 

Entrada Proceso Salida 

Busca compra 

existente. 
Elimina compra. Compra anulada. 

 

Busca compra: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos para 

obtener compra. 

Busca compra según la 

información ingresada. 

Compra obtenida según 

la información ingresada. 

 

Agrega nueva categoría: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos de 

la nueva 

categoría. 

Validar que la 

información sea correcta. 

Nueva categoría 

registrada. 

 

Actualiza categoría: 

Entrada Proceso Salida 

Busca categoría 

existente. 

Cambia la información 

de la categoría y guarda. 
Categoría actualizada. 

 

Elimina categoría: 

Entrada Proceso Salida 

Busca categoría 

existente. 
Elimina categoría. Categoría eliminada. 
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Busca categoría: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos para 

obtener categoría. 

Busca categoría según la 

información ingresada. 

Categoría obtenido 

según la información 

ingresada. 

 

Agrega nuevo artículo: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos del 

nuevo artículo. 

Validar que la 

información sea correcta. 

Nuevo artículo 

registrado. 

 

Actualiza artículo: 

Entrada Proceso Salida 

Busca artículo 

existente. 

Cambia la información 

del artículo y guarda. 
Artículo actualizado. 

 

Elimina artículo: 

Entrada Proceso Salida 

Busca artículo 

existente. 
Elimina artículo. Artículo eliminada. 

 

Busca artículo: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos para 

obtener artículo. 

Busca artículo según la 

información ingresada. 

Artículo obtenido según 

la información ingresada. 

 

Visualiza reportes: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa fechas 

para obtener 

reportes. 

Busca reporte según la 

información ingresada. 
Se obtiene reporte. 
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 Almacenero 

Acceso al sistema: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresar usuario y 

contraseña. 

Verificar que el usuario y 

contraseña sean 

correctos. 

Accede al sistema 

pantalla principal módulo 

Proveedores. 

 

Agrega nuevo proveedor: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos del 

nuevo proveedor. 

Validar que la 

información sea correcta. 

Nuevo proveedor 

registrado. 

 

Actualiza proveedor: 

Entrada Proceso Salida 

Busca proveedor 

existente. 

Cambia la información 

del proveedor y guarda. 
Proveedor actualizado. 

 

Elimina proveedor: 

Entrada Proceso Salida 

Busca proveedor 

existente. 
Elimina proveedor. Proveedor eliminado. 

 

Busca proveedor: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos para 

obtener 

proveedor. 

Busca proveedor según 

la información ingresada. 

Proveedor obtenido 

según la información 

ingresada. 

 

Agrega nueva compra: 
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Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos de 

la nueva compra. 

Validar que la 

información sea correcta. 

Nueva compra 

registrada. 

 

Visualiza compra: 

Entrada Proceso Salida 

Busca compra 

existente. 

Obtiene la información 

de la compra. 
Muestra compra. 

 

Imprime compra: 

Entrada Proceso Salida 

Busca compra 

existente. 

Obtiene la información 

de la compra. 
Imprime compra. 

 

Elimina compra: 

Entrada Proceso Salida 

Busca compra 

existente. 
Elimina compra. Compra anulada. 

 

Busca compra: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos para 

obtener compra. 

Busca compra según la 

información ingresada. 

Compra obtenida según 

la información ingresada. 

 

Agrega nueva categoría: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos de 

la nueva 

categoría. 

Validar que la 

información sea correcta. 

Nueva categoría 

registrada. 

 

Actualiza categoría: 
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Entrada Proceso Salida 

Busca categoría 

existente. 

Cambia la información 

de la categoría y guarda. 
Categoría actualizada. 

 

Elimina categoría: 

Entrada Proceso Salida 

Busca categoría 

existente. 
Elimina categoría. Categoría eliminada. 

 

Busca categoría: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos para 

obtener categoría. 

Busca categoría según la 

información ingresada. 

Categoría obtenido 

según la información 

ingresada. 

 

Agrega nuevo artículo: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos del 

nuevo artículo. 

Validar que la 

información sea correcta. 

Nuevo artículo 

registrado. 

