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Resumen 

 

La investigación tiene el objetivo general de determinar la influencia del uso de un 

sistema integrado Arduino para mejorar el control de ventas en la empresa Safari 

Drive Lima – 2021. Para ello se estableció una metodología descriptiva – no 

experimental de enfoque cuantitativo. Bajo el análisis de factores se consideró 

como muestra el proceso de recolección de ventas; el análisis inicial permitió 

evaluar el sistema ventas mostrando una deficiencia en el cumplimiento en un 65%, 

lo que causa una tendencia negativa en las ventas y desperdicio de tiempos que 

suman 16085 soles en pérdidas. La evaluación de los distintos sistemas evaluados 

indicó que el sistema Arduino es el más adecuado para ser implementado ya que 

cumple con el 72% de las necesidades de la empresa; aun así, se hace necesario 

la implementación de distintos complementos que ayuden al tratamiento y análisis 

de información para superar 83% de confiabilidad. La evaluación determinó una 

inversión de 35 mil con un costo beneficio de 1,2. Bajo los resultados obtenidos con 

la prueba piloto se presenta un ahorro por venta de 0,093 por lo que se puede 

concluir una mejora en el control de ventas con la aplicación del sistema Arduino. 

Palabras clave: Sistema Arduino, control de ventas, confiabilidad, productividad, 

efectividad. 
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Abstract 

 

The research has the general objective of determining the influence of the use of an 

Arduino integrated system to improve sales control in the company Safari Drive 

Lima - 2021. For this, a descriptive methodology - not experimental with a 

quantitative approach was established. Under the factor analysis, the sales 

collection process was considered as a sample; the initial analysis made it possible 

to evaluate the sales system showing a 65% deficiency in compliance, which causes 

a negative trend in sales and wasted time totaling 16,085 soles in losses. The 

evaluation of the different systems evaluated indicated that the Arduino system is 

the most suitable to be implemented since it meets 72% of the company's needs; 

Even so, it is necessary to implement different complements that help the treatment 

and analysis of information to exceed 83% reliability. The evaluation determined an 

investment of 35 thousand with a cost benefit of 1.2. Under the results obtained with 

the pilot test, a savings per sale of 0.093 is presented, which is why an improvement 

in the sales control can be concluded with the application of the Arduino system. 

Keywords: Arduino system, sales control, reliability, productivity, effectiveness. 
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I. INTRODUCCIÓN   

Hoy en día el control de las ventas se ha convertido en una de las áreas clave de 

gestión y éxito, estas funciones son indispensables y necesarias para el crecimiento 

de las empresas. Para esto, la existencia de sistemas de datos ha ganado 

protagonismo como una de las estrategias de implementación por seguir, ya que 

estos regulan y garantizan un buen control de la información y seguridad de las 

actividades operacionales de la compañía. Dentro de este marco, se hace 

necesario resaltar el constante avance tecnológico de información y comunicación 

que se ha visto en los últimos años forzando a las compañías empresariales a 

enfrentarse a una valla muy alta de adaptación, como uno de los caminos idóneos 

para mantenerse rentable en un mundo competitivo, desafiante, cambiante y 

globalizado en el que se desarrollan.   

En efecto, la evolución del desarrollo de sistemas como alternativa de solución a 

las dificultades, ha destacado de manera radical como una herramienta 

imprescindible para las organizaciones, teniendo en cuenta el mundo digital que 

estos afrontan. De eso se desprende, que el precario esfuerzo de innovación 

empresarial, en el futuro será un camino lento al fracaso, muchas organizaciones 

desconocen los métodos o salidas estratégicas que les asegure un nuevo rumbo. 

No obstante, el reto tecnológico que estas tendrán que sobrellevar y el grado de 

decisión que se opte, sería definitivo para un resultado significativo en la empresa, 

cabe resaltar que la innovación dejaría de ser tomada como una alternativa de 

decisión convirtiéndose en una obligación que tendrán que asumir las compañías 

de hoy en adelante.  

La presente investigación titulada “Influencia del uso de un sistema integrado 

Arduino para mejorar el control de ventas en la empresa Safari Drive Lima – 2021”. 

Es de suma importancia, ya que la empresa no cuenta con una alternativa de 

solución consistente a sus problemas, que le garantice una estabilidad económica 

y le permita mantenerse dentro de la rigurosa línea del éxito y de la rentabilidad, es 

por este motivo, dichas alternativas, se basan en la innovación tecnológica de sus 

procesos productivos con el fin de ser eficientes y alcanzar el nivel alto de calidad 

de sus productos o servicios, de tal manera, responder y satisfacer las expectativas  

o necesidades del cliente de manera oportuna. Este estudio, se basó en 

programación en una placa Arduino mediante una configuración o codificación 
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encriptada que permita verificar y controlar de manera constante la variable 

dependiente.  

A nivel internacional, Marín, G. (2017). Señala que las empresas terminan 

fracasando por falta de control financiero. Manifiesta también, que las compañías 

chicas y las que apenas empiezan a surgir mayormente se desintegran por no llevar 

una gestión idónea de la misma. Dicha gestión en los últimos años está siendo 

llevada a cabo por diversas herramientas tecnológicas desarrolladas con el fin de 

monitorear y evaluar el desempeño de un sistema o equipo, la base de una empresa 

son las ventas, por lo tanto, el control inadecuado de ellas podría llevar al quiebre 

de la organización,  la evaluación constante del control de ventas en una compañía, 

trae consigo ventajas en su implementación, estas no solo estarán orientadas para 

el área contable, sino también, para el área administrativa y operativa. En este 

sentido, en Nicaragua, mediante una investigación exhaustiva de empresas 

sostenibles, obtuvieron los resultados de una encuesta realizada por el Consejo 

Superior de la empresa privada (Cosep) y la Organización internacional del trabajo 

(OIT) (2020), que solo el 4.6% de las empresas del país tienen una contabilidad 

formal.  

Por otro lado, en ámbitos europeos, España específicamente, un estudio aportado 

por la revista Cámara Valencia (2020), señala que las compañías enfrentan 

distintas etapas de desarrollo para su crecimiento en el manejo de ventas, este 

aporte, menciona que las empresas tienen que estar preparadas para tomar 

decisiones rápidas y consistentes. Hoy en día el mantener un control adecuado de 

la organización se ha convertido en uno de aspectos fundamentales para 

mantenerse competitivo, de lo contrario encontrándose entre la línea del éxito y 

fracaso, la constante crisis empresarial obliga a someterse a un proceso de 

adaptabilidad para asumir cambios tecnológicos que involucran la buena gestión 

de sus ingresos mediante algún tipo de sistemas de información. Este es un aporte 

claro que brinda información con un panorama más extenso referente a la 

relevancia que tiene la utilización de algún tipo de sistema de información que 

asegure o mantenga a la empresa dentro del campo competitivo en el que se 

desempeñan. 

Los sistemas empleados hoy en día para el control de ventas o para su gestión de 

la misma, mayormente están enfocados en sistemas de información o sistemas 
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web, o automatización de algún proceso productivo, estos están sujetos a lenguajes 

de programación, debido a la gran cantidad de datos con la que almacena, por otro 

punto dichos sistemas no siempre serán una alternativa de solución consistente, ya 

que va de acuerdo a la necesidad de la compañía, este es uno de los casos donde 

un sistema informático o web no es suficiente, a pesar de que si lo es para diversas 

organizaciones del sector comercial de entretenimiento, para esto se estudia la 

situación problemática de la empresa de manera preliminar para evaluar una 

posible solución. 

Safari Drive es una empresa pionera en el nuevo rubro de entretenimiento para 

niños, es un servicio de alquiler de peluches rodantes, ubicados en diferentes 

puntos de ventas en los centros comerciales a nivel nacional. El servicio consta de 

paseos netamente infantiles con un tiempo de 5 y 10 minutos cronometrados de 

manera manual. Sin embargo, cuentan con ciertas deficiencias sistemáticas que le 

impiden prosperar de manera oportuna, presentando problemas en los peluches 

rodantes o motorizados, no directamente en su funcionamiento, sino tratándose de 

una desventaja que va en contra de los objetivos de la empresa, se refiere  a que 

no hay manera de controlar a los vehículos motorizados de entretenimiento porque 

se encuentran encendidos durante toda la jornada laboral, generando así gastos 

de batería en tiempos muertos, ya que tampoco hay una señal sistemática que 

alerte la baja de la misma de cada carro motorizado, este cambio, lo realizan los 

trabajadores de manera manual, ocasionando así , pérdidas de ventas, tiempos 

innecesarios  y sobre todo espera en los clientes, siempre y cuando sea una fecha 

que implique cambios constantes de batería.  

Del mismo modo en una temprana etapa se hace perceptible la ausencia de un 

sistema adecuado y moderno para controlar las ventas, como consecuencia de un 

procedimiento manual de registro de información del día a día, mediante cuadernos 

y archivadores, evidenciando así, posibles irregularidades y acciones fraudulentas 

en el control de ventas que impactan negativamente en la productividad de la 

empresa. La empresa estima que un 30% de sus ingresos no están siendo 

reportados en su totalidad, bajo seguimiento previo, ocasionando así cierta 

desconfianza e inseguridad respecto a la veracidad del control del registro de las 

ventas. 
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El proyecto de estudio tiene como problema, ¿De qué manera influenciará el uso 

de un sistema integrado Arduino para mejorar el control de ventas en la empresa 

Safari Drive Lima – 2021? Así mismo, el siguiente trabajo se justificó de manera 

práctica ya que propuso la solución de problemas beneficiando a diversas áreas 

operativas y administrativas de la empresa.  

El estudio se justificó teóricamente ya que su realización está basada en fuentes y 

estudios científicos de tecnologías de información con el propósito de aportar una 

nueva alternativa de solución, de tal manera, este estudio contribuya a futuras 

generaciones a poder controlar las ventas de una empresa. También, se justificó 

de manera metodológica, ya que la propuesta de este nuevo sistema proporciona 

un nuevo método de trabajo con respecto a las herramientas manuales utilizadas 

en la empresa, mediante un sistema de información integrada actualizada y 

creativa, aportando un medio de recolección y registro de sus ventas de manera 

concisa y confiable. Se justificó además tecnológicamente, debido a que no hay 

muchos trabajos relacionados con el sistema Arduino en el sector de 

entretenimiento, no existe trabajos aplicados o propuestos en este sector, 

normalmente estos son utilizados en proyectos de robótica, domótica y telemática, 

más no para definir control de ventas en una compañía. Por último, se justificó en 

el punto de vista económico, la cual ayudará a la compañía a tener un mejor control 

de sus ingresos (ventas), evitando acciones fraudulentas, además, se ahorrará en 

los gastos de batería en los peluches motorizados.  

Teniendo como objetivo general, Determinar la influencia del uso de un sistema 

integrado Arduino para mejorar el control de ventas en la empresa Safari Drive Lima 

– 2021. Asimismo, dentro de los objetivos específicos, se consideró examinar la 

situación actual del control de ventas en SAFARI DRIVE- 2021, Identificar el tipo de 

sistema  que garantice el control de las ventas en SAFARI DRIVE- 2021, determinar 

las exigencias funcionales y no funcionales de la propuesta del uso de un sistema 

integrado Arduino para mejorar el control de ventas en SAFARI DRIVE- 2021 y 

finalmente evaluar el costo/beneficio del sistema integrado Arduino para mejorar el 

control de ventas en SAFARI DRIVE - 2021. 
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II. MARCO TEÓRICO 

El siguiente trabajo de investigación para fundamentar su desarrollo se basó en 

fuentes de información y trabajos previos referentes al tema de estudio. Según 

Alvites, D. (2016), en su estudio titulado “Sistema Web para el proceso de Ventas 

del Banco de Crédito del Perú”, tuvo como finalidad promover una propuesta de 

indagación el cual pueda cumplir con el interés de los clientes y así se pueda 

perfeccionar el servicio de la agencia. La metodología en este proyecto es aplicada 

y como diseño tiene una investigación Pre-Experimental. También empleó como 

técnica la observación directa, los instrumentos que usaron son la entrevista y la 

observación. Los resultados del estudio, ayudaron a aumentar la calidad de venta 

de 6.33% al 63,81%, de la misma manera, se amplió la productividad de ventas del 

3,25% al 4,79%. Finalmente se concluye que la calidad de servicio mejora con el 

sistema web en un 83%, comparado con resultado previa aplicación fue de 48%. 

Su aporte de investigación contribuye con la realización del estudio, sirviendo como 

guía de elaboración. 

También, Arias, P. y Ramos, T. (2018), la presente investigación titulada “Aplicación 

de un sistema web para el control de ventas en la microempresa agroveterinaria 

Alex - pampas, 2017”, como objetivo general de estudio fue argumentar que tanto 

repercute un sistema web en el manejo para llevar un mejor control en las ventas 

de la microempresa. Fue un proyecto de investigación aplicada, dentro del marco 

del tipo de estudio tecnológico; los instrumentos aplicados fueron un pre test y un 

post test. Los principales resultados influyen de modo relevante en la reducción del 

tiempo de atención de la microempresa. Los resultados obtenidos en el Pre Test y 

Post Test fueron de un valor de 9 y 4 minutos respectivamente, obteniendo un 

aumento de 4 productos, logrando diferencias de mejora relevante del 100%. La 

investigación concluye, en que los resultados obtenidos después de la aplicación 

del sistema web, fue de manera satisfactoria, ya que mejoró el control de las ventas 

en la microempresa.  

Asimismo, Huamán J. y Huayanca C. (2017), en su estudio nombrado “Desarrollo 

e implementación de un sistema de información para mejorar los procesos de 

compras y ventas en la Empresa Humaju”, tuvo como objetivo poner en marcha un 

sistema de automatización, disminuir y reforzar los tiempos de los procesos sin 

dejar de lado la información valiosa que tenía la empresa, comprendidos por el 
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proceso de compras y ventas. El estudio fue Pre experimental; se tomó en cuenta 

los procesos de la empresa Humaju como unidad de análisis en la población y las 

compras y ventas de la organización fueron elegidas para el muestreo. Los 

principales resultados fueron que la por medio de la implementación de este nuevo 

sistema tuvo decisiones determinantes impactando positivamente en la compañía. 

Finalmente, la investigación concluye que el resultado positivo fue debido a la 

adecuación de la metodología AUP, en comparación de las convencionales, estas 

son las accesibles ante los requerimientos y cambios fortuitos.  

De la misma forma, Carrillo J. (2017), en su estudio titulado “Implementación de un 

Sistema de Información para Mejorar la Gestión de los Procesos de Compra, Venta 

y Almacén de Productos Deportivos en la Tienda Casa de Deportes Rojitas E.I.R.” 

LTDA. El estudio fue diseño no experimental de tipo descriptiva; los instrumentos 

empleados fueron una encuesta a 16 trabajadores comprendidas en las áreas de 

almacén, compra y venta. Los principales resultados del estudio se obtuvieron de 

manera exitosa evidenciando una solución automatizada en las áreas ya 

mencionadas. Se concluye, que se pudo implementar el sistema de información de 

manera exitosa, además se logró la el poder de verificar la disponibilidad de los 

mismos, su control y orden dentro del almacén y junto a esto también el registro de 

los proveedores según la necesidad de artículos para la empresa. El proyecto 

señaló que proporcionaron una serie de medidas que permitieron definir 

teóricamente las variables de estudio. 

Según Ipanaca, Y. (2017), en su investigación titulada “Desarrollo de un sistema 

web para la mejora del proceso de venta de equipos informáticos en la empresa de 

suministros tecnológicos terabyte”, el análisis tuvo como propósito decidir la 

predominancia de la creación de una aplicación web que ayude en la optimización 

del proceso de ventas de grupos informáticos en la organización de suministros 

terabyte, ya que no poseen la información de forma ordenada en su sistema 

informático. Fue un estudio de diseño no experimental y de tipo descriptivo; los 

instrumentos que se aplicaron fueron a una población y la muestra aplicada fue a 

100 clientes. Los resultados de este estudio, permitieron aumentar la productividad 

de ventas del 10% al 65%. La investigación finaliza en que se mejoró el proceso de 

ventas y se optimizó la atención de manera significativa en el último tiempo. Dicho 
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estudio destaca que fue muy útil considerar el indicador del índice de producción 

de ventas para así comprobar que si hubo crecimiento en la variable. 

Pérez, H. (2019). “Prototipo de sistema de monitoreo de bajo costo que permita el 

conteo de ingreso de pasajeros y ubicación de automotores en la empresa 

transportes Lolaya ltda”, tuvo como objetivo realizar un prototipo de sistema de 

monitoreo de bajo costo que ayude el conteo de pasajeros y ubicación de 

automotores, todo esto basado en programación en placa Arduino, los resultados 

del estudio de investigación fueron favorables en los conteos de los tiempos, 

ubicación y al momento de identificar el automotor, la cual se pudo realizar un 

análisis para mejorar el control de ventas y reducir tiempos de obtención en este. 

Se concluye, que este prototipo implementado, llego a tener una mejor eficiencia 

que en el anterior sistema utilizado y además pudo mejorar el almacenamiento de 

los datos del conteo. 