 

Actualiza artículo: 

Entrada Proceso Salida 

Busca artículo 

existente. 

Cambia la información 

del artículo y guarda. 
Artículo actualizado. 

 

Elimina artículo: 

Entrada Proceso Salida 

Busca artículo 

existente. 
Elimina artículo. Artículo eliminada. 

 

Busca artículo: 
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Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos para 

obtener artículo. 

Busca artículo según la 

información ingresada. 

Artículo obtenido según 

la información ingresada. 

 

 Técnico de Farmacia 

Acceso al sistema: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresar usuario y 

contraseña. 

Verificar que el usuario y 

contraseña sean 

correctos. 

Accede al sistema 

pantalla principal módulo 

Ventas. 

Agrega nuevo cliente: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos del 

nuevo cliente. 

Validar que la 

información sea correcta. 
Nuevo cliente registrado. 

 

Actualiza cliente: 

Entrada Proceso Salida 

Busca cliente 

existente. 

Cambia la información 

del cliente y guarda. 
Cliente actualizado. 

 

Elimina cliente: 

Entrada Proceso Salida 

Busca cliente 

existente. 
Elimina cliente. Cliente eliminado. 

 

Busca cliente: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos para 

obtener cliente 

Busca cliente según la 

información ingresada. 

Cliente obtenido según la 

información ingresada. 

 

Agrega nueva venta: 
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Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos de 

la nueva venta. 

Validar que la 

información sea correcta. 
Nueva venta registrada. 

 

Visualiza venta: 

Entrada Proceso Salida 

Busca venta 

existente. 

Obtiene la información 

de la venta 
Muestra venta. 

 

Imprime venta: 

Entrada Proceso Salida 

Busca venta 

existente. 

Obtiene la información 

de la venta 
Imprime venta 

 

Elimina venta: 

Entrada Proceso Salida 

Busca venta 

existente. 
Elimina venta. Venta anulada. 

 

Busca venta: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos para 

obtener venta. 

Busca venta según la 

información ingresada. 

Venta obtenida según la 

información ingresada. 

 

Agrega nuevo artículo: 

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos del 

nuevo artículo. 

Validar que la 

información sea correcta. 

Nuevo artículo 

registrado. 

 

Actualiza artículo: 
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Entrada Proceso Salida 

Busca artículo 

existente. 

Cambia la información 

del artículo y guarda. 
Artículo actualizado. 

 

Elimina artículo: 

Entrada Proceso Salida 

Busca artículo 

existente. 
Elimina artículo. Artículo eliminada. 

 

Busca artículo:  

Entrada Proceso Salida 

Ingresa datos para 

obtener articulo 

Busca artículo según la 

información ingresada. 

Artículo obtenido según 

la información ingresada. 

 

Fase 1.2: Requerimientos funcionales 

Se definirán los requerimientos funcionales y su respectiva descripción. 

Nro. Requerimiento funcional Descripción 

RF1 Acceso al sistema web Permite el acceso mediante un 

usuario y contraseña  

RF2 Gestiona roles 

Permite registrar nuevos roles, 

asignarles los módulos 

permitidos y el modulo principal 

que visualizara al momento de 

ingresar al sistema, así como 

buscar, actualizar y eliminar. 

RF3 Gestiona empleados 
Permite registrar nuevos 

empleados, así como buscar, 

actualizar y eliminar. 

RF4 Gestiona clientes 
Permite registrar nuevos 

clientes, así como buscar, 

actualizar y eliminar. 

RF5 Gestiona proveedores 
Permite registrar nuevos 

proveedores, así como buscar, 

actualizar y eliminar. 
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RF6 Gestiona ventas 
Permite registrar nuevas ventas, 

así como buscar, visualizar, 

imprimir y eliminar. 

RF7 Gestiona compras 
Permite registrar nuevas 

compras, así como buscar, 

visualizar, imprimir y eliminar. 

RF8 Gestiona categorías 
Permite registrar nuevos 

categorías, así como buscar, 

actualizar y eliminar. 

RF9 Gestiona artículos 
Permite registrar nuevos 

artículos, así como buscar, 

actualizar y eliminar. 