Chuqui, D. (2017), en su tesis titulada “Implementación de un sistema web de 

ventas para la empresa industrial Maderera Pucallpa E.I.R.L. Chimbote”, la 

indagación tuvo como fin entender el caso problemático presente en relación a las 

ventas de la maderera, con el objetivo de decidir las recientes propiedades del 

proceso de comercialización ya que no emiten comprobante de pago. Fue un 

estudio con diseño no experimental, de corte transversal-descriptivo; los 

instrumentos empleados fueron la técnica de la encuesta con la herramienta del 

cuestionario para obtener los datos de análisis. Se aplicaron a los habitantes y 

vendedores de la maderera. Los resultados fueron que en uno de sus indicadores 

como el índice de calidad de ventas aumentará en un 25% a un 70%. Se concluye, 

que se conoció la problemática y la situación actual de las ventas, los desarrollos 

del sistema garantizaron el grado de habituación del sistema web de ventas.  

Guillermo, R. (2017), en su análisis titulado “Implementación de un sistema web 

para las ventas en la empresa One to one contact solutions”, tuvo como fin llevar a 

cabo un Sistema Web, para reducir las ventas desarrollando un modelo para el 

negocio. Fue un estudio aplicado con un procedimiento experimental, con un nivel 

de estudio descriptivo. Los resultados conseguidos presentan que el 80% estaba a 

favor con la puesta en funcionamiento y el %18 estaba en contra. Se concluye, que 

los resultados que se obtuvieron muestran que el uso de un sistema web para el 

sector de ventas aumentó en un 70% en el proceso ya mencionado de la compañía, 
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este tuvo un efecto positivo en el proceso de ventas debido a que todos los 

indicadores de gestión incrementaron en relación a la gestión anterior. El estudio 

destaca que fue útil para observar cómo la metodología asiste satisfactoriamente 

en el desarrollo del programa, y de esta forma emplearlo para la utilización del 

software en la organización. 

López, B. (2018), la presente investigación titulada “Propuesta de implementación 

de un sistema para la mejora de la gestión de ventas en la empresa Compuplanet”, 

se llevó a cabo con el fin realizar una propuesta de implementación de un sistema 

informático para optimizar el control de ventas. El estudio tiene como diseño 

cuantitativo y descriptivo, de tipo aplicativo: los instrumentos que utilizaron para la 

recopilación de información es una encuesta a todos los empleados de la 

organización. El proyecto concluye, que, si los resultados son favorables respecto 

a la propuesta de implementar un sistema informático, este les permitirá tener un 

mayor dominio de la información y mejorar procesos en sus inventarios. El estudio 

destaca que es recomendable realizar un proceso de capacitaciones para mejorar 

conocimientos y productividad en los empleadores. 

Y, por último, Castillo Y. (2016), la presente investigación titulada “Sistema de 

Información basado en Tecnologías Web para la optimización en el proceso de 

Gestión Comercial de la Empresa de Calzado ‘RAMBEL E.I.R.L.’ Trujillo”, tuvo 

como finalidad disponer de una aplicación para ofrecer soporte informático a las 

ventas y compras que se hizo con el objetivo de optimizar el proceso de Gestión 

Comercial por medio de un Sistema de Información. Fue un estudio aplicado de 

diseño cuasi experimental. En los resultados conseguidos, se observó que 

implementar un sistema de información, disminuiría en 45.70% el plazo para 

registrar notas de pedido, en un 65.35% la duración para el registrar los 

documentos de compra, en un 94.20% el tiempo para la generar reportes de 

comercialización y en un 96.40% el tiempo para la generación de reportes de 

compra, puntos críticos para la compañía. Se concluye, que la utilización de la 

metodología RUP, posibilita desarrollar el sistema, modelando los procesos para 

examinar la construcción e implantación del sistema en el que se hace uso 

respectivamente en el periodo de vida del sistema.  

En el presente estudio se presentaron las teorías relacionadas acerca de las 

variables que componen el trabajo de investigación. Con la finalidad de apreciar de 
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manera teórica los términos que se involucran en los estudios previos para poder 

llevar a cabo el análisis. 

Las tecnologías de Información y Comunicación, según Quispe, A., Padilla, M., 

Telot, J. y Nogueira, D. (2017), manifiestan que son una de las alternativas idóneas 

para que los datos fluyan de persona o área hacia otros, y podría ser enfocada, a 

partir de la comunicación interna y líneas telefónicas, hasta sistemas de cómputo 

que producen incidencias para diversos usuarios. Actualmente las TIC se han 

convertido en un medio óptimo de interacción de datos entre el cibernauta y la 

computadora en sí, la alta capacidad de flujo de información y su nivel de efectividad 

son idóneos en las actividades básicas de operación en la empresa para 

mantenerse y posicionarse dentro de las expectativas globales requeridas. 

En el estudio de Amangandi, J. (2015), menciona que sistema integrado Arduino es 

un soporte de hardware -software de estatuto abierto, con base en una afable placa 

con accesos y salidas, iguales y digitales, en un entorno de desarrollo que está 

fundamentado en el lenguaje de programación Procesan. Es decir, Open Source, 

tanto su planteamiento como su organización, puede emplearse 

independientemente para el desarrollo de cualquier tipo de iniciativa sin obligación 

de identificación. 

Por otro lado, González, A. y De la Fuente R. (2018), sostienen que un software 

Arduino es una aplicación que incluye un editor de código, un compilador, un 

depurador y un constructor de interfaz gráfica (GUI). Además, abarca las 

herramientas para cargar el programa ya compilado en la memoria flash del 

hardware. Es una plantilla de prototipos electrónicos, y radica prácticamente en una 

placa microcontrolador, con un lenguaje de programación en un ámbito de 

desarrollo que sostiene el ingreso y salida de datos y señales. Adicionalmente, el 

autor menciona los tipos de Arduino más destacados, como Arduino UNO y Arduino 

Mega, en su estudio, los factores que determinan una buena implementación de 

estos sistemas, la efectividad y confiabilidad son clave en el resultado de dicho 

diseño electrónico. Caicedo, A. (2017). 

El costo beneficio y la confiabilidad están dimensionadas en estos sistemas, a pesar 

que los componentes de la placa Arduino, suelen estar protegidos ante fallos 

electrónicos, el constante mantenimiento permitirá la disminución de fallas o averías 

en el futuro. 
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Según Dosilvi, E. (2016), el Arduino presenta las próximas virtudes, su 

funcionamiento se refleja en diversos sistemas operativos, como por ejemplo: 

Windows, Macintosh Osx y Linux; entre tanto que las generalidades de otros 

ámbitos para microprocesadores están únicamente limitantes a Windows, el 

entorno de programación simple y directo, el lenguaje puede ampliarse por medio 

de las librerías de C++, y en caso de buscar aprender los detalles técnicos, se 

puede ofrecer el brinco a el lenguaje Avr C en el cual está sustentada y de igual 

estilo se puede pegar de manera directa el código en Avr C en los softwares de los 

beneficiarios, si es que esta forma lo aspiran. 

El autor también hace mención a los obstáculos que conlleva la aplicación de 

Arduino, ya que la programación no se hace en ensamblar, el costo a abonar por la 

utilización de las librerías es un retraso en la ejecución de las normas, ciertos 

microsegundos que en la situación de dispositivos de uso diario son irrelevantes, 

sin embargo, son significativos en el momento de hacer la compra de datos. 

Además, cuando la plataforma ya viene ensamblada les elimina flexibilidad a los 

proyectos, de esta forma ejemplificando se estaría forzado a utilizar un lugar y 

estructura conforme con el PCB del Arduino, para mejorar esto, se debería laborar 

con un microcontrolador distinto al de la plataforma. 

Microcontrolador como parte principal de la placa Arduino, es un ordenador en un 

chip que incluye procesador, memoria y periféricos de entrada/salida. Es un 

microprocesador que podría ser fijado para determinadas funcionalidades, en 

contraste con otros microprocesadores de finalidad general. Estos son instalados 

internamente de cualquier mecanismo, en este caso Arduino, para lograr mantener 

el control de sus funcionalidades o actividades. Caicedo, A. (2017). 

Por otro lado, la variable dependiente, se fundamentó con las siguientes teorías. 

Las ventas es la ciencia que se ocupa de estudiar la modalidad de cambio entre un 

bien y servicio por un equivalente previamente estipulado de una unidad monetaria, 

con objetivo de impactar, el progreso e incremento de una empresa y nación y, por 

otro lado, en el grado de satisfacción de las exigencias y necesidades del 

consumidor. Acosta, M., Salas, L., Jiménez, M., & Guerra, A. (2018). 

Según Hitesh, B. (2019) indica que el control de ventas es analizar y cuantificar el 

comportamiento de la fuerza de ventas y compararlo con el desempeño estándar, 

notando y señalando la desviación y determinando sus causas, y tomando las 
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medidas correctivas adecuadas para abordar diferentes situaciones. Se consideran 

bases para analizar y comparar el rendimiento de los integrantes del equipo. 

Además, asegura el rendimiento de la fuerza de ventas y su mecanismo varía de 

una empresa a otra. El desarrollo de control de ventas consta de cuatro pasos, 

establecimiento de estándares para la fuerza de ventas, medición del rendimiento 

de ventas real, comparación del desempeño real con los estándares y corregir 

desviaciones y tomar acciones de seguimiento. Asimismo, Mba Skool (2019), 

señala que el control de ventas es una de las funciones de la gestión de ventas que 

asegura la consecución de las mismas y los objetivos de rentabilidad de la empresa 

mediante la coordinación efectiva y eficiente de las diferentes funciones de ventas, 

donde se obtiene los siguientes objetivos, optimizar el número de ventas, maximizar 

el beneficio y controlar los ingresos. Por último, según Salesforce (2017), se refiere 

que el control de ventas tiene un rol fundamental comprendido en el trabajo del 

gerente y el proceso de los conjuntos de ventas de la compañía. El Seguimiento en 

los comercios provoca reportes que logran que el gestor domine con precisión cómo 

es el ámbito empresarial y que el personal de ventas emplee números para 

optimizar su desempeño y pensar en las mejores estrategias de ventas.  
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III. METODOLOGÍA 

3.1. Tipo y Diseño de Investigación 

El presente estudio es de tipo aplicativo, ya que se basó en los hallazgos 

tecnológicos de diversas fuentes de información, según afirma Leavy, Patricia 

(2017). El estudio aplicado se basa en la generación de conocimiento con 

aplicación directa a los problemas sociales o el sector productivo. El estudio 

tiene un enfoque cuantitativo, debido a que se pudo medir y cuantificar la 

variable dependiente, la cual permitió establecer resultados y probar teorías 

establecidas. El enfoque cuantitativo de investigación se centra en las 

mediciones numéricas por medio de la observación y la recolección de datos. 

Brannen, Julia (2017). Finalmente, el alcance de la investigación fue 

descriptivo, esta describió el contexto como tal y la manera en que fue 

observado, es decir, de manera objetiva definiendo los problemas y 

determinando su solución. 

El diseño de este estudio es no experimental, fue basada en la observación del 

problema detalladamente, en su contexto natural, sin manipular directamente 

la variable independiente. Así como lo afirma Hernández, R. (2018), el estudio 

no experimental es sistemática y empírica en la que las variables 

independientes no se manipulan porque ya han sucedido. 

Asimismo, el estudio fue de corte transversal descriptivo, debido a que se 

describe detalladamente las incidencias que ocurren en un momento 

determinado. Diseños transversales descriptivos investiga la incidencia de las 

modalidades, dimensiones o niveles de una o más variables en una población, 

son estudios puramente descriptivos. Hernández, R. (2018). 

                       Esquematización del diseño de investigación 

 

 

                        M: Peluches montables 

Motorizados, SAFARI DRIVE 

                        O: Sistema Integrado Arduino 

 

3.2. Variables y operacionalización 

Variable Independiente: Sistema integrado Arduino 
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Definición conceptual: Es una plataforma de prototipos electrónicos, esta 

consiste básicamente en una placa microcontrolador, con un lenguaje de 

programación en un entorno de desarrollo que soporta la entrada y salida de 

datos y señales. Caicedo, A. (2017) 

Definición operacional: Plantilla electrónica sujeta a programación de 

información digital basada en placa microcontroladora, esta se encuentra 

dimensionado por su ahorro de energía en los peluches montables 

motorizados, confiabilidad y costo beneficio 

Los indicadores utilizados fueron número de horas encendidas antes menos el 

número de horas encendido después sobre el número de horas encendido 

antes, tiempo encendido promedio mensual sobre número de horas encendido 

entre número de errores, beneficios netos sobre costo de inversión. 

Variable Dependiente: Control de Ventas 

Definición conceptual: El control de ventas es analizar y medir el desempeño 

de la fuerza de ventas y compararlo con el desempeño estándar, notando y 

señalando la desviación y determinando sus causas, y tomando las medidas 

correctivas adecuadas para abordar diferentes situaciones. Bhasin, H. (2019) 

Definición operacional: Es el rendimiento de gestión de lo que vende la 

empresa, esta se puede monitorear por medio de las ventas diarias, control de 

las mismas, productividad y efectividad. 

Los indicadores empleados fueron número de ventas al día, número de 

registros cumplidos sobre el total registros, número de registros con errores 

sobre total de registros, número de actividades hechas sobre el tiempo de su 

realización, ventas no registradas sobre ventas totales. Se presenta en el 

Anexo 1, matriz de operacionalización de variables. 

 

3.3. Población, muestra, muestreo, unidad de análisis 

La población para el trabajo de investigación se definió por el proceso de control 

de ventas en el año 2019, se evaluó ese periodo debido a la pandemia 

generada por el coronavirus, cabe resaltar que, la empresa se dedica al sector 

de entretenimiento infantil, la cual no tuvo un plazo de apertura muy amplio en 

el año 2020, por lo tanto, no se obtuvo datos suficientes para poder lograr 

realizar dicha investigación. Hernández, R (2018), Manifiesta que la población 
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es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una sucesión de 

especificaciones.  

Así mismo, la muestra estuvo representada por el proceso de recolección de 

ventas realizadas en el periodo comprendido entre junio y noviembre del año 

2019. Una muestra es un pequeño grupo de la población, esta puede ser 

definida como un subconjunto de la población o universo que se tiene por 

estudio. Para elegir la muestra, en primer lugar, deben delimitarse las 

características de la población. Arias, J., Villasís, M. y Miranda, M. (2016). 

El muestreo fue no probabilístico por conveniencia, debido a que permitió poder 

seleccionar a juicio propio la muestra de la cual se quiere obtener la 

información. Tal y como lo afirma Batanero, C., Begué, N., Gea, M. M., & Roa, 

R. (2019), los muestreos no probabilísticos suponen un método de selección 

informal de la muestra, en función del investigador. La unidad de análisis en el 

estudio fueron las ventas. 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Las técnicas se pueden definir como los procedimientos, métodos o protocolos 

para obtener una información determinada, el uso de estas consiste en 

proporcionar resultados eficaces y confiables. Townsend, K., Saunders, MK 

(2018). El instrumento de recolección de datos está destinado a generar las 

facilidades para la medición de información sobre las variables determinadas 

en un estudio, la cual posibilita responder preguntas relevantes en el proceso 

de un sistema establecido y finalmente evaluar los resultados. Los datos son 

representaciones simbólicas que manifiestan una abstracción del mundo real, 

de lo sensorial, susceptible de ser observado por los sentidos de forma directa 

o indirecta, donde todo lo experimental es medible. Bracho, M y Fernández, M., 

Díaz (2021) 
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Tabla 1. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Variables  Técnica Instrumento/ Herramienta Fuente 

 
V.I: 
Sistema 
Integrado 
Arduino 
 

 
Observación 
directa. 

Diario de campo de los tiempos 
de encendido (Hr) 
(Anexo 2). 

Área Operativa 
de la Empresa 
Safari Drive. 

Análisis de 
datos 
 

Diario de campo de 
Confiabilidad del sistema 
Arduino 
(Anexo 3). 

Área Operativa 
de la Empresa 
Safari Drive. 

Registro de ventas y compras 
en Safari Drive 
(Anexo 4). 

Área de 
Contabilidad de 
la Empresa 
Safari Drive. 

 
V.D: 
Control de 
Ventas  

Análisis de 
datos 

Registros de ventas diarias de 
safari drive 
(Anexo 5). 

Área 
administrativa u 
Operativa de la 
empresa Safari 
Drive. 

Observación 
directa 

Diario de campo de 
Productividad y Efectividad 
(Anexo 6). 

Área Operativa 
de la Empresa 
Safari Drive. 

 

Check List para el Control de 
Ventas  
(Anexo 7). 
 

Área Operativa 
de la Empresa 
Safari Drive. 

Fuente: Elaboración propia 

 

Villasís, M., Gonzalez, H., Novales, G. y Nuñez, A. (2018), hace referencia a la 

validez como el nivel en que un instrumento realmente mide la variable que 

pretende medir. De esta forma, para la presente investigación la validez estará 

al mando de profesionales en el tema, quienes reconocerán los componentes 

relevantes en las herramientas, para proporcionar un resultado adecuado 

idóneo y emitir conclusiones auténticas; en lo cual la calificación que obtuvo  el 

Diario de campo de tiempos de encendido de los peluches montables 

motorizados fue de 85%, el diario de campo de confiabilidad del sistema 

arduino 87%, Check List para el control de ventas 87%, Productividad y 

efectividad del control de ventas 83% obteniendo en todos los instrumentos una 

excelente validez. Por su parte Villasís, M., Gonzalez, H., Novales, G. y Nuñez, 

A. (2018), indica que la confiabilidad se refiere al nivel de confianza con el cual 
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tiene la posibilidad de admitir los resultados logrados por un investigador 

basado en los métodos usados para realizar su investigación.   

 

3.5. Procedimientos 

 

Figura 1. Procedimientos de elaboración del proyecto 

Fuente: Elaboración propia 

Se identificó el sistema 
digital óptimo por 
evaluar. 

Registro de ventas y 
compras de la 
empresa. (Anexo 5) 

Se obtuvo los atributos y 
restricciones del sistema a 

implementar. 

Criterios de 

aceptación 

Check List para el 
control de ventas 

(Anexo 7) 

Influencia del uso de 
un sistema integrado 
Arduino para mejorar 
el control de ventas  

Análisis cuantitativo 

¿Cómo se examinó la 

situación actual? 

Registro de ventas 

diarias (Anexo 4) 

Diario de campo de 
Confiabilidad del sistema 
Arduino (Anexo 3) 

¿Como se identificó el 
tipo de sistema a 
implementar que 

garantice el control de 

ventas? 

Cuadro comparativo de 
los sistemas digitales 
enfocados en el control 
de las ventas. 

¿Cómo se determinó las 
exigencias funcionales y 

no funcionales del 

sistema a implementar? 

final 

Se determinó la 
viabilidad de la 
implementación del 
sistema Arduino. 

Se comparó ambos 

sistemas de ventas. 

Mejoró el control de 
ventas. 

Determinó la 
disponibilidad y tiempo 
medio entre fallas de las 
máquinas. 

Diario de campo de productividad y 
efectividad del sistema Arduino. 

(Anexo 6) 

¿Cómo se evaluó el 
costo/ beneficio de 

la propuesta de 
implementación? 

Se identificó el nivel 
irregularidades en el 
monitoreo y seguimiento. 
. 

Se identificó el nivel del 

control de ventas  

¿Qué método de análisis 
en la investigación? 
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3.6. Método de análisis de datos 

Torres, M., Salazar, F. & Paz, K. (2019), manifiestan que el análisis de datos se 

basa en la ejecución de las operaciones a las que el investigador someterá los 

datos con el fin de conseguir los objetivos del estudio. Cada una de estas 

operaciones no tienen la posibilidad de definirse de antemano de forma rígida. 

La recolección de datos y ciertos análisis previos pueden revelar 

inconvenientes y problemas que desactualizarán la idealización inicial del 

estudio de los datos. No obstante, es fundamental planificar los puntos 

primordiales del proyecto de análisis en función de la verificación de todas las 

hipótesis formuladas debido a que estas definiciones condicionarán 

paralelamente la etapa de recolección de datos. Asimismo, señalan que existen 

diversas técnicas de análisis de datos, usadas principalmente las técnicas 

cuantitativas y cualitativas. 

Los instrumentos que se usaron para analizar los datos son: la base de datos 

del registro de ventas diarias y un Check List del control de las mismas, las 

cuales brindaron la información necesaria para poder conocer cómo se viene 

llevando la gestión operativa, se aplicó un cuadro comparativo de los sistemas 

digitales enfocados en el control de las ventas en estudios previos, la cual 

permitió identificar qué sistema es el más óptimo para el área de ventas, por 

otro lado también se utilizó, la base de datos del diario de campo de 

confiabilidad del sistema Arduino y un manual del mismo orientado al control 

de ventas, mediante estas herramientas, se obtuvo los atributos y restricciones 

del sistema propuesto. Y, por último, se empleó, la base de datos del registro 

de las ventas y compras de la empresa y la base de datos del diario de campo 

de productividad y efectividad del sistema Arduino, estos permitieron 

determinar la viabilidad de la propuesta de implementación del sistema Arduino. 
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Tabla 2. Método de análisis de datos 

Objetivos Específicos Técnica 
Instrumento/ 

Herramienta 
Resultados 

Examinar la situación 

actual del control de 

ventas en SAFARI 

DRIVE - 2021,  

 

 

 

 

Estadística 

descriptiva 

 

 

 
 
 
La base de datos 
del registro de 
ventas diarias 
(Microsoft Excel) 

Con este instrumento 
se identificó el nivel del 
control de ventas, y 
además posibles 
irregularidades 
enfocado en el 
monitoreo y 
seguimiento de las 
mismas. 

 

 

Identificar el tipo de 

sistema a implementar 

que garantice el control 

de ventas en SAFARI 

DRIVE - 2021. 

Análisis 

comparativo 

Cuadro 
comparativo de los 
sistemas digitales 
enfocados en el 
control de las 
ventas. 
(Microsoft Word) 

Con este instrumento 
se determinó el sistema 
digital óptimo que se 
implementó en el área 
de ventas. 

 

Determinar las 
exigencias funcionales 
y no funcionales del 
uso de un sistema 
integrado Arduino para 
mejorar el control de 
ventas  en SAFARI 
DRIVE – 2021  
 

 

 

Estadística 

descriptiva 

 

 

La base de datos 
del diario de 
campo de 
Confiabilidad del 
sistema Arduino 
(Microsoft Excel) 

Mediante esta 

herramienta se obtuvo 

los atributos y 

restricciones del 

sistema a implementar. 
Manejo de 

datos y texto 

Manual del 
Arduino para el 
control de ventas. 
(Microsoft Word) 

Evaluar el Costo 

beneficio de la 

propuesta de 

implementación 

 

Análisis 

financiero 

 
La base de datos 
de registro de 
ventas y compras. 
(Microsoft Excel) 
La base de datos 
del diario de 
campo de 
productividad y 
efectividad del 
sistema Arduino. 
(Microsoft Excel) 
 

Con este instrumento 

se pudo identificar la 

viabilidad de la 

implementación del 

sistema Arduino. 

Fuente: Elaboración propia 
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3.7. Aspectos éticos  

Se garantizó la autenticidad en el presente trabajo de investigación, el cual 

asume el compromiso ético y moral, teniendo en honor el código de ética de la 

asociación, por tal fundamento se evitó cualquier tipo de plagio. Además, para 

el correcto desarrollo del proyecto se siguió como base la metodología 

proporcionada por la Universidad Cesar Vallejo (UCV), en su esquema 

preliminar de fin de programa. Asimismo, para la recolección de información se 

solicitó una constancia de autorización para que la empresa esté 

anticipadamente informada acerca de la investigación y métodos que se 

realizaron para la aplicación del presente proyecto de investigación (Anexo 15). 

Se comprometió a conservar la fiabilidad de los medios proporcionados por la 

organización y la veracidad de los resultados conseguidos, todo lo mencionado 

fue por medio de una declaración de consentimiento informado de los autores 

(Anexo 16). Se respetó los derechos de cada autor en las citas establecidas 

bajo la normativa y se aseguró tener un nivel de similitud o plagio mínimo, toda 

esto por medio del programa Turnitin. 
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IV. RESULTADOS 

4.1. Situación actual de la empresa con respecto al control de las ventas 

Se aplicó un Check List para el diagnóstico del control de las ventas, que 

consistió en 20 preguntas orientadas a conocer como es la situación actual de 

las ventas, este permitió identificar los puntos críticos de evaluación utilizados 

por la empresa.  

Tabla 3. Check List de diagnóstico del control de ventas 

PREGUNTAS SI NO 

AMBIENTE DE CONTROL 0 3 

ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS 2 0 

IDENTIFICACIÓN DE EVENTOS 0 3 

EVALUACIÓN DE RIESGOS 1 2 

RESPUESTA A LOS RIESGOS 0 1 

ACTIVIDADES DE CONTROL 2 1 

INFORMACIÓN Y COMUNICACIÓN 1 1 

SUPERVISIÓN Y MONITOREO 1 2 

TOTAL 7 13 

% 35% 65% 
Fuente: Anexo 7 

 

Tabla 4. Escala de Check List 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Herrera, Y. (2015). 

 

En base a la aplicación del Check List, se determinó que el nivel de riesgo de 

monitoreo del control de ventas del mes de junio a noviembre del 2019 fue de 

35%, el cual representa un riesgo alto, con estos resultados obtenidos significa 

que el área de ventas necesitará un plan de mejora para que se pueda obtener 

mejores resultados.  

De la misma forma, se revisó detalladamente las ventas registradas y 

reportadas durante los 6 meses de evaluación ya mencionadas (Anexo 10). 
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Como dato adjunto brindado por la empresa, se sabe que el servicio de paseos 

infantiles genera de 11 mil a 12 mil soles mensuales en promedio. Para esto, 

se verificó las ventas históricas con las ventas de los meses de evaluación del 

año 2019. 

Adicionalmente, la empresa estima que existe un posible robo en sus 40 puntos 

de venta en conjunto, con un total de 45 mil soles, representando 1125 soles 

por local, todo lo mencionado está de acuerdo a la supervisión y observación 

en el área de ventas. 

 

Tabla 5. Ventas 2019 

MESES VENTAS(S/.) PROMEDIO (S/.) % 

ENERO 

11mil a 12mil 

soles por mes 
11500 82% 

FEBRERO 

MARZO 

ABRIL 

MAYO 

JUNIO 9930 

9344 18% 

JULIO 8485 

AGOSTO 10320 

SETIEMBRE 9295 

OCTUBRE 9050 

NOVIEMBRE 8985 

Fuente: Anexo 10 

 

Como se indica en la tabla 5, se observó que las ventas acumuladas del mes 

no están siendo reportadas en su totalidad, con un 18% de diferencia (1000 a 

1300 soles promedio), en el peor de los casos más del 10% de las ventas no 

están siendo registradas, esto coincide con la estimación aproximada realizada 

por la empresa. 
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Figura 2. Ventas por mes 2019 

 

 

Mediante el registro de ventas ya mencionado (Anexo 10), permitió también 

determinar los tiempos de viaje por cada carrito motorizado, tiempos 

desperdiciados y sobre todo el límite que supera el tiempo estimado por viaje. 

Se tuvo como resultado, un promedio de paseos mensuales alrededor de 1300 

a 1400 viajes, de los cuales se determinó el tiempo de cada uno de ellos, para 

encontrar el tiempo muerto, dichos resultados se muestran en la siguiente tabla: 
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Tabla 6. Tiempos estimados de viajes por mes 

Fuente: Anexo 10 

 

 

En la tabla 6, se observa que, durante los 6 meses de evaluación, hasta el 70% 

de los viajes están fuera del límite de tiempo estimado, lo cual evidencia el 

descontrol y falta de monitoreo en las ventas, representando un punto crítico 

para la empresa. Asimismo, apenas el 30% de los viajes si están dentro del 

tiempo estimado. 

 

  

TIEMPO 

ESTIMADO 
JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE 

SI 29.71% 32.34% 30.47% 33.28% 31.90% 32.56% 

NO 70.29% 67.66% 69.53% 66.72% 68.10% 67.44% 
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Figura 3. Tiempo estimado de viajes por mes 

 

 

Dichos tiempos registrados en la figura 3, normalmente son cronometrados de 

manera manual, al igual que el registro de ventas diarias, a consecuencia de 

estas actividades, mientras los carros motorizados estén encendidos durante 

toda la jornada laboral, las ventas no serán monitoreadas de manera adecuada, 

esto podría generar una posible acción fraudulenta perjudicando la rentabilidad 

de la empresa.  

En la siguiente tabla se calculó, el valor monetario de los tiempos 

desperdiciados por mes, la cual es una cantidad considerable que se debería 

tomar en cuenta 

  

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00% 60.00% 70.00% 80.00%
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NO SI



26 

Tabla 7. Valor monetario del tiempo total desperdiciado de viajes 

TIEMPO 

DESPERDICIADO 
TIEMPO (Hr-min) VALOR(S/.) 

JUNIO 1d y 21:00:46 2700 

JULIO 1d y 17:09:31 2469 

AGOSTO 1d y 23:53:02 2873 

SEPTIEMBRE 1d y 20:14:29 2654 

OCTUBRE 1d y 21:07:53 2707 

NOVIEMBRE 1d y 20:42:13 2682 

TOTAL   16085 

Fuente: Anexo 10 

 

En la tabla 7 se evidencia el total de horas desperdiciadas por mes con su 

respectivo valor monetario, con un total de S/. 16085 aproximadamente.  

 

 

4.2 Identificación del sistema a implementar que garantice el control de las 

ventas. 

Para la búsqueda de un sistema óptimo para mejorar el control de las ventas 

se tuvo en cuenta la barrera tecnológica en la actualidad con respecto al 

problema identificado en la empresa, lograr crear una comunicación entre el 

sistema motorizado (carritos) y el registro de ventas diarias, conlleva a una 

investigación exhaustiva de diversos dispositivos o métodos digitales que 

logren integrar dichas áreas. 
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Figura 4. Diagrama de integración carros motorizados – registro de ventas 

 

 

Se resaltó también, que esta evaluación estuvo sujeta al requisito primordial 

que le urgía a la empresa, en este caso, integrar los carritos o peluches 

montables motorizados con el registro de ventas diarias 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 5. Modelo de cascada de un sistema digital 

 

 

Se seleccionó 4 sistemas digitales que son utilizados generalmente en canales 

de ventas, los cuales son evaluados en base a las necesidades de la empresa 

Sistema o software digital 

 

 

 

INTEGRACIÓN 

CONTROL 

Carros motorizados Registro de ventas 

diarias 
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con respecto al problema identificado, de acuerdo a ello se determinará el más 

idóneo a implementar. 

 

Tabla 8. Características de sistemas digitales 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

A continuación, en la siguiente tabla, se observa de manera más detallada las 

características de cada sistema o software digital con respecto a las 

necesidades ya mencionadas. 

 

 

Necesidades de la empresa Sistemas digitales 

Financiamiento  

 ALEGRA PERÚ 

 

 WALLY 

 

 ARDUINO  

 

 ARISALE 

Cantidad de usuarios 

Disponibilidad 

Mantenimiento  

C. de mantenimiento 

Capacitación  

Integración   

Consumo eléctrico 

Requerimientos  

Actualización  

Movilidad  
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Tabla 9. Sistemas digitales para mejorar el control de las ventas 

  

Fuente: Anexo 11

 ARDUINO ALEGRA PERÚ ARISALE WALLY 

Características Tipo 
¿Necesidad 
Cubierta? 

Tipo 
¿Necesidad 
Cubierta? 

Tipo 
¿Necesidad 
Cubierta? 

Tipo 
¿Necesidad 
Cubierta? 

Financiamiento 
Costo único 
inicial al por 

mayor 
SI 

S/206 
mensual 

SI 
149 + IGV 
mensual 

SI 
199+ IGV 
mensual 

SI 

Cantidad de 
usuarios 

Ilimitado SI 8 NO 7 NO Ilimitado SI 

Disponibilidad 
Internacional 

nacional y 
local 

SI 
Internacional, 

nacional y 
local 

SI Internacional SI Internacional SI 

Mantenimiento 
Preventivo y 

predictivo 
semanal 

SI Mensual SI Mensual SI Mensual SI 

Costo de 
mantenimiento 

GRATIS SI GRATIS SI 
S/ 20 por 
usuario 

SI 
S/ 35 por 
usuario 

NO 

Capacitación Débil NO Débil NO Débil NO Débil NO 

Integración Muy buena SI Buena SI Buena SI Buena SI 

Consumo 
eléctrico 

Batería 
externa 

NO 
Incluye 
batería 

SI ALTO NO ALTO NO 

Requerimientos Servidor SI SERVIDOR NO SERVIDOR NO SERVIDOR NO 

Actualización 1 vez al mes SI Continua  1 vez al mes  1 vez al mes  

Compatibilidad 
Todos los 

dispositivos 
SI iOS, Tablet NO Tablet, móvil SI 

Pc, Android, 
Tablet 

SI 

TOTAL SI 72% 8 45% 5 54% 6 54% 6 
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Según la tabla 9, el sistema digital que cumple en gran parte de las necesidades 

de la empresa, es la placa Arduino con un 72% de aprobación, como segunda 

opción con un 54% sistema Arisale y Wally, por último, con 45% Alegra Perú. 

 

Figura 6. Identificación del sistema digital óptimo para el control de ventas 

 

 

Arduino como tal, no es usado normalmente para ventas, pero tiene 

componentes con funcionalidades que contribuyen con el cumplimiento de las 

necesidades de la empresa. (Anexo 12) 
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Figura 7. Diagrama de pines ARDUINO UNO 

 

. 