RF10 Gestiona reportes Permite buscar y visualizar el 

detalle de los reportes. 

 

Fase 1.3: Requerimientos no funcionales 

Se definirán los requerimientos no funcionales y su respectiva descripción. 

Nro. Requerimiento no funcional Descripción 

RNF1 Usabilidad 
El sistema web debe garantizar 

la calidad y funcionalidad al 

usuario. 

RNF2 Confiabilidad 

El sistema web debe 

desempeñar funciones 

específicas, puesto que se usará 

bajo ciertas condiciones. 

RNF3 Seguridad 

El sistema web debe proteger 

los datos e información, de 

individuos o sistemas no 

autorizados. 

RNF4 Mantenibilidad 

El sistema web debe ser capaz 

de ser modificado de forma 

efectiva, debido a necesidades 

evolutivas. 

 

Fase 1.4: Especificación de casos de uso 

Se visualiza los casos de uso del sistema donde se presenta la iteración entre 

el actor y el sistema. 
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Actor 1: Administrador 
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Actor 2: Almacenero 
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Actor 3: Técnico de Farmacia 

 

Fase 1.5: Diagramas de interacción de usuario 

Se visualiza los diagramas de interacción del sistema con los actores y sus 

tareas respectivas en el proceso de ventas. 

Especificación de diagramas de interacción de usuario 

Actor 1: Administrador 
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Agregar rol: 
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Actualizar rol: 
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Eliminar rol: 
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Buscar rol: 
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Agregar empleado: 
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Actualizar empleado: 
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Eliminar empleado: 
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Buscar empleado: 
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Actor 2: Almacenero 

Agregar proveedor: 
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Actualizar proveedor: 
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Eliminar proveedor: 
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Buscar proveedor: 

 

Agregar compra:
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Visualizar compra: 
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Buscar compra: 
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Agregar categoría: 
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Actualizar categoría: 
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Eliminar categoría: 
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Buscar categoría: 
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Agregar artículo: 
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Actualizar artículo: 
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Eliminar artículo: 
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Buscar artículo: 
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Actor 3: Técnico de farmacia 

Agregar cliente: 
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Actualizar cliente: 
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Eliminar cliente: 
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Buscar cliente: 

 

 

Agregar venta: 
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Visualizar venta: 
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Buscar venta: 
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2.2.  FASE 2: Diseño Conceptual 

En esta fase se define el modelo de la base de datos, el cual fue desarrollado 

en base a los requerimientos de la fase anterior para el diseño de interfaz 

abstracta del sistema.  
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Diccionario de Datos 

Tabla Rol 

Campo Tipo Longitud Descripción 

id CHAR 36 Identificador único del rol 

nombre VARCHAR 50 Nombre del rol 

descripcion VARCHAR 250 Descripcion del rol 

estado BIT 1 Activo o inactivo 

createdAt DATETIME - Fecha cuando se creó el 

registro 

updatedAt DATETIME - Fecha cuando se 

actualizo el registro 

paginas VARCHAR 100 Módulos permitidos 

paginaPrincipal VARCHAR 10 Modulo principal 

 

Tabla Empleado 

Campo Tipo Longitud Descripción 

id CHAR 36 Identificador único del 

empleado 

tipoDocumento VARCHAR 10 Tipo de documento de 

identidad del empleado 

numDocumento VARCHAR 20 Numero de documento de 

identidad del empleado 

nombres VARCHAR 50 Nombres del empleado 

apellidos VARCHAR 50 Apellidos del empleado 

direccion VARCHAR 250 Direccion de domicilio del 

empleado 

correo VARCHAR 50 Correo electrónico del 

empleado 

teléfono VARCHAR 20 Numero de contacto del 

empleado 

rolId CHAR 36 FK de la tabla empleado e 

identificador único de la 

tabla rol 

usuario VARCHAR 20 Usuario del empleado 

contrasena VARCHAR 250 Contraseña del empleado 



134 
 

_salt VARCHAR 250 - 

estado BIT 1 Activo o inactivo 

createdAt DATETIME - Fecha cuando se creó el 

registro 

updatedAt DATETIME - Fecha cuando se 

actualizo el registro 

 