 

4.3. Requerimientos funcionales y no funcionales de la placa Arduino en el   

control de ventas 

Para poner a prueba la placa Arduino, se analizó las exigencias funciones y no 

funcionales que este presentaba. 
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Tabla 10. Requerimiento funcional y no funcional de la placa Arduino 

criterio 
Requerimientos 

funcionales (RF) 

Requerimientos no 

funcionales (RNF) 

Actividades de control Módulo ESP8266 

Router de alta gama 

 

Supervisión y monitoreo  Confiabilidad 

Identificación de eventos Codificación Arduino 

Servidor web 

 

Establecimiento de 

objetivos 

 Ahorro de batería 

Efectividad y productividad 

 

 

Actividades de control 

 

RF. Módulo ES8266. 

Se utilizó el módulo ESP8266 como mecanismo digital en funcionamiento del 

Arduino, este microcontrolador se caracteriza por transmitir, recibir y almacenar 

información mediante una red wifi. (Anexo 13) 
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Figura 8. Módulo ESP8266 

 

 

La placa Arduino tiene la facilidad de adicionarle módulos digitales con 

diferentes funcionalidades de acuerdo la necesidad que se requiere (Anexo 10), 

en este caso, para llevar a cabo el proyecto, se requiere tener el control de los 

carritos motorizado para poder llevar un registro de ventas adecuado por cada 

uno de ellos.  

 

 

 

RF. Router de alta gama 

Para poder controlar de manera de independiente cada carro motorizado, se le 

asignó una dirección IP a cada uno de ellos. Concretar este evento, solo es 

posible mediante un Router de alta gama, debido a que los tradicionales no 

cuentan con esta funcionalidad. (Anexo 14) 
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Figura 9. Router alta gama 

 

 

 

A continuación, se muestra la arquitectura general del sistema a probar, como 

puente de funcionamiento se encuentra el sistema integrado Arduino, anexado 

está el servidor web, que se manipulará de acuerdo al servicio solicitado. 
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Figura 10. Diagrama de arquitectura general 

 

 

Identificación de eventos 

En esta etapa se realizó la codificación o programación en Arduino. La facilidad de 

este programa es que es de libre distribución, lo que implica que no hay que pagar 

licencia por uso. Es multiplataforma, se puede ejecutar en cualquier entorno 

(Windows, Mac,) Tiene una gran comunidad internacional que colabora de forma 

activa. El entorno de desarrollo es muy simple, permitiendo el acceso a 

principiantes. El bajo precio del hardware, tanto de Arduino original como la 

infinidad de clones que hay en el mercado. (Anexo 15) 

 

RF. Servidor web 

El sistema integrado Arduino va anexado a un desarrollador o página web, a 

continuación, se observa el modo ingreso al portal de usuario. (Anexo 16) 
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Figura 11. Portal usuario web 

 

 

 

En la en la siguiente figura, “Sincronizar Servicios”, presentará un listado con los 

carros configurados para el Local, los cuales representarán a los dispositivos 

instalados en cada carro. 

 

 

 



35 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 12. Sincronización de servicios 

 

 

Permite al usuario accionar la sincronización de la aplicación WEB con el 

dispositivo instalado en el carro. Internamente se enviará un test de conexión 

el cual permitirá el correcto funcionamiento del dispositivo; cada carro cuenta 

con una descripción “# Intentos”, el cual nos indica la cantidad de pruebas que 

se están realizando con cada uno de ellos. Esta acción solo debe ejecutarse a 

la apertura de caja o luego de realizar cambio de batería. 
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Figura 13. Carros motorizados 

 

 

SUPERVISIÓN Y MONITOREO 

RNF. Confiabilidad 

Se determinó el porcentaje de confiabilidad mediante la fórmula de Euler. 

 

𝑒

−𝑡

(
𝑁ú𝑚𝑒𝑟𝑜 𝑑𝑒 ℎ𝑜𝑟𝑎𝑠 𝑒𝑛𝑐𝑒𝑛𝑑𝑖𝑑𝑜

𝑛𝑢𝑚𝑒𝑟𝑜 𝑑𝑒 𝑒𝑟𝑟𝑜𝑟𝑒𝑠 ) 

T= tiempo promedio 

 

En la siguiente tabla se evaluó el mes de agosto 2021, en el turno tarde, se hizo 

las pruebas para identificar los errores presentados durante ese mes. 
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Tabla 11. Confiabilidad del Arduino 

N° Local Fecha Turno 
Tiempo 

promedio 
(min) 

N° de 
errores 

% de 
confiabilidad 

1 Real Plaza Primavera - Lima S.B 01/08/2021 Tarde 226 0 

83.7% 

2 Real Plaza Primavera - Lima S.B 02/08/2021 Tarde 215 0 

3 Real Plaza Primavera - Lima S.B 03/08/2021 Tarde 183 0 

4 Real Plaza Primavera - Lima S.B 04/08/2021 Tarde 183 0 

5 Real Plaza Primavera - Lima S.B 05/08/2021 Tarde 193 0 

6 Real Plaza Primavera - Lima S.B 06/08/2021 Tarde 225 0 

7 Real Plaza Primavera - Lima S.B 07/08/2021 Tarde 224 0 

8 Real Plaza Primavera - Lima S.B 08/08/2021 Tarde 223 0 

9 Real Plaza Primavera - Lima S.B 09/08/2021 Tarde 237 0 

10 Real Plaza Primavera - Lima S.B 10/08/2021 Tarde 200 0 

11 Real Plaza Primavera - Lima S.B 11/08/2021 Tarde 211 1 

12 Real Plaza Primavera - Lima S.B 12/08/2021 Tarde 182 0 

13 Real Plaza Primavera - Lima S.B 13/08/2021 Tarde 232 0 

14 Real Plaza Primavera - Lima S.B 14/08/2021 Tarde 213 0 

15 Real Plaza Primavera - Lima S.B 15/08/2021 Tarde 259 0 

16 Real Plaza Primavera - Lima S.B 16/08/2021 Tarde 260 0 

17 Real Plaza Primavera - Lima S.B 17/08/2021 Tarde 192 0 

18 Real Plaza Primavera - Lima S.B 18/08/2021 Tarde 202 0 

19 Real Plaza Primavera - Lima S.B 19/08/2021 Tarde 184 0 

20 Real Plaza Primavera - Lima S.B 20/08/2021 Tarde 224 0 

21 Real Plaza Primavera - Lima S.B 21/08/2021 Tarde 252 0 

22 Real Plaza Primavera - Lima S.B 22/08/2021 Tarde 188 0 

23 Real Plaza Primavera - Lima S.B 23/08/2021 Tarde 253 0 

24 Real Plaza Primavera - Lima S.B 24/08/2021 Tarde 243 0 

25 Real Plaza Primavera - Lima S.B 25/08/2021 Tarde 191 0 

26 Real Plaza Primavera - Lima S.B 26/08/2021 Tarde 227 0 

27 Real Plaza Primavera - Lima S.B 27/08/2021 Tarde 256 0 

28 Real Plaza Primavera - Lima S.B 28/08/2021 Tarde 203 0 

29 Real Plaza Primavera - Lima S.B 29/08/2021 Tarde 224 0 

30 Real Plaza Primavera - Lima S.B 30/08/2021 Tarde 244 1 

31 Real Plaza Primavera - Lima S.B 31/08/2021 Tarde 210 0 

    

6759 2 
 
 
 

Días de funcionamiento tiempo encendido Número de errores 
Confiabilidad a 10 

horas 

31 6759 2 83.7% 

Fuente: Área de ventas 

 



38 

Se obtuvo un resultado del 83.7% de confiabilidad, presentando 2 errores 

durante el mes de agosto, la cual indica que hay un 83.7% de probabilidad de 

que el sistema no falle o presente alguna avería.  

4.1. Evaluación de la propuesta a implementar  

Efectividad y productividad 

Tabla 12. Calculó de la efectividad y productividad 

N° Local Fecha Turno 

Después 

Tiempo 
Número de viajes 

10 min 5 min 

1 Real Plaza Primavera - Lima S. B 01/08/2021 Tarde 230 12 21 

2 Real Plaza Primavera - Lima S. B 02/08/2021 Tarde 217 10 23 

3 Real Plaza Primavera - Lima S. B 03/08/2021 Tarde 260 14 23 

4 Real Plaza Primavera - Lima S. B 04/08/2021 Tarde 228 12 21 

5 Real Plaza Primavera - Lima S. B 05/08/2021 Tarde 203 11 19 

6 Real Plaza Primavera - Lima S. B 06/08/2021 Tarde 222 14 16 

7 Real Plaza Primavera - Lima S. B 07/08/2021 Tarde 242 14 20 

8 Real Plaza Primavera - Lima S. B 08/08/2021 Tarde 238 13 21 

9 Real Plaza Primavera - Lima S. B 09/08/2021 Tarde 242 16 16 

10 Real Plaza Primavera - Lima S. B 10/08/2021 Tarde 204 12 16 

11 Real Plaza Primavera - Lima S. B 11/08/2021 Tarde 185 10 17 

12 Real Plaza Primavera - Lima S. B 12/08/2021 Tarde 190 10 18 

13 Real Plaza Primavera - Lima S. B 13/08/2021 Tarde 232 13 20 

14 Real Plaza Primavera - Lima S. B 14/08/2021 Tarde 208 12 17 

15 Real Plaza Primavera - Lima S. B 15/08/2021 Tarde 216 12 19 

16 Real Plaza Primavera - Lima S. B 16/08/2021 Tarde 257 17 17 

17 Real Plaza Primavera - Lima S. B 17/08/2021 Tarde 212 13 16 

18 Real Plaza Primavera - Lima S. B 18/08/2021 Tarde 197 11 22 

19 Real Plaza Primavera - Lima S. B 19/08/2021 Tarde 243 14 20 

20 Real Plaza Primavera - Lima S. B 20/08/2021 Tarde 191 10 18 

21 Real Plaza Primavera - Lima S. B 21/08/2021 Tarde 197 11 17 

22 Real Plaza Primavera - Lima S. B 22/08/2021 Tarde 241 13 24 

23 Real Plaza Primavera - Lima S. B 23/08/2021 Tarde 253 14 22 

24 Real Plaza Primavera - Lima S. B 24/08/2021 Tarde 252 15 22 

25 Real Plaza Primavera - Lima S. B 25/08/2021 Tarde 251 12 25 

26 Real Plaza Primavera - Lima S. B 26/08/2021 Tarde 225 11 24 

27 Real Plaza Primavera - Lima S. B 27/08/2021 Tarde 206 13 15 

28 Real Plaza Primavera - Lima S. B 28/08/2021 Tarde 206 10 21 

29 Real Plaza Primavera - Lima S. B 29/08/2021 Tarde 216 12 19 

30 Real Plaza Primavera - Lima S. B 30/08/2021 Tarde 240 16 16 

31 Real Plaza Primavera - Lima S. B 31/08/2021 Tarde 245 16 17 
  

Total 6949 
393 602 

  3930 3010 

 
Prototipo 

Desperdicio 9.00 

 Desperdicio por venta realizada 0.009 

 Productividad 0.143 

 ago-21 Desperdicio agosto 11:54:50  

 

 Desperdicio agosto por carrito 03:24:59 204 

  
Desperdicio por venta realizada 0.102 

 
Productividad 0.108 

 Indicador final 
Ahorro efectividad 0.093 

 Aumento productividad 0.041 

Fuente: Área de ventas 
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Se realizó el costo beneficio para determinar la conveniencia del proyecto 

mediante la enumeración y valoración posterior en términos monetarios de 

todos los costes y beneficios derivados directa e indirectamente de dicho 

proyecto. (Anexo 17). 

 

Tabla 13. Evaluación económica   

MESES 
 

AÑO INGRESO EGRESO 
FLUJO NETO 

DE CAJA 

         -S/35,310.00 

Enero  

2
0
2
1

 

S/47,950.00 S/36,526.00 S/11,424.00 

Febrero  S/46,620.00 S/42,362.00 S/4,258.00 

Marzo  S/45,535.00 S/41,256.00 S/4,279.00 

Abril  S/38,535.00 S/29,321.00 S/9,214.00 

Mayo  S/40,635.00 S/35,266.00 S/5,369.00 

Junio  S/45,920.00 S/35,852.00 S/10,068.00 

Julio  S/43,225.00 S/39,522.00 S/3,703.00 

Agosto  S/38,885.00 S/26,525.00 S/12,360.00 

Setiembre  S/40,740.00 S/39,562.00 S/1,178.00 

Octubre  S/42,365.00 S/25,843.00 S/16,522.00 

Noviembre  S/42,611.00 S/36,521.00 S/6,090.00 

Diciembre  S/37,366.78 S/35,265.00 S/2,101.78 

SUMA S/510,387.78 S/423,821.00 S/86,566.78 

Enero  

2
0
2
2

 

S/36,545.44 S/29,547.00 S/6,998.44 

Febrero  S/35,724.11 S/25,471.00 S/10,253.11 

Marzo  S/34,902.78 S/29,354.00 S/5,548.78 

Abril  S/34,081.44 S/31,254.00 S/2,827.44 

Mayo  S/33,260.11 S/25,874.00 S/7,386.11 

Junio  S/32,438.78 S/31,472.00 S/966.78 

Julio  S/31,617.44 S/29,004.00 S/2,613.44 

Agosto  S/35,000.00 S/26,547.00 S/8,453.00 

Setiembre  S/32,653.00 S/25,008.00 S/7,645.00 

TOTAL VENTAS ESTIMADAS 
  S/816,610.89 S/677,352.00 S/139,258.89 

   

PERIODO 2021 

INVERSIÓN S/35,310.00 

TASA 10% 

VAN INGRESOS S/294,576.44 

VAN EGRESOS S/244,806.98 

INVERSION + VAN EGRESOS  S/280,116.98 

C/B 1.1 

TIR 18% 

Fuente: Área de ventas 

 

Se obtuvo como resultado 1.1 de costo-beneficio, lo cual quiere decir que por 

cada sol invertido se obtiene S/.1.10 céntimos de ganancia, esto represente 

que el proyecto es aceptado ya que es mayor a 1. Asimismo, la inversión de 
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35,310.00, se recuperará en 6 meses. Por otro lado, se obtuvo también un 18% 

de tasa de retorno de inversión en el tiempo estipulado. 
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V. DISCUSIÓN 

Bajo los resultados obtenidos se procede a realizar un análisis más específico con 

el fin de comprobar si el proyecto de implementación es factible y en qué nivel 

afectaría a la empresa si es aplicado; además de proveer información de su 

aplicación en diferentes empresas de distintos rubros; ya que el sistema Arduino es 

una herramienta básica de la tecnología de automatización, la cual no es costosa 

ni excesivamente complicada como otros sistemas y pueden ser aplicados en micro 

y medianas empresas. 

La primera herramienta usada en el objetivo uno fue el Check List el cual se divide 

en 8 elementos los cuales la mayor parte obtuvieron incumplimientos en el sistema 

de ventas obteniendo un 65% de respuestas negativas, esto se debe a la falta de 

un control específico sobre las ventas, las cuales actualmente no tienen una 

herramienta de control. López, B. (2018) entre las distintas preguntas evaluadas la 

mayor parte de los elementos se refieren a incumplimientos o faltantes para la 

empresa mostrando más de un 60% de desaprobaciones; entre los elementos más 

críticos es la falta de la efectividad en el sistema de ventas en especial con su 

sistema web; este tipo de evaluación son muy eficientes para sistemas de contacto 

directo con el cliente como son los sistema web, para la actual investigación este 

diseño es diferente dado que existe un intermediario el cual es el carrito que ofrece 

el servicio el cual debe ser registrado con precisión es por ello que un Check List 

puede apoyarse en datos objetivos. 

Se evalúa el sistema económico de la empresa a través de los ingresos del año 

2019; obteniendo un promedio de 10 mil soles al mes con viajes de entre 1300 a 

1400, es bajo esta evaluación que se refleja la necesidad de un control más 

específico dada la cantidad de ventas que se realizan y una caída de ventas 

progresiva debido a las pérdidas de tiempo; Guillermo, R. (2017) establece que un 

sistema de ventas que registra entradas mayores a 10 mil soles por mes necesita 

de un acompañamiento de un sistema de ventas adecuado para evitar malos 

cálculos; este punto es lo que la investigación necesita ya que se establecieron 

perdidas en las ventas realizadas debido a un gasto de recursos excesivos. 

Salesforce (2017) en su teoría expuesta sobre el control de ventas indica que el 

seguimiento continuo es esencial ya que una tendencia negativa en las ventas 

permite que se ejecuten acciones de mejora en un tiempo corto; es por este motivo 
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que el sistema propuesto establece un control detallado de las ventas realizadas y 

los recursos utilizados.  

De las ventas realizadas se encontró que entre el 60 y 70% del total superan el 

tiempo máximo establecido para el viaje, esta evaluación consideró los tiempos de 

puesta en marcha y parada, bajo una evaluación económica de este tiempo perdido 

se encontró un valor no percibido de 16 mil soles, lo cual representa un mes y medio 

de trabajo para la empresa; Arias, P. y Ramos, T. (2018) evalúa el tiempo de ventas 

sobre cada producto y servicio realizado, demostrando que solo un cambio en las 

ventas de 1 a 5 minutos pueden mejorar el sistema financiero de la empresa ya que 

establece un mejor control; es bajo estos enunciados que se justifica la 

implementación de un sistema Arduino que controla el nivel de ventas para evitar 

el desperdicio de recursos en especial el tiempo. 