Tabla Proveedor 

Campo Tipo Longitud Descripción 

id CHAR 36 Identificador único del 

proveedor 

numRuc VARCHAR 11 Numero de RUC del 

proveedor 

nombre VARCHAR 100 Nombre del proveedor 

direccion VARCHAR 250 Direccion de la empresa 

correo VARCHAR 250 Correo electrónico del 

proveedor 

telefono VARCHAR 20 Numero de contacto del 

proveedor 

estado BIT 1 Activo o inactivo 

createdAt DATETIME - Fecha cuando se creó el 

registro 

updatedAt DATETIME - Fecha cuando se 

actualizo el registro 

 

Tabla Categoría 

Campo Tipo Longitud Descripción 

id CHAR 36 Identificador único de la 

categoría 

nombre VARCHAR 50 Nombre de la categoría 

descripcion VARCHAR 255 Descripcion de la 

categoría 

estado BIT 1 Activo o inactivo 

createdAt DATETIME - Fecha cuando se creó el 

registro 
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updatedAt DATETIME - Fecha cuando se 

actualizo el registro 

 

Tabla Articulo 

Campo Tipo Longitud Descripción 

id CHAR 36 Identificador único del 

articulo 

nombre VARCHAR 255 Nombre del articulo 

precioVenta DECIMAL 5,2 Precio del articulo 

stock INT - Cantidad de artículos que 

están en el almacén 

descripcion VARCHAR 500 Descripcion del articulo 

sustanciaActiva VARCHAR 250 Componente del articulo 

marcaLaboratorio VARCHAR 100 Nombre del laboratorio o 

empresa que produce el 

articulo 

fechaVencimiento DATETIME - Fecha cuando se caduca 

el articulo 

estado BIT 1 Activo o inactivo 

createdAt DATETIME - Fecha cuando se creó el 

registro 

updatedAt DATETIME - Fecha cuando se 

actualizo el registro 

categoriaId CHAR 36 FK de la tabla articulo e 

identificador único de la 

tabla categoría 

 

Tabla Cliente 

Campo Tipo Longitud Descripción 

id CHAR 36 Identificador único del 

cliente 

tipoDocumento VARCHAR 10 Tipo de documento de 

identidad del cliente 

numDocumento VARCHAR 20 Numero de documento de 

identidad del cliente 

nombre VARCHAR 50 Nombre completo del 

cliente 
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direccion VARCHAR 250 Direccion de domicilio del 

cliente 

telefono VARCHAR 20 Correo electrónico del 

cliente 

estado BIT 1 Activo o inactivo 

createdAt DATETIME - Fecha cuando se creó el 

registro 

updatedAt DATETIME - Fecha cuando se 

actualizo el registro 

 

Tabla Tipo Comprobante 

Campo Tipo Longitud Descripción 

id CHAR 36 Identificador único del tipo 

comprobante 

prefijoSerie CHAR 1 Serie del comprobante 

numeroSerie INT 10 Número del comprobante 

tamanoSerie INT 1 Tamaño del número de 

serie 

nombre VARCHAR 10 Nombre del tipo de 

comprobante 

numero INT 10 Número del tipo de 

comprobante 

tamanoNumero INT 1 Tamaño del número del 

tipo de comprobante 

 

Tabla Venta 

Campo Tipo Longitud Descripción 

id CHAR 36 Identificador único de la 

venta 

clientId CHAR 36 FK de la tabla venta e 

identificador único de la 

tabla cliente 

impuesto DECIMAL 5,2 Impuesto 

tipoComprobanteId CHAR 36 FK de la tabla venta e 

identificador único de la 

tabla tipo comprobante 
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serieComprobante VARCHAR 10 Serie de comprobante de 

la venta 

numeroComprobante VARCHAR 10 Numero de comprobante 

de la venta 

total DECIMAL 8,2 Valor monetario por 

cobrar 

completado BIT 1 Venta completa 

estado VARCHAR 20 Activo o inactivo 

createdAt DATETIME - Fecha cuando se creó el 

registro 

createdBy CHAR 36 Persona que creo el 

registro 

updatedAt DATETIME - Fecha cuando se 

actualizo el registro 

updatedBy CHAR 36 Persona que actualizo el 

registro 

 