La evaluación inicial de las necesidades de la empresa con respecto a un sistema 

automatizado para el control de ventas, mostró un gran énfasis en la integración de 

la información y el control sobre el servicio realizado; para ello se asociaron 11 

elementos que la empresa considera sumamente importante, las cuales estuvieron 

bajo evaluación sobre 4 sistemas digitales elegidos para comparación. Chuqui, D. 

(2017) realiza una evaluación similar estableciendo como prioridad los registros de 

venta y reportes generales de control sobre estos, de los 11 elementos escogidos 

8 de ellos están relacionados a los puntos investigados por la actual investigación; 

lo que refleja su importancia. 

Una evaluación sobre los 4 sistemas seleccionados, demostraron que el Arduino 

es la mejor opción para la implantación en la empresa ya que su flexibilidad y bajo 

costo es ideal para la actual organización que no puede invertir grandes cantidades 

de dinero y debido a que los carritos son sistemas independientes necesitan de una 

herramienta que pueda trabajar con o sin conexión a red, es por este motivo que 

alcanzo un cumplimiento de 72% superior a otros sistemas que no alcanzaron ni un 

60%; Guillermo, R. (2017) establece una serie de requerimientos y los compara con 

distintos servicios de sistemas de integración de datos con el fin que responda con 

las necesidades de la empresa, el autor logra seleccionar un servicio integrado de 

manera inalámbrica debido a que los servicios se realizan en puntos distintos del 

servidor principal; al igual que la investigación este punto es sumamente importante 

ya que el servicio se realiza en carritos que necesitan conectarse de manera 
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inalámbrica dado que es la única forma que realicen sus funciones normales. Bajo 

la teoría de Acosta, M., Salas, L., Jiménez, M., & Guerra, A. (2018) establecen que 

el primer paso del diseño de un sistema automatizado es establecer medidas que 

no afectan a la satisfacción de los clientes, aunque el sistema general funcione; 

para ello la actual investigación diseña un sistema que pueda instalarse a los 

carritos sin afectar su integridad o rendimiento; donde su consumo energético es 

bajo para la capacidad de una batería estándar; otro punto lo menciona Dosilvi, E. 

(2016) el cual bajo su investigación teórica establece que su compatibilidad con 

distintos sistemas es superior a otras opciones lo cual lo hace ideal para proyectos 

que necesitan una alta flexibilidad; es por este motivo que el sistema Arduino ganó 

varios puntos en la evaluación ya que la empresa requiere que se administre en 

lugares abiertos lo cual en muchos caso se tiene que realizar con sistemas 

operativos de baja capacidad. 

Ya determinada la importancia del sistema Arduino, se procede a determinar los 

requerimientos funcionales y no funcionales del sistema, esto es debido a que el 

sistema necesita ser instalado con ciertos componentes que permitan su mejor uso 

y compatibilidad con los sistemas de la empresa; es por ello que se seleccionó el 

módulo ESP8266 el cual es un dispositivo para el Arduino que tiene el fin de 

conectarse a la red de la empresa para transmitir la información de los viajes 

realizados, donde resulta muy útil porque se puede analizar la data contable desde 

la distancia, aumentando la productividad general de la empresa, esto lo confirma 

Alvites, D. (2016) el cual obtiene un aumento de su productividad del 61%, si el 

sistema es conectado a una red puede compartir la información a múltiples 

plataformas y los colaboradores pueden hacer uso de está de manera inmediata; 

en la actual investigación esto es esencial ya que los colaboradores a veces tienen 

que esperar días para acceder a esta vital información; se complementa con 

González, A. y De la Fuente R. (2018), son idóneos para que el sistema Arduino 

trabaje correctamente ya que reconoce y transmite señales que deben ser leídas 

por sistemas adecuados para obtener el resultado esperados; es bajo estos 

conceptos que la investigación se diseñó de esta forma para permitir que la data se 

transmita vía inalámbrica. 

Para complementar este sistema, se necesita un elemento externo que pueda 

recibir la información, este trabajo lo puede realizar un Router de alta gama con la 
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configuración correcta que respete la estructura presentada por la investigación, la 

cual establece un procedimiento a tres pasos en donde la información se entrega 

al usuario a partir de una base de datos ya establecida; esta estructura también se 

puede observar en la investigación de Carrillo J. (2017) la cual establece a 

diferencia de la actual investigación un elemento de retroalimentación ya que la 

información se debe compartir en doble sentido con el fin de establecer una 

verificación; esto no se consideró necesario dado que la información es 

suministrada por un equipo y no puede haber retroalimentación por lo cual se 

necesita un solo sentido para la entrega de información y en función a este modelo 

se ahorra costes. 

Otro punto más es la codificación de Arduino, realizado por un experto en el área, 

se consideró hacerlo lo más simple posible ya que no se requiere mucha 

información del carrito, además la estructura del mismo no permite obtener 

diferentes tipos de información; esto es diferente a lo diseñado por Pérez, H. (2019) 

en donde se realiza una implementación para buses de pasajeros los cuales tienen 

sistemas que arrojan más información como el uso de combustible, temperatura del 

motor, etc.; estos elementos representan un costo importante para la empresa y 

deben ser monitoreado; para los carritos no es necesario un sistema tan complejo 

porque el costo superaría el beneficio obtenido. Para completar la estructura 

asignada se hace necesario un punto de procesamiento y ordenamiento de datos, 

para ello se utiliza un servicio de sincronización de datos a través de un portal web, 

Chuqui, D. (2017) menciona la importancia de este tipo de sistemas, los cuales 

pueden ser muy complejos, para la actual investigación solo se necesitó un servidor 

para alojar toda la información aun así se necesita un pago mensual; este punto es 

crucial ya que como indica Mba Skool (2019), un correcto sistema de venta debe 

permitir una coordinación efectiva y retroalimentación que permita optimizar el 

número de ventas; tomando esto en cuenta la implementación no solo debe 

enfocarse en crear un sistema funcional sino permitir que el colaborador comprenda 

su importancia y funcionamiento. 

Bajo los requerimientos no funcionales se escogió la confiabilidad, efectividad y 

productividad los cuales deben mantenerse dentro de ciertos límites, que permitan 

mantener los beneficios esperados por la empresa; para comprobar estos 

indicadores se necesitó la aplicación de una prueba piloto a través de un prototipo 
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que fue aplicado durante un mes; la confiabilidad obtenida es de un 83% al mes 

indicando un porcentaje muy alto, lo que permite trabajar sin ningún contratiempo; 

Ipanaca, Y. (2017) establece la importancia de contar con un sistema sin fallos ya 

que elimina los desperdicios de tiempos y fallos de cálculo; con el indicador 

obtenido en la investigación se puede comprobar este aspecto, en tanto a la 

productividad y efectividad, se nota una mejora sustancial sobre el sistema actual 

pasando de una productividad de 0,108 viajes por minuto a 0,143 viajes por minuto, 

la evaluación de Huamán J. y Huayanca C. (2017) sobre el prototipo implantado 

demostró que los sistemas automatizados mejoran los tiempo de los procesos 

realizados disminuyéndolo en más de un 90%; este ahorro en los recursos se ve 

reflejado en la efectividad percibida pasando de 0,102 min perdidos por venta a 

0,009 min perdidos por venta, todo esto se debe a que los tiempos por viaje se dan 

dentro del tiempo estimado de manera automática, Pérez, H. (2019) con el sistema 

automatizado implantado pudo aumentar la productividad del sistema evitando los 

bloqueos de las puertas de entrada y salida de pasajeros de 125 min perdidos por 

mes a 2 min perdidos al mes; estas evidencias demuestran la efectividad de un 

sistema automatizado ya que controla las ventas a detalle y transmite la información 

al instante y comprueban lo expuesto por Quispe, A., Padilla, M., Telot, J. y 

Nogueira, D. (2017) el cual indica que las TIC representan un medio para el ahorro 

de tiempo y dinero ya que pueden adaptarse a las actividades básicas de la 

empresa; esto facilitara la forma en cómo se comparte la información en la 

empresa. 

Para culminar con la evaluación del proyecto se realiza un presupuesto el cual 

después de considerar todos los elementos que se deben implementar alcanzó una 

suma de 35310 soles; otro tipo de aplicaciones en el sistema de ventas lo establece 

Carrillo J. (2017) el cual propuso un presupuesto de 7203 soles, la diferencia entre 

las dos investigaciones se da por la compatibilidad de los elementos que lo 

componen , para el autor su compatibilidad es muy alta dado que solo se utilizarán 

computadoras como terminales de entrada y salida; en cambio las terminales de 

entrada para este sistema son los carritos y los de salida son computadoras el 

efectuar esta compatibilidad entre dos sistemas diferentes requieren de varios 

elementos, así mismo hay que considerar que se necesita un ciento de estos para 

la modificación de cada carrito. 
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Para determinar el beneficio económico se cuantificó las entradas por el ahorro de 

tiempo en las ventas y disminución de desperdicios, las salidas en cambio es por 

el mantenimiento del sistema tanto del carrito como del sistema web (servidores); 

obteniendo así un VAN de ingresos de S/294,576.44 y de egresos de S/244,806.98, 

así mismo un TIR de 18% y un costo beneficio de 1,2 lo cual muestra una 

rentabilidad estable para un sistema de este tipo, así mismo la capacidad de 

respuesta aumentará la satisfacción de todas las partes interesadas lo cual es un 

beneficio adicional; este mismo análisis lo realiza Castillo Y. (2016) estableciendo 

un VAN de 83 mil soles y un costo beneficio de 5,76; esta diferencia es debido al 

tamaño de las dos empresas ya que la empresa del autor está en pleno crecimiento 

y un sistema automatizado ayuda a que este crecimiento sea más sustancial, en 

cambio la investigación que se implementa en un empresa con un mercado limitado 

por lo cual solo se optimizaría las ventas actuales pero no puede atraer nuevas 

ventas. 

Con respecto al objetivo general se procede a realizar una comprobación 

estadística de los resultados obtenidos por el prototipo como se mencionó antes, 

se obtuvo una disminución de los tiempos perdidos por cada venta realizada, esto 

establece una optimización en el control de ventas, así mismo la data de cada venta 

realizada se entrega de manera inmediata a través del servidor principal para poder 

ser controlado en todas las sedes de la empresa lo cual resulta vital para agilizar 

los procesos sin ningún tipo de error; la evaluación estadística de la influencia se 

realizó por medio del programa SPSS analizando los efectos de un prototipo en 

comparación de los resultados promedio de un carrito actual obteniendo una 

disminución  estable y significativa con un sig. bilateral menor a 0,05; la  

investigación de Chuqui, D. (2017) también busca una optimización del sistema de 

ventas obteniendo un aumento en la capacidad del sistema de cerca del 50%, bajo 

su evaluación estadística obtiene una desviación estándar menor al 0,05 

estableciendo la efectividad del nuevo sistema automatizado es la correcta y vale 

la inversión realizada; con los mismo resultados de este autor se puede indicar que 

el sistema de ventas será optimizado casi en su totalidad y se puede afirmar la 

hipótesis en donde el uso de un sistema integrado Arduino permitirá mejorar el 

control de ventas en la empresa Safari Drive Lima – 2021. 
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VI. CONCLUSIONES  

Con el análisis de la discusión se desarrollan las siguientes conclusiones 

respondidas por cada objetivo de la investigación:  

El diagnóstico inicial mostró que el área de ventas está en un riesgo alto ya que 

alcanzo un 35% de cumplimientos en la evaluación del Check List y  se presentó 

una tendencia negativa en las ventas de enero a noviembre del 2019 debido a 

una falta de control que permita diseñar acciones correctivas frente a la 

situación presentada; esto se ve reflejado directamente en los indicadores 

posteriormente evaluados, ya que el cumplimiento del servicio dentro del 

tiempo estimado esta entre el 29% y 33% esto representa una pérdida de 44 

horas por mes acumulado entre todos los carritos que para el año 2019 

desarrollo un costo por oportunidad de 16085 soles, demostrando la necesidad 

de un sistema de control especial que pueda registrar y manejar el tiempo de 

cada servicio dentro de un rango especifico con una herramienta que realice 

una inspección de manera analógica monitoreada por un ordenador ya que por 

lo observado en el Check List el ambiente de control y la identificación de 

eventos son los puntos más deficientes de la gestión. 

Los 4 sistemas elegidos por la empresa disponibles dentro de su rango 

geográfico fueron Alegra Perú, Wally, Arduino y Arisale, así mismo su 

evaluación se basó en las necesidades de la empresa dentro de lo que respecta 

a la inversión, el mantenimiento, los requerimientos, etc.; puntos que son 

cruciales para la empresa en el control de ventas; es así que se determinó que 

el Arduino es el más óptimo para ser implementado en la empresa obteniendo 

un 72% de cumplimiento, esto se debe el sistema Arduino presenta una gran 

flexibilidad para sistemas independientes (carritos) con un bajo costo de 

implementación; aun así se debe tener en cuenta que este sistema está muy 

limitado ya que consta de solo 13 pines de salida con lo que se pueda instalar 

complementos, por lo cual los requerimientos funcionales deben ser elegidos 

correctamente. El diseño para la implementación que se eligió con respecto al 

sistema Arduino consta de una etapa de planificación-adaptación del sistema 

actual, así mismo una etapa de pruebas-mantenimiento para luego ser 

implantado de manera general en la empresa.  
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Los requerimientos elegidos para diseñar el sistema Arduino estuvieron en 

función a la conectividad en lo que respecta a los funcionales ya que se necesita 

compartir la información a las distintas áreas, bajo este diseño se necesitó una 

interfaz que se conecte a la red desde el carrito seleccionando el módulo 

ES8266 ya que cuenta con la capacidad requerida y los pines necesarios para 

trabajar con el Arduino; así mismo se necesitó un módulo para recibir la 

información y repartirla a las partes interesadas, esta función la realiza un 

Router de alta gama, que permita el traslado continuo de información dentro de 

un ambiente abierto; para las necesidades no funcionales lo requerimientos 

estuvieron orientados a la confianza del sistema para funcionar por largos 

periodos de tiempo, de tal forma que se puedan registrar todas las ventas sin 

interrupciones relacionadas con los errores técnicos, el carrito modificado 

actualmente presenta una alta confiabilidad con un 83% en su primer mes de 

trabajo lo que significa que irá aumentando conforme pasen los meses. 

El efecto proyectado de este nuevo sistema resultó positivo dado que la 

implementación de la prueba piloto mostró un ahorro de 0,093 min por venta y 

un aumento de la productividad de 0,041 ventas por min-carrito; lo que 

representa un promedio de 183 min ahorrados por carrito esto se puede utilizar 

para realizar más servicios y por ende más ventas; así mismo el aumento en el 

control del servicio realizado permite que el área de ventas reduzca sus errores 

de cálculo por data errónea llega desde las diferentes sucursales que hasta el 

día de hoy es un error muy común en este tipo de sector tomando esto en 

cuenta se proyectó las ventas del año 2022, con una inversión para la 

implementación del sistema de 35 mil en donde el análisis obtiene un costo 

beneficio de 1,2 a un año de implementación y un TIR de 18% por lo que se 

puede comprobar la efectividad de la inversión realizada; por último, una 

evaluación estadística permitió establecer que el prototipo implementado 

aumenta la productividad de manera significativa ya que logró obtener una sig. 

Bilateral menor a 0,05.  
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VII. RECOMENDACIONES 

Desarrollar un sistema estandarizado para la recolección y el análisis de ventas 

por medio de un sistema computarizado de tal forma que la data llegue en las 

mejores condiciones antes de terminar en la parte interesada; este sistema 

debe recolectar diferentes tipos de data aparte del tiempo de servicio de los 

carritos, como el número de trabajadores, cantidad de horas trabajadas, usos 

de repuestos y controles de asistencia; para lograrlo se hace necesario crear 

un nuevo procedimiento para la recolección de datos. 

Realizar un nuevo análisis de los sistemas descartados con el fin de poder 

complementar el sistema elegido en especial el análisis de ventas ya que es un 

punto deficiente del sistema Arduino; este complemento debe recibir la 

información del Arduino dentro de un servidor aparte y general resultados que 

puedan ser interpretados con facilidad por el área administrativa. 

Mantener un control de la confiabilidad mensual en los sistemas implantados 

con el fin de poder evaluar su periodo inicial de ajuste; en cual se tendrán varios 

fallos de tal forma que se puedan ajustar los recursos en ese periodo para luego 

poder ser implantado con mayor facilidad en los otros centros que tiene la 

empresa. 