Tabla Venta Detalle 

Campo Tipo Longitud Descripción 

id CHAR 36 Identificador único de la 

venta detalle 

articuloId CHAR 36 FK de la tabla venta 

detalle e identificador 

único de la tabla articulo 

ventaId CHAR 36 FK de la tabla venta 

detalle e identificador 

único de la tabla venta 

precioUnitario DECIMAL 8,2 Precio unitario del articulo 

cantidad INT 3 Cantidad del articulo 

descuento DECIMAL 8,2 Descuento del articulo 

importe DECIMAL 8,2 Importe total del articulo 

createdAt DATETIME - Fecha cuando se creó el 

registro 

createdBy CHAR 36 Persona que creo el 

registro 

updatedAt DATETIME - Fecha cuando se 

actualizo el registro 
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updatedBy CHAR 36 Persona que actualizo el 

registro 

 

Tabla Venta Cancelada 

Campo Tipo Longitud Descripción 

id CHAR 36 Identificador único de la 

venta cancelada 

tipoComprobanteId CHAR 36 FK de la tabla venta 

cancelada e identificador 

único de la tabla tipo 

comprobante 

serieComprobante VARCHAR 10 Serie de comprobante de 

la venta 

numeroComprobante VARCHAR 10 Numero de comprobante 

de la venta 

createdAt DATETIME - Fecha cuando se creó el 

registro 

createdBy CHAR 36 Persona que creo el 

registro 

 

Tabla Compra 

Campo Tipo Longitud Descripción 

id CHAR 36 Identificador único de la 

venta cancelada 

proveedorId CHAR 36 FK de la tabla compra e 

identificador único de la 

tabla proveedor 

impuesto DECIMAL 5,2 Impuesto 

tipoComprobante VARCHAR 20 Tipo de comprobante de 

la compra 

serieComprobante VARCHAR 4 Serie de comprobante de 

la compra 

numeroComprobante VARCHAR 8 Numero de comprobante 

de la compra 

total DECIMAL 8,2 Total de la compra 

estado VARCHAR 20 Activo o inactivo 
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createdAt DATETIME - Fecha cuando se creó el 

registro 

createdBy CHAR 36 Persona que creo el 

registro 

updatedAt DATETIME - Fecha cuando se 

actualizo el registro 

updatedBy CHAR 36 Persona que actualizo el 

registro 

 

Tabla Compra Detalle 

Campo Tipo Longitud Descripción 

id CHAR 36 Identificador único de la 

venta cancelada 

articuloId CHAR 36 FK de la tabla compra 

detalle e identificador 

único de la tabla articulo 

compraId CHAR 36 FK de la tabla compra 

detalle e identificador 

único de la tabla compra 

precioUnitario DECIMAL 8,2 Precio unitario del artículo 

de compra 

cantidad INT 3 Cantidad del articulo 

importe DECIMAL 8,2 Importe total de la compra 

createdAt DATETIME - Fecha cuando se creó el 

registro 

createdBy CHAR 36 Persona que creo el 

registro 

updatedAt DATETIME - Fecha cuando se 

actualizo el registro 

updatedBy CHAR 36 Persona que actualizo el 

registro 
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2.3.  FASE 3: Diseño Navegacional 

En esta fase se determina como los actores del sistema, navegaran por el 

sistema web teniendo en cuenta sus tareas específicas en la primera fase. 
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2.4.  FASE 4: Diseño de Interfaz Abstracto 

En esta fase se determinará la interfaz ADV (Vista de Datos Abstracta) que 

tendrá el sistema web, sus características son similares a la del sistema en 

desarrollo, con el contenido correspondiente por cada módulo. Por ello, se 

mostrará el diseño abstracto general del sistema: 

 Acceso al sistema: Esta interfaz es de inicio de sesión del sistema web, 

los empleados podrán acceder con sus credenciales establecidas.  