Implementar el sistema Arduino a todos los carritos de la empresa y darle un 

seguimiento económico para demostrar la efectividad del servicio; para este 

objetivo se recomienda una implementación escalonada para cada sucursal 

con el fin de ser mejorada con cada implementación. 
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ANEXOS 

Anexo 1: Matriz de operacionalización de la variable 

Variable Definición Conceptual Definición Operacional Dimensiones Indicadores 
Nivel de 
Medición 

Sistema 
Integrado 
Arduino 

Es una plataforma de prototipos 
electrónicos, y consiste 
básicamente en una placa 
microcontrolador, con un lenguaje 
de programación en un entorno de 
desarrollo que soporta la entrada y 
salida de datos y señales. 
Caicedo, A. (2017) 

Plantilla electrónica sujeta a 
programación de información 
digital basada en placa 
microcontroladora, esta se 
encuentra dimensionado por 
su confiabilidad, ahorro de 
energía y costo/beneficio para 
determinar qué tan viable es la 
propuesta. 

Ahorro de energía 

𝑁ú𝑚𝑒𝑟𝑜 𝑑𝑒 ℎ𝑜𝑟𝑎𝑠 𝑒𝑛𝑐𝑒𝑛𝑑𝑖𝑑𝑜 𝑎𝑛𝑡𝑒𝑠 −
𝑛ú𝑚𝑒𝑟𝑜 𝑑𝑒 ℎ𝑜𝑟𝑎 𝑒𝑛𝑐𝑒𝑛𝑑𝑖𝑑𝑜 𝑑𝑒𝑠𝑝𝑢é𝑠

𝑁ú𝑚𝑒𝑟𝑜 𝑑𝑒 ℎ𝑜𝑟𝑎𝑠 𝑒𝑛𝑐𝑒𝑛𝑑𝑖𝑑𝑜 𝑎𝑛𝑡𝑒𝑠
 

Razón 

Confiabilidad 

𝑒

−𝑡

(
𝑁ú𝑚𝑒𝑟𝑜 𝑑𝑒 ℎ𝑜𝑟𝑎𝑠 𝑒𝑛𝑐𝑒𝑛𝑑𝑖𝑑𝑜

𝑛𝑢𝑚𝑒𝑟𝑜 𝑑𝑒 𝑒𝑟𝑟𝑜𝑟𝑒𝑠
)
 

 
T= tiempo encendido promedio 

mensual 

Razón 

Costo-Beneficio 
𝐵𝑒𝑛𝑒𝑓𝑖𝑐𝑖𝑜𝑠 𝑛𝑒𝑡𝑜𝑠

𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑖𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖ó𝑛
 Razón 

Control de 
Ventas 

El control de ventas es analizar y 
medir el desempeño de la fuerza 
de ventas y compararlo con el 
desempeño estándar, notando y 
señalando la desviación y 
determinando sus causas, y 
tomando las medidas correctivas 
adecuadas para abordar 
diferentes situaciones. Bhasin, H. 
(2019) 

El control de ventas es el 
rendimiento de gestión de lo 
que vende la empresa, esta se 
puede monitorear por medio 
de las ventas diarias, control 
de las mismas, efectividad, 
con el fin de alcanzar la 
productividad. 

Ventas diarias Número de ventas al día Razón 

Control de ventas 
𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑑𝑒𝑛𝑡𝑟𝑜 𝑑𝑒𝑙 𝑡𝑖𝑚𝑝𝑜 𝑒𝑠𝑡𝑖𝑚𝑎𝑑𝑜 

𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑟𝑒𝑔𝑖𝑠𝑡𝑟𝑜𝑠
 Razón 

Productividad 
𝑁ú𝑚𝑒𝑟𝑜 𝑑𝑒 𝑎𝑐𝑡𝑖𝑣𝑖𝑑𝑎𝑑𝑒𝑠 ℎ𝑒𝑐ℎ𝑎𝑠

𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜 𝑝𝑎𝑟𝑎 𝑠𝑢 𝑟𝑒𝑎𝑙𝑖𝑧𝑎𝑐𝑖ó𝑛
 Razón 

Efectividad 

𝑇𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜 𝑛𝑜 𝑟𝑒𝑔𝑖𝑠𝑡𝑟𝑎𝑑𝑎𝑠

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠
 

Razón 



 

 

 

 

Anexo 2. Diario de campo de Confiabilidad de sistema Arduino.  

 

Diario de campo de confiabilidad del Sistema Arduino 

 

Fecha: 

Elaborado por: 

N° Local Fecha Turno 
Tiempo 

promedio 
mensual 

N° de 
errores 

% de 
confiabilidad 

1 
      

2 
      

3 
      

4 
      

5 
      

6 
      

7 
      

8 
      

9 
      

10       

       

Fuente: Elaboración propia  

 

 



 

 

Anexo 3. Registros de ventas y compras de Safari Drive 

 

SUNAT  
DECLARACIÓN PAGO  

0621 

PDT IGV RENTA MENSUAL  Copia original 

RUC    

Razón social   Periodo    

Número de orden   Fecha de Presentación    

Tipo de declaración   Tipo de Moneda   

 

 IGV VENTAS   IGV CUENTA PROPIA 

   BASE TRIBUTO 

G
R

A
V

A
D

A
S 

Ventas Netas  100   101   

Descuentos Concedidos y/o devoluciones de ventas  102   103   

Ventas de bienes (ley inc. 11.1,12.1,12.3 y 12.4) 160   161   

Descuentos y devoluciones (ley 27037) 162   163   

Exportaciones 
Facturadas en el periodo 106     
Embarcadas en el periodo 127     

Ventas no Gravadas (Sin consideras exportaciones) 105     
Ventas no Gravadas (Sin efecto de ratio) 109     
Otras Ventas (inciso ii), numeral 6.2 art.6 del Reglamento 112     
Total     131   

 

 

 



 

 

 

IGV COMPRAS IGV CUENTA PROPIA 

  BASE TRIBUTO 

N
ac

io
n

al
es

 

Compras netas destinada a ventas gravadas exclusivamente 107   108   

Compras netas destinada a ventas gravadas y no gravadas 110   111   

Compras netas destinada a ventas no gravadas exclusivamente 113     

Im
p

o
rt

ad
as

 Compras netas destinada a ventas gravadas exclusivamente 114   115   

Compras netas destinada a ventas gravadas y no gravadas 116   117   

Compras netas destinada a ventas no gravadas exclusivamente 119     

  

Compras internas no gravadas  120     

Compras importadas no gravadas 122     

  TOTAL 178   

  CRÉDITO FISCAL ESPECIAL 172   

  OTROS CRÉDITOS 169   

  COEFICIENTE 173     

Fuente: Área de contabilidad de Safari Drive 

 

 

 

 

 

 



 

 

Anexo 4. Registro de Ventas diarias de Safari Drive 

 

 

 

Fuente: Área de operaciones de la empresa de Safari Drive 

REGISTRO DE VENTAS DIARIAS 

N° Local Fecha Turno Colaborador(es) Hora de inicio Hora de fin Descripción Venta 

1                 

2                 

3                 

4                 

5                 

6                 

7                 

8                 

9                 

10                 

11                 

12                 

13                 



 

 
 

Anexo 5. Diario de campo de Productividad y Eficiencia 

 

Diario de Productividad y Efectividad  

 

Fecha:                                                       Evaluador: 

 

N° Local Fecha Turno 

Después 

Tiempo 

Número de 
viajes 

10 min 5 min 

              

              

              

              

              

              

              

              

              

              

              

              

              

              

              
  

    
    

      

 
Prototipo 

    

     

     

 

Ago-19 

    

 
      

 
    

 
    

 Indicador final     



 

 

Anexo 6: Check List para el control de ventas 

 

CHECK LIST PARA EL CONTROL DE VENTAS   

            

 N°  PREGUNTAS 
RESPUESTAS 

POND. CALIF. OBSERVACIÓN 
SI  NO 

                           AMBIENTE DE CONTROL   

1 

¿Se aplica un código de 
ética para el buen 
desempeño de los 
trabajadores?        

  

2 
¿Aplica la normativa interna 
vigente para el control del 
proceso de ventas?       

  

3 

¿Se realizan reuniones 
mensuales para determinar 
el porcentaje vendido con 
relación a lo presupuestado?        

  

                         ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS   

4 
¿Existe formalmente una 
misión establecida para el 
área de ventas?       

  

5 
¿Los objetivos están 
enfocados hacia la misión y 
visión de la empresa?       

  

                        IDENTIFICACIÓN DE EVENTOS   

6 
¿La empresa utiliza algún 
tipo de sistema informático 
para controlar sus ventas?       

  

7 
¿El personal del área de 
ventas está capacitado para 
realizar un trabajo eficiente?       

  

8 
¿El personal de ventas 
realiza sus funciones con 
responsabilidad?        

  

                         EVALUACIÓN DE RIESGOS   

9 
¿Existe supervisión en el 
área de control de ventas?       

  

10 

¿El nuevo personal 
insertado en el área de 
ventas cuenta con una 
inducción para que se acople 
fácilmente a la empresa?       

  

11 

¿El área de ventas cuenta 
con tecnología digital 
moderna para su eficaz 
funcionamiento?        

  



 

 

                        RESPUESTA A LOS RIESGOS   

12 

¿El área de ventas emite 
reportes para que estos sean 
controlados y revisados por 
la gerencia?       

  

                         ACTIVIDADES DE CONTROL   

13 

¿El departamento de Control 
Interno evalúa 
constantemente los 
procesos de venta?       

  

14 
¿El sistema informático de 
ventas reporta información 
confiable?       

  

15 
¿Las funciones en el área de 
ventas están debidamente 
segregadas?       

  

                        INFORMACIÓN Y COMUNICACIÓN   

16 
¿Las decisiones tomadas 
son a través de un análisis 
de información recibida?       

  

17 
¿Las personas pueden 
acceder fácilmente a la 
información?       

  

                        SUPERVISIÓN Y MONITOREO   

18 
¿Se da seguimiento a la 
mejora de los procesos de 
control de ventas?       

  

19 
¿Se comprueba que el 
control de ventas es 
aceptable?       

  

20 

¿Se efectúan 
comparaciones mensuales 
del control de ventas 
actuales con las históricas?       

  

            
  REGISTROS CUMPLIDOS         

  
REGISTROS NO 
CUMPLIDOS       

  

 

 

 

 

 

 



 

 

Anexo 7. Validación de instrumentos 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Tabla 06. Calificación del Ing. Ulloa Castro Marco Hernán 

 
Fuente: Elaboración propia  
 
Tabla 07. Calificación de la Ing. Gamarra Coman Yasmin Loyda 

 

Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 08. Calificación del Ing. Ruiz Gómez Percy John 
 

Criterio de 
validez 

Deficiente Aceptable Bueno Excelente Total parcial 

Congruencia de 
ítems 

1 2 3 4 3 

Amplitud de 
contenido 

1 2 3 4 4 

Redacción de 
ítems 

1 2 3 4 4 

Claridad y 
precisión 

1 2 3 4 4 

Pertinencia  1 2   4 4 

Total   19 

 
Fuente: Elaboración propia 
 

Criterio de validez Deficiente Aceptable Bueno Excelente Total 
parcial 

Congruencia de 
ítems 

1 2 3 4 3 

Amplitud de 
contenido 

1 2 3 4 3 

Redacción de ítems 1 2 3 4 3 

Claridad y precisión 1 2 3 4 3 

Pertinencia  1 2  4 4 

Total  16 

Criterio de validez Deficiente Aceptable Bueno Excelente Total 
parcial 

Congruencia de 
ítems 

1 2 3 4 3 

Amplitud de 
contenido 

1 2 3 4 4 

Redacción de ítems 1 2 3 4 3 

Claridad y precisión 1 2 3 4 3 

Pertinencia  1 2  4 4 

Total  17 



 

 

Tabla 09. Calificación total de expertos 
 

Experto Calificación de validez Calificación (%) 

Ulloa Castro Marco Hernán 16 80% 
Gamarra Corman Yasmin 
Loyda 

17 85% 

Ruiz Gómez Percy John 19 95% 

Calificación  87% 

 
Fuente: Elaboración propia  
 
 

Tabla 10. Escala de validez de instrumentos 

Escala Indicador 

0,0- 0,53 Validez nula 
0,54 – 0,59 Validez baja 
0,60 – 0,65 Válida 
0,66 – 0,71 Muy válida 
0,72 – 0,99 Excelente validez 
1 Validez perfecta 

Fuente: Godínez, V. L. (2013) 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Tabla 11. Calificación del Ing. Ulloa Castro Marco Hernán 

Fuente: Elaboración propia  
 
Tabla 12. Calificación de la Ing. Gamarra Coman Yasmin Loyda 

 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 13. Calificación del Ing. Ruiz Gómez Percy John 

Criterio de 
validez 

Deficiente Aceptable Bueno Excelente Total parcial 

Congruencia de 
ítems 

1 2 3 4 3 

Amplitud de 
contenido 

1 2 3 4 4 

Redacción de 
ítems 

1 2 3 4 4 

Claridad y 
precisión 

1 2 3 4 4 

Pertinencia  1 2   4 4 

Total   19 

 
Fuente: Elaboración propia 
 
 

Criterio de validez Deficiente Aceptable Bueno Excelente Total 
parcial 

Congruencia de 
ítems 

1 2 3 4 3 

Amplitud de 
contenido 

1 2 3 4 3 

Redacción de ítems 1 2 3 4 3 

Claridad y precisión 1 2 3 4 3 

Pertinencia  1 2  4 4 

Total  16 

Criterio de validez Deficiente Aceptable Bueno Excelente Total 
parcial 

Congruencia de 
ítems 

1 2 3 4 3 

Amplitud de 
contenido 

1 2 3 4 4 

Redacción de ítems 1 2 3 4 3 

Claridad y precisión 1 2 3 4 3 

Pertinencia  1 2  4 4 

Total  17 



 

 

Tabla 14. Calificación total de expertos 
 

 
 
Fuente: Elaboración propia  
 
 

Tabla 15. Escala de validez de instrumentos 

Escala Indicador 

0,0- 0,53 Validez nula 
0,54 – 0,59 Validez baja 
0,60 – 0,65 Válida 
0,66 – 0,71 Muy válida 
0,72 – 0,99 Excelente validez 
1 Validez perfecta 

Fuente: Godínez, V. L. (2013) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Experto Calificación de validez Calificación (%) 

Ulloa Castro Marco Hernán 16 80% 
Gamarra Corman Yasmin 
Loyda 

17 85% 

Ruiz Gómez Percy John 19 95% 

Calificación  87% 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Tabla 16. Calificación del Ing. Ulloa Castro Marco Hernán 

Criterio de validez Deficiente Aceptable Bueno Excelente 
Total 
parcial 

Congruencia de 
ítems 

1 2 3 4 3 

Amplitud de 
contenido 

1 2 3 4 3 

Redacción de ítems 1 2 3 4 4 

Claridad y precisión 1 2 3 4 4 

Pertinencia  1 2   4 4 

Total   18 
 

Fuente: Elaboración propia  
 
Tabla 17. Calificación de la Ing. Gamarra Coman Yasmin Loyda 
 

Criterio de validez Deficiente Aceptable Bueno Excelente Total parcial 

Congruencia de 
ítems 

1 2 3 4 3 

Amplitud de 
contenido 

1 2 3 4 3 

Redacción de ítems 1 2 3 4 3 

Claridad y precisión 1 2 3 4 4 

Pertinencia  1 2   4 4 

Total   17 

 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 18. Calificación del Ing. Ruiz Gómez Percy John 
 

Criterio de validez Deficiente Aceptable Bueno Excelente Total parcial 

Congruencia de 
ítems 

1 2 3 4 3 

Amplitud de 
contenido 

1 2 3 4 3 

Redacción de ítems 1 2 3 4 3 

Claridad y precisión 1 2 3 4 4 

Pertinencia  1 2   4 4 

Total   17 

 
Fuente: Elaboración propia 

 
 



 

 

Tabla 19. Calificación total de expertos 
 
 

Experto Calificación de validez Calificación (%) 

Ulloa Castro Marco Hernán 18 90% 
Gamarra Corman Yasmin 
Loyda 

17 85% 

Ruiz Gómez Percy John 17 85% 

Calificación  83% 

 
Fuente: Elaboración propia  
 
 

Tabla 20. Escala de validez de instrumentos 

Escala Indicador 

0,0- 0,53 Validez nula 
0,54 – 0,59 Validez baja 
0,60 – 0,65 Válida 
0,66 – 0,71 Muy válida 
0,72 – 0,99 Excelente validez 
1 Validez perfecta 

Fuente: Godínez, V. L. (2013) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Anexo 8. Check List de diagnóstico del control de ventas 

 

CHECK LIST PARA EL CONTROL DE VENTAS   

            

 N°  PREGUNTAS 
RESPUESTAS 

POND. CALIF. OBSERVACIÓN 
SI  NO 

AMBIENTE DE CONTROL   

1 

¿Se aplica un código de 
ética para el buen 
desempeño de los 
trabajadores?   X  

  

2 
¿Aplica la normativa interna 
vigente para el control del 
proceso de ventas?  X  

  

3 

¿Se realizan reuniones 
mensuales para determinar 
el porcentaje vendido con 
relación a lo presupuestado?   X  

  

                         ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS   

4 
¿Existe formalmente una 
misión establecida para el 
área de ventas? X    

  