 

 

Fase 4.1: Diseño de interfaz de la pagina 

Las páginas del sistema web poseen un solo diseño, en el cual solo cambiaran 

el contenido de ellas por cada módulo. De esta manera, el Navbar superior 

tendrá las opciones de los módulos según el rol, el Frame principal tendrá el 

contenido que cambiará de acuerdo a la funcionalidad de cada módulo, por 

último, el Footer será el mismo en todo momento. 
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Fase 4.2: Diseño de interfaz detallado 

Se detallan los módulos e interfaces con sus respectivas opciones en el 

sistema. 
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 Modulo Administración: En este módulo el usuario podrá realizar la búsqueda de los roles, empleados, clientes y 

proveedores. 

Interfaz Roles: Esta interfaz muestra el listado de los roles, al igual que el agregar, actualizar, eliminar y buscar. 
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Prototipo Nuevo Rol: 

 

Prototipo Actualizar Rol 
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Interfaz Empleados: Esta interfaz muestra el listado de los empleados, al igual que el agregar, actualizar, eliminar y 

buscar. 
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Prototipo Nuevo Empleado 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Prototipo Actualiza Empleado 
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Interfaz Clientes: Esta interfaz muestra el listado de los clientes, al igual que el agregar, actualizar, eliminar y buscar. 
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Prototipo Nuevo Cliente 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Prototipo Actualizar Cliente 
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Interfaz Proveedores: Esta interfaz muestra el listado de los proveedores, al igual que el agregar, actualizar, eliminar y 

buscar. 
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Prototipo Nuevo Proveedor 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Prototipo Actualizar Proveedor 
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 Modulo Ventas: En este módulo el usuario podrá realizar la búsqueda de las ventas. 

Interfaz Ventas: Esta interfaz muestra el listado de las ventas, al igual que el agregar, visualizar, imprimir, eliminar y buscar 
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 Prototipo Nuevo Venta 
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 Prototipo Visualizar Venta 
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 Modulo Almacén: En este módulo el usuario podrá realizar la búsqueda de las compras, categorías y artículos 

Interfaz Compras: Esta interfaz muestra el listado de las compras, al igual que el agregar, visualizar, imprimir, eliminar y 

buscar. 
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Prototipo Nueva Compra 
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Prototipo Visualizar Compra 
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Interfaz Categorías 
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Prototipo Nueva Categoría 

 

 

 

 

 

 

 

 

Prototipo Actualizar Categoría 
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Interfaz Artículos 
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Prototipo Nuevo Articulo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Prototipo Actualizar Articulo 
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 Modulo Reportes: Esta interfaz el usuario podrá realizar la búsqueda de los reportes de los indicadores porcentaje de 

crecimiento de ventas y productividad de ventas 

Interfaz Porcentaje de Crecimiento de Ventas 
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Interfaz Productividad de Ventas 

 

 

 

 



163 
 

2.5.  FASE 5: Implementación 

En la última fase de la metodología, el desarrollador domina la problemática 

existente sirviéndole para organizar cada paso del proceso de ventas el cual 

será automatizada mediante la implementación del sistema web que se 

desarrolló con el apoyo de los principales actores del sistema para un diseño 

atractivo e interfaz amigable.  

 Acceso al sistema: El sistema web inicia cuando se solicita al empleado 

ingresar sus credenciales (usuario y contraseña), recibida mediante un 

correo electrónico por parte del administrador del sistema, luego de esto dar 

clic en “Acceder”. 
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 Modulo Administración:  

Interfaz Roles:  
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Interfaz Empleados:  
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Interfaz Clientes:  
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Interfaz Proveedores: 
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 Modulo Ventas: 

Interfaz Ventas: 
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 Modulo Almacén: 

Interfaz Compras: 
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Interfaz Categorías: 
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Interfaz Artículos: 
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 Modulo Reportes:

Interfaz Porcentaje de Crecimiento de Ventas:
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Interfaz Productividad de Ventas: 
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Lugar del estudio: Botica “Pharma Medical” 
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Anexo 14. Acta de implementación 
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