5 
¿Los objetivos están 
enfocados hacia la misión y 
visión de la empresa? X    

  

                        IDENTIFICACIÓN DE EVENTOS   

6 
¿La empresa utiliza algún 
tipo de sistema informático 
para controlar sus ventas?  X   

  

7 
¿El personal del área de 
ventas está capacitado para 
realizar un trabajo eficiente?  X   

  

8 
¿El personal de ventas 
realiza sus funciones con 
responsabilidad?   X   

  

                         EVALUACIÓN DE RIESGOS   

9 
¿Existe supervisión en el 
área de control de ventas?  X   

  

10 

¿El nuevo personal 
insertado en el área de 
ventas cuenta con una 
inducción para que se acople 
fácilmente a la empresa? X    

  

11 

¿El área de ventas cuenta 
con tecnología digital 
moderna para su eficaz 
funcionamiento?   X   

  



 

 

                        RESPUESTA A LOS RIESGOS   

12 

¿El área de ventas emite 
reportes para que estos sean 
controlados y revisados por 
la gerencia?  X   

  

ACTIVIDADES DE CONTROL   

13 

¿El departamento de Control 
Interno evalúa 
constantemente los 
procesos de venta?  X   

  

14 
¿El sistema informático de 
ventas reporta información 
confiable?  X   

  

15 
¿Las funciones en el área de 
ventas están debidamente 
segregadas? X    

  

INFORMACIÓN Y COMUNICACIÓN   

16 
¿Las decisiones tomadas 
son a través de un análisis 
de información recibida? X    

  

17 
¿Las personas pueden 
acceder fácilmente a la 
información?  X   

  

SUPERVISIÓN Y MONITOREO   

18 
¿Se da seguimiento a la 
mejora de los procesos de 
control de ventas?  X   

  

19 
¿Se comprueba que el 
control de ventas es 
aceptable?  X   

  

20 

¿Se efectúan 
comparaciones mensuales 
del control de ventas 
actuales con las históricas? X    

  

            
  REGISTROS CUMPLIDOS         

  
REGISTROS NO 
CUMPLIDOS       

  

 

 

 

 

 

 



 

 

Anexo 9. Registro de ventas diarias, JUNIO – NOVIEMBRE 2019 

Safari Drive  

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Anexo 10: Especificaciones técnicas del Arduino UNO R3 

ARDUINO UNO R3 

Arduino Uno R3 es una placa electrónica de las muchas que tiene 

Arduino y con la que es muy fácil introducirse en el mundo de 

la programación electrónica, Arduino es una plataforma de código 

abierto (open-source) lo que permite realizar proyectos y modificaciones 

tanto de hardware como de software a cualquier persona sin ningún 

problema. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ESPECIFICACIONES TÉCNICAS 

Microcontrolador:  ATmega328 

Voltaje de operación:  5V 

Voltaje de entrada (recomendado):  7-12V 

Voltaje de entrada (límites):  6-20V 

Pines de E/S digitales:  
14 (de los cuales 6 
proporcionan salida PWM) 

Pines de entrada analógica: 6 

Corriente DC por pin de E/S: 40 mA 

Corriente DC para 3.3V Pin:  50 mA 

Memoria Flash:  
32 KB de los cuales 0,5 KB 
utilizados por el bootloader 

SRAM:  2 KB (ATmega328) 

EEPROM:  1 KB (ATmega328) 

Velocidad de reloj:  16 MHz 

Longitud 68,6 mm  

Anchura 53,4 mm 

Peso 25 g 



 

 

 

Anexo 11: Ficha técnica de los software  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CARACTERISTICAS  

COSTO  199 + IGV MENSUAL  

CAPACIDAD ILIMITADO  

SOPORTE  S/ 35 

ACTUALIZACIÓN  CONTINÚAS  

CAPACITACIÓN  DÉBIL 

DISPONIBILIDAD  
NACIONAL E 
INTERNACIONAL  

COMPATIBILIDAD  
PC, ANDROIND, 
TABLET  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CARACTERISTICAS  

COSTO  206  MENSUAL  

CAPACIDAD 8 USUARIOS 

SOPORTE  GRATIS 

ACTUALIZACIÓN  CONTINUAS  

CAPACITACIÓN  DÉBIL 

DISPONIBILIDAD  
NACIONAL E 
INTERNACIONAL  

COMPATIBILIDAD  iOs y Android  



 

 

 

Anexo 12: Pines Arduino UNO 

 

La placa electrónica Arduino Uno 

R3 puede ser alimentada de varias formas, 

con un cable USB conectado al ordenador o 

con una fuente externa. 

Arduino cuenta con un zócalo donde se 

conecta un Jack de 2,1mm para conectar un 

adaptador que se encuentre entre los rangos de 7 – 12v que es la tensión 

recomendada.  La placa cuenta con un conector USB tipo-B para conectarlo al 

ordenador con el cual podemos programarlo y a su vez alimentarlo.  

 

 

 

https://www.infootec.net/wp-content/uploads/2015/08/pines-arduino-uno.png
https://www.infootec.net/wp-content/uploads/2015/08/pines-arduino-uno.png
https://www.infootec.net/wp-content/uploads/2015/08/pines-arduino-uno.png
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El siguiente esquema representa la dirección de voltaje para alimentar la placa, 

podemos ver representado “USBVCC” para la alimentación por el puerto USB. 

En el siguiente esquema, también extraído del primer esquema electrónico de 

arriba, tenemos representado la entrada principal de tensión a través del jack de 

alimentación. 
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Esquema  de la placa electronica Arduino Uno 



 

 

Anexo 13:  Módulo ESP8266 

MÓDULO ESP8266 

 

 

 

 

 

ESPECIFICACIONES TÉCNICAS  

Voltaje de Alimentación:  3.3V DC 

Voltaje de 
Entradas/Salidas:  

3.3V DC (No usar 
5V) 

SoM:  ESP-12E (Ai-Thinker) 

CPU:  
Tensilica Xtensa LX3 
(32 bit) 

Frecuencia de Reloj:  80MHz/160MHz 

Instruction RAM:  32KB 

Data RAM:  96KB 

Memoria Flash Externa:  4MB 

Pines Digitales GPIO:  4 

UART:  1 

Wi-Fi Direct  (P2P), soft-AP 

Stack de Protocolo  TCP/IP integrado 

Potencia de salida de  
+19.5dBm en modo 
802.11b 

Corriente de fuga menor a  10uA 

El procesador integrado e 
32-bit  

puede ser utilizado 
como procesador de 
aplicación 

Consumo de potencia  
Standby < 1.0mW 
(DTIM3) 

Dimensiones: 25*15 mm 

Peso:  5 gramos 



 

 

Convertidor analógico ADS1115 

 

 

 

El ADS1115 es un convertidor analógico digital ADC de 16-bit que puede resultar 

muy útil para ciertos proyectos con Arduino y ESP8266. El ADS1115 es un ADC de 

16 bits con hasta 860 lecturas por segundo sobre el bus I2C. El chip puede 

configurarse para usar 4 canales de entrada independientes o 2 canales 

diferenciales. Además incluye un amplificador de ganancia programable de hasta 

x16 que nos ayudará a leer señales pequeñas sobre el rango completo de trabajo.  

 

 Precisión ADC: 16 bits 

 Interfaz: I2C 

 Canales: 4 canales independientes o 2 entradas diferenciales 

 Voltaje de entrada: 2.0 - 5.5V 

 Voltaje de entrada de los canales: 0 - VDD 

 Consumo en modo continuo: 150 uA 

 Modo de disparo conversión continua  

 Tasa de lectura de datos programable: entre 8sps y 860sps 

 Direcciones I2C: 0x48 - 0x4B 

 

 



 

 

Anexo 14. Ficha Técnica - Router 

ROUTER TP-LINK TL-WR840N WIRELESS N 300M 

Velocidad de transmisión Inalámbrica de 300Mbps ideal tanto para las 

tareas sensibles a banda ancha y trabajo básico 

Fácil encriptación de seguridad con sólo presionar el botón WPS 

El Control de Banda ancha basada en IP permite que los 

administradores determinen cuánta banda ancha está distribuida a 

cada PC 

 

 
 

TITULARES 

Normas: Wi-Fi 4 IEEE 802.11n / b / g 2.4 

GHz Velocidades WiFi: N300 2.4 GHz: 300 

Mbps (802.11n) Alcance WiFi: Casas de 2 

habitaciones 2 × antenas fijas Capacidad 

WiFi: Legado 

Puertos Ethernet: 1 puerto WAN de 10/100 
Mbps 

Puertos Ethernet: 4 puertos LAN de 10/100 
Mbps 



 

 

ESPECIFICACIONES            TÉCNICAS 

MARCA TP-LINK 

MODELO TL-WR840N 

NÚMERO DE PARTE TL-WR840N 

TIPO Router 

COLOR - 

ESPECIFICACIONES 

INALÁMBRICO 

NORMAS Wi-Fi 4 
IEEE 802.11n / b / g 2.4 GHz 

 
VELOCIDADES WIFI 

N300 
2.4 GHz: 300 Mbps (802.11n) 

ALCANCE WIFI Casas de 2 habitaciones 2 × antenas fijas 

CAPACIDAD WIFI Legado 

MODOS DE TRABAJO Modo de enrutador 
Modo de punto de 
acceso Modo de 
extensor de rango 
Modo WISP 

HARDWARE 

PROCESADOR CPU de un solo núcleo 

PUERTOS ETHERNET 1 
puerto 
WAN 
de 
10/100 
Mbps 4 
puertos 
LAN de 
10/100 
Mbps 

BOTONES Botón de reinicio 

PODER 9 V ⎓ 0.6 A 

SEGURIDAD 

SEGURIDAD DE LA 
RED 

SPI Firewall 
Control de acceso Enlace de IP y MAC 
Capa de aplicación Gateway 

 



 

 
 

TIPOS DE WAN IP dinámica IP estática PPPoE 
PPTP L2TP 

CALIDAD DE 

SERVICIO 

QoS por dispositivo 

REENVÍO NAT Port Forwarding Port 
Triggering DMZ 
UPnP 

IPTV Proxy 
IGMP IGMP Snooping 

DHCP Reserva de direcciones 
Servidor de lista de 
clientes DHCP 

DDNS TP-Link 
DynDNS 
NO-IP 

FÍSICO 

DIMENSIONES (W 

× D × H) 

7.2 × 5.0 × 1.4 
pulgadas (182 × 128 × 35 mm) 

CONTENIDOS DEL 

PAQUETE 

Router Wi-Fi TL-
WR840N Adaptador 
de corriente Cable 
Ethernet RJ45 
Guía de instalación rápida 

OTRO 

REQUISITOS DEL 
SISTEMA 

Internet Explorer 11+, Firefox 12.0+, Chrome 20.0+, Safari 4.0+ u 
otro navegador habilitado para JavaScript 

 
Cable o módem DSL (si es necesario) 
 
Suscripción con un proveedor de servicios de internet (para acceso 
a internet) 

CERTIFICACIONES FCC, CE, RoHS 

AMBIENTE Temperatura de funcionamiento: 0 ℃ ~ 40 ℃ (32 ℉ ~ 104 ℉) 

Temperatura de almacenamiento: -40 ℃ ~ 70 ℃ (-40 ℉ ~ 158 ℉) 
Humedad de funcionamiento: 10% ~ 90% sin 
condensación Humedad de almacenamiento: 
5% ~ 90 % sin condensación 

 

 

 

  



 

 

Anexo 15: Codificación en programa Arduino 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

Anexo 16. Instructivo uso de Caja - Manual Portal administrador 

INTRODUCCIÓN 

El presente documento, tiene por objeto brindar a los Usuarios Administradores del 

Portal, un panorama de las diferentes configuraciones de recursos que servirán 

para el correcto funcionamiento del punto de venta. 

COMPATIBILIDAD CON EXPLORADORES 

Los exploradores compatibles son los sgtes: 

 

 



 

 

 

Capítulo 

1. INGRESO AL PORTAL 

A continuación, se detallarán los pasos para el ingreso al Portal. 

1.1 Ingreso al Portal  

Para tener acceso al Portal, se debe seguir los siguientes pasos: 

1. Ingresar a la siguiente URL: http://www.sysvta.com 

2. Se visualizará el Formulario Login, donde se ingresarán las credenciales 

respectivas. 

 

3. Si los datos ingresados son correctos se mostrará la pantalla principal con las 

diferentes opciones de menú tal como muestra la figura a continuación: 

http://www.sysvta.com/


 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

A continuación, mostramos la información detallada de los Menús: 

Menú de Opciones 

 CAJA 

 Validar Servicios 

 Consulta de Ventas 

 Cerrar Turno 

 Cerrar Caja 

 ADMINISTRACIÓN 

 Productos 

 Categoría 

 Usuarios 

 Cajeros por Local 

 Descuentos por Local 

 Servicios en Ejecución 

 Gestión de Comprobantes 



 

 

 

Capítulo    2  

CAJA 

A continuación, se detallan las diferentes configuraciones del Portal, tanto en: 

 Validar Servicios 

 Consulta de Ventas 

 Cerrar Turno 

 Cerrar Caja 

  2.1 Validar Servicios  

Para ingresar al módulo de Validar Servicios, el usuario deberá ingresar 

al Menú Caja y dar clic en el submenú Validar Servicios. 

En el módulo presentado se visualizarán todos los dispositivos o carro 

configurados en el Loca, teniendo como característica el testeo de 

conectividad de Sistema Punto de Venta a Dispositivo instalado en 

cada carro. 

La funcionalidad Validar Servicios solo será ejecutada al 

aperturar/iniciar Caja o al realizar un cambio de batería. Esta 

funcionalidad solo será usada por los usuarios que tengan el perfil de 

Cajero. 

 

Fig. Sincronizar Servicios 

 

 

 

 

 

 



 

 

En la figura Sincronizar Servicios, presentará un listado con los carros configurados 

para el Local, los cuales representarán a los dispositivos instalados en cada carro. 

A continuación, se detalla la funcionalidad 

Sincronizar Servicio:     Permite   al   usuario   accionar   la   sincronización   de   

la aplicación WEB con el dispositivo instalado en el carro. Internamente se enviará 

un test de conexión el cual permitirá el correcto funcionamiento del dispositivo; cada 

carro cuenta con una descripción “# Intentos”, el cual nos indica la cantidad de 

pruebas que se están realizando con cada uno de ellos. Esta acción solo debe 

ejecutarse al aperturar caja o luego de realizar cambio de batería. 

2.2 Consulta de Ventas  

En La Consulta de Ventas, el usuario podrá visualizar las ventas de los locales 

configurados en la aplicación y los estados de Caja (si es que los turnos están 

aperturados o Cerrados). Las ventas podrán ser consultadas diariamente o por 

Aperturas de Caja en cada local. 

 

El detalle diario de ventas tendrá lugar en cada consulta realizada en este 

formulario. A continuación, se presenta la vista de Consulta de Ventas. 

 

Fig. Consulta de Comprobantes de Ventas 

En la figura Consulta de Comprobante de Ventas, se muestran los movimientos por 

local en Boletas, Facturas, Tarjetas, Hora de Apertura de Caja y Turno teniendo 

como visión general los Totales por cada tipo de venta. 

El filtro Fecha, el usuario seleccionará la fecha que desee para la consulta de 

movimientos. 

 

A continuación, se presenta el detalle de movimientos por local. El usuario deberá 



 

 

dar clic en el ícono , para mostrar la lista de comprobantes. 

 

Fig. Detalle de Comprobantes 

 

En la figura Detalle de Comprobantes, el usuario podrá observar la lista de 

comprobantes con una serie de características que ayudarán a obtener una vista 

más detallada del cómo está compuesta la Venta. Se observarán Subtotales, Desc. 

Por Servicios, Descuentos, Totales, Pagos por efectivo y pagos por Tarjeta. 

 

2.3 Cerrar Turno  

El perfil Administrador tendrá la opción de ejecutar un Cierre de Turno (actualmente 

se manejarán dos turnos: Mañana y Tarde) en el caso de que el Cajero tenga algún 

problema con su cierre diario. El administrador visualiza en esta pantalla un detalle 

de las ventas realizadas en el día, ya sea en ventas por Tarjeta, Efectivo, Turnos, 

Nros. De Comprobantes, Caja Chica, Tipo de Cambio y nombre de Cajero. 

A continuación, se presenta el detalle de la consulta. 



 

 

 

 

 

Fig. Resumen de Ventas Diarias 

 

En la figura Resumen de Ventas Diarias o Cerrar Turno, el Administrador podrá 

seleccionar el Local (local al que desea aplicar el cierre de turno), posteriormente 

seleccionando el local de la lista que se despliega se mostrará la información 

detallada de las ventas realizadas. 

 

Fig. Selección de Local y botón de Cerrar Turno 

Al verificar la veracidad de la información de este resumen, el Administrador 

podrá realizar el respectivo Cierre de Turno para el Local seleccionado/consultado. 

Al dar clic al botón, se mostrará el sgte. Mensaje: 



 

 

 

 

La aplicación preguntará si desea confirmar el Cierre de Turno para el Local. De 

ser positiva la confirmación se procederá a realizar el Cierre de Turno para el Local. 

Con esta confirmación el tanto el Administrador y Cajero podrán ya realizar el 

Cierre de Caja. (el Cierre de Caja está compuesto por los cierres de los turnos 

previos). 

 

En el caso de que el turno ya se encuentre cerrado la aplicación mostrará el 

sgte. Mensaje. 

 

 

Fig. Cerrar Turno 

2.4 Cerrar Caja  

El perfil Administrador tendrá la opción de ejecutar un Cierre de Caja en el caso 

de que el Cajero tenga algún problema con su cierre diario. El administrador 

visualiza en esta pantalla un resumen de las ventas de turnos (2, Mañana y Noche) 

por Local configurados en la aplicación. Esta acción dará por concluida la actividad 

diaria en la caja. 



 

 

A continuación, se presenta el detalle de la consulta. 

Fig. Cerrar Caja 

En la figura Cerrar Caja, el Administrador podrá visualizar el acumulado de ventas 

de los turnos (2) configurados en la aplicación. Se podrá seleccionar el Local a 

Cerrar   Caja seguido de la ejecución con el botón Cerrar Caja, tal como muestra la 

siguiente imagen. 

Fig. Lista de Local/botón Cerrar Caja 



 

 

Al no tener Turnos Cerrador correctamente o no tener turno alguno cerrado, la 

opción Cerrar Caja mostrará el siguiente mensaje: 

Fig. Mensaje de Cierre de Caja 

El Administrador al dar Clic en el botón Cerrar Caja, la aplicación mostrará el 

siguiente mensaje: 

 

 

Al confirmar el Cierre de Caja, la aplicación mostrará el siguiente mensaje: 

Fig. Mensaje Cierre de Caja 

 

** Luego de tener los turnos cerrados y la caja cerrada, ya no se podrá realizar 

acción alguna o emitir algún tipo de venta para el día cerrado. Si el usuario quiere 

volver a ingresar a la aplicación, esta misma le mostrará el siguiente mensaje: 



 

 

 

Fig. Error de ingreso en caja cerrada 

 Usuarios 

 Cajeros por Local 

 Descuentos por Local 

 Servicios en Ejecución 

 Gestión de Comprobantes 

3.1 Productos  

El objetivo de esta funcionalidad es ofrecerle al Administrador una amplia 

consulta/reporte de los Productos/Carros configurados o habilitados por cada Local. 

Podrá realizar búsquedas rápidas dentro de los Locales configurados. 

A continuación, el formulario que será presentado al ingreso al menú Producto. 

 

Fig. Mantenimiento de Productos/Carros 



 

 

En la figura Mantenimiento de Productos/Carros, el administrador podrá visualizar 

todos los carros registrados por local, la lista presentada muestra información de 

Nombre, Categoría, Precio, Estado y Local al cual pertenece el Carro. 

Dentro de la lista se observan botones de Editar y Nuevo Producto. 

El Administrador podrá realizar el registro de un carro nuevo con los siguientes 

pasos: Para el registro/edición de carro se dará clic en el botón Nuevo Producto 

en cual solicitará una serie de datos seguido por el botón de Guardar Registro, el 

mismo que servirá para realizar el guardado correspondiente. 

A continuación, se mostrará la siguiente imagen: 

 

Fig. Registro de Producto 

 

En la figura Registro de Producto, se presenta un formulario que solicita diferentes 

atributos para la composición y correcto funcionamiento del Carro. Se ingresarán 

los siguientes valores a continuación: 

 

Código, cada carro registrado en la aplicación tendrá un código exclusivo dentro 

de toda la organización. El valor para este dato será de un número. 

 



 

 

Nombre, se ingresará el nombre el cual servirá para la identificación al momento 

de que el cajero realice una venta. 

 

Descripción, la descripción se ingresará si es necesario que el carro tenga como 

dato referencial algún valor, como característica física del carro. 

 

Categoría, el usuario le asignará una categoría al carro, esta categoría es 

importante ya que segmentará al carro en la presentación al momento de que el 

cajero desee seleccionar de una lista de varios carros registrados. 

 

Local, el usuario le asignará el Local donde está configurando el carro. 

 

Precio, se ingresará el precio configurado para la presentación en la venta. 

 

Tiempo de Ejecución, este parámetro es importante ya que será el tiempo límite 

el cual el carro este activo luego de que se realice la venta. 

 

Url Start/Stop Job, son valores ingresados por el analista de la aplicación. Este 

valor servirá como enlace desde la aplicación al dispositivo instalado en el carro. 

 

3.2 Categoría  

El objetivo de esta funcionalidad es ofrecerle al Administrador una amplia 

consulta/reporte de las Categorías configurados o habilitados en la organización. 

Se puede considerar dentro de Categorías la creación o segmentación de Precios 

o Tipo de Carro. 

 

A continuación, el formulario que será presentado al ingreso al menú Categorías. 



 

 

Fig. Manteamiento de Categorías 

 

En la figura Mantenimiento de Categorías, el administrador podrá visualizar todas 

las Categorías de la organización, la lista presentada muestra información de 

Código y Nombre. 

Dentro de la lista se observan botones de Editar y Nuevo Categoría. 

El Administrador podrá realizar el registro de una categoría con los siguientes 

pasos: Para el registro/edición de Categoría se dará clic en el botón Nueva 

Categoría en cual solicitará una serie de datos seguido por el botón de Guardar 

Registro, el mismo que servirá para realizar el guardado correspondiente, 

A continuación, se mostrará la siguiente imagen: 

 

Fig. Registro de Categoría 

En la figura Registro de Categoría, se presenta un formulario que 

solicita diferentes atributos para la composición y correcto 

funcionamiento de la Categoría. Se ingresarán los siguientes valores a 

continuación: 



 

 

Nombre, se ingresará el nombre el cual servirá para la identificación al 

momento de que el cajero realice una venta. 

 

3.3 Usuarios  

El objetivo de esta funcionalidad es ofrecerle al Administrador una amplia 

consulta/reporte de los Usuarios configurados o habilitados dentro de la 

organización. 

A continuación, el formulario que será presentado al ingreso al menú Usuarios. 

 

Fig. Mantenimiento de Usuarios 

En la figura Mantenimiento de usuarios, el administrador podrá visualizar todos los 

Usuarios registrados en la organización, la lista presentada muestra información de 

Código, Usuario, Nombre Completo, Nombre Corto, Cambiar Clave, Local. 

Dentro de la lista se observan botones de Editar y Nuevo Cajero. 

 

El Administrador podrá realizar el registro de un Usuario/Cajero con los siguientes 

pasos: 

Para el registro/edición de carro se dará clic en el botón Nuevo Cajero en cual 

solicitará una serie de datos seguido por el botón de Guardar Registro, el mismo que 

servirá para realizar el guardado correspondiente, 

 

A continuación, se mostrará la siguiente imagen: 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig. Registro de Usuario/Cajero 

En la figura Registro de Usuario/Cajero, se presenta un formulario que solicita 

diferentes atributos para la composición y correcto funcionamiento del Usuario. Se 

ingresarán los siguientes valores a continuación: 

Código, cada usuario registrado en la aplicación tendrá un código exclusivo 

dentro de toda la organización el mismo que puede ser maneja o identificado con 

el DNI del usuario. El valor para este dato será de un número. 

 

Username, se ingresará el username el cual servirá para la identificación al 

momento de que el cajero realice una venta, el mismo servirá para que cajero 

pueda autenticarse dentro de la aplicación y obtener su respectiva vista de cajero 

o administrador. 

Nombre Completo, se ingresará el o los nombres completos del usuario a registrar. 

Nombre Corto, se considera como nombre corto a un identificador dentro de la 

aplicación. 

Cambiar Clave, el valor (SI/NO) registrado en este parámetro es muy importante 

ya que será usado siempre y cuando el usuario no recuerde su contraseña, es decir, 

se colocará SI para que el usuario pueda reestablecer su propia contraseña. 

Locales, se ingresará el Local al cual el usuario será asignado. 

Tipo Cajero, este parámetro servirá como Perfil (Cajero, Administrador o Gerente) 

para el usuario registrado, el cual tendrá diferentes características dependiendo del 

perfil que se seleccione. 



 

 

3.4 Cajeros por Local  

El objetivo de esta funcionalidad es ofrecerle al Administrador una amplia 

consulta/reporte de las Asignaciones de Cajeros por Local configurados o 

habilitados. 

A continuación, el formulario que será presentado al ingreso al menú la asignación 

de cajeros por local. 

Fig. Mantenimiento de cajeros por Local 

En la figura Mantenimiento de Cajeros por Local, el administrador podrá visualizar 

todas las asignaciones de Cajeros por Local dentro de la organización. Esta 

funcionalidad es importante ya que será utilizada cuando entre locales exista 

rotación de cajeros, es decir, el cajero que este asignado al local “A” pueda ser 

asignado al local “B”. 

Esta funcionalidad se implementa dentro de la aplicación para obtener mayor 

seguridad dentro de las transacciones que puedan ser realizadas dentro de las 

ventas. 

La lista presentada muestra información de Usuario, Local, Fecha Ingreso. Dentro 

de la lista se observan botones de Editar y Nuevo Registro. 

El Administrador podrá realizar el registro de una Asignación de Cajero por Local 

con los siguientes pasos: 

Para el registro/edición de Asignación de Cajero por Local se dará clic en el botón 

Nuevo Registro en cual solicitará una serie de datos seguido por el botón de 

Guardar Registro, el mismo que servirá para realizar el guardado correspondiente, 

 

 

 

 



 

 

A continuación, se mostrará la siguiente imagen: 

Fig. Registro de Cajero por Local 

En la figura Registro de Cajero por Local, se presenta un formulario 

que solicita diferentes atributos para la composición y correcto 

funcionamiento de la Asignación de Cajeros por Local. Se ingresarán 

los siguientes valores a continuación: 

Username, se presentará una lista de todos los usuarios registrados dentro de la 

aplicación. 

Locales, el Administrador deberá seleccionar un local al cual desea rotar al Cajero. 

Fecha, la fecha será ingresada automáticamente con la fecha actual (fecha en la 

que se está realizando el registro). Esta fecha es interpretada que el usuario 

“Alejandro” que pertenecía o estaba asignado al local “Primavera” desde la fecha o 

día “29/07/2019” será asignado al local “La Victoria”. 

Con esta información el usuario ya no podrá ingresar al local de “Primavera” ya 

que fue rotado/asignado a otro local. 

 

3.5 Descuentos por Local  

El objetivo de esta funcionalidad es ofrecerle al Administrador una amplia 

consulta/reporte de los Descuentos por Local configurados o habilitados por cada 

Local. Podrá realizar búsquedas rápidas dentro de los Locales configurados. 

A continuación, el formulario que será presentado al ingreso al menú Descuentos 

por Local. 



 

 

 

 

 

Fig. Mantenimiento de Descuentos por Local 

En la figura Descuentos por Local, el administrador podrá visualizar todos los 

Descuentos por Local registrados, la lista presentada muestra información de 

Identificación, Cliente, Local, Tipo Descuento, Porcent. Desc. Monto Desc., Estado. 

Dentro de la lista se observan botones de Editar y Nuevo Registro. 

El Administrador podrá realizar el registro de un Descuento por Local con los 

siguientes pasos: Para el registro/edición de Descuento por Local se dará clic en el 

botón Nuevo Registro en cual solicitará una serie de datos seguido por el botón de 

Guardar Registro, el mismo que servirá para realizar el guardado correspondiente, 

 

A continuación, se mostrará la siguiente imagen: 

 

Fig. Descuento por Local 



 

 

En la figura Descuento por Local, se presenta un formulario que solicita diferentes 

atributos para la composición y correcto funcionamiento del Descuento. Se 

ingresarán los siguientes valores a continuación: 

Identificación, cada registro ingresado deberá contener un identificador, el cual 

ayudará al cajero para que pueda aplicar el descuento correspondiente. En este 

caso se toma el DNI como identificador para el descuento. 

Nombre Cliente, se ingresará el nombre el cual servirá para la identificación al 

momento de que el cajero realice una venta. 

Tipo Descuento, existen (2) tipos de descuentos, “Descuento” y “Autorizado”; el 

primero sirve para ingresar un Descuento ya sea en un monto en específico o 

ingresar un descuento por Porcentaje, el segundo toma una autorización de 100% 

o venta sin costo alguno. Estos valores serán utilizados o administrados según 

corresponda. 

Porcentaje Desc, el valor se habilita cuando se selecciona el Tipo Descuento: 

“Descuento”, y se ingresará el porcentaje el cual será aplicado dentro de la venta. 

Monto Desc., el valor ingresado se habilita cuando se selecciona el Tipo 

Descuento: “Descuento”, y se ingresará un monto en específico, el cual servirá para 

la aplicación dentro de la venta. 

Locales, se seleccionará el Local al cual se le aplicará el Descuento, esto según 

corresponda. 

3.6 Servicios en Ejecución  

El objetivo de esta funcionalidad es ofrecerle al Administrador una amplia 

consulta/reporte de los Carros en funcionamiento en ese momento por Local. 

 

A continuación, el formulario que será presentado al ingreso al menú Servicios en 



 

 

Ejecución por Local. 

Fig. Servicios en Ejecución 

En la figura Servicios en Ejecución, el administrador podrá visualizar todos los los 

Carros que están funcionando en ese momento por Local, el mismo que mostrará 

la información del nro. De comprobante, la descripción del carro y fecha y hora den 

la que se realizó la venta. 

3.7 Gestión de Comprobantes  

El objetivo de esta funcionalidad es ofrecerle al Administrador una amplia 

consulta/reporte de las Solicitudes de Anulación por Local. 

A continuación, el formulario que será presentado al ingreso al menú Gestión de 

Comprobantes. 

Fig. Mantenimiento de Comprobantes 

En la figura Mantenimiento de Comprobantes, el administrador podrá visualizar 

todas las Solicitudes de Anulación de Comprobantes que los cajeros hayan emitido. 

Cada cajero podrá solicitar la anulación del comprobante según corresponda y el 

Administrador tendrá la potestad de aplicar esta anulación. 

 

Si la anulación es aplicada, al cajero se le mostrará el siguiente mensaje: 

 



 

 

 

Capítulo    4  

PROBLEMAS FRECUENTES 

Cuando no se pueda ingresar a la aplicación, las acciones que se deben de 

realizar son las siguientes: 

 

1. Verificar que el cable de red este bien conectado a la PC. 

 

2. Ir a inicio, configuración, hacer clic a conexiones de red y se visualizara 

la siguiente ventana. 

 

 

 

 

 



 

 

 

 El icono de conexión de área local presentará los siguientes casos: 

 

 

 

 

 

 

No hay problemas de conexión 

Verificar que el cable de red este bien conectado a la PC. 

Dar un clic derecho al icono y elegir la opción Activar del 

menú contextual. 

3. Si el problema persiste, se debe a las siguientes razones: 

 

 Problemas con el del Internet Explorer, falta de complementos. Acción: Instalar 

el Internet Explorer 7 o superiores. 

 

 Antivirus desactualizado o infección en la PC. 

Acción: Actualizar su antivirus y verificar que el Firewall este desactivado 

 



 

 

 

Manual de usuario de cajero 

INTRODUCCIÓN 

El presente documento, tiene por objeto brindar a los Usuarios con el perfil de 

Cajero del Portal, un panorama de las diferentes configuraciones de recursos que 

servirán para el correcto funcionamiento del punto de venta 

COMPATIBILIDAD CON EXPLORADORES 

Los exploradores compatibles son los sgtes: 

 



 

 

 

Capítulo   1 

INGRESO AL PORTAL 

A continuación, se detallarán los pasos para el ingreso al Portal. 

 1.1 Ingreso al Portal  

Para tener acceso al Portal, se debe seguir los siguientes pasos: 

 

1. Ingresar a la siguiente URL: http://www.sysvta.com 

 

2. Se visualizará el Formulario Login, donde se ingresarán las credenciales 

respectivas. 

 

3. Si la caja no se encuentra apertura del usuario deberá registrar los 

valores correspondientes para la apertura de Caja, a continuación, se 

presenta la imagen correspondiente: 

http://www.sysvta.com/


 

 

 

 

Fig. Apertura de Caja 

 

En la figura Apertura de Caja, el usuario deberá ingresar los valores 

correspondientes tales como: 

Turno, el usuario seleccionará el turno el cual se está aperturando. 

Tipo de Cambio, el usuario ingresará el tipo de cambio para la moneda $. 

Fecha, la fecha registrada será la fecha de la aplicación (fecha actual) 

Identificación Ayudante X, Cada caja contará con ayudantes, los cuales deberán 

ser registrados. 

Nombre Ayudante X, Cada caja contará con ayudantes, los cuales deberán ser 

registrados. 

Monto Inicio (Caja Chica), Se ingresará el monto de la Caja Chica para el local. 

4. Si los datos ingresados son correctos se mostrará la pantalla principal con 

las diferentes opciones de menú tal como muestra la figura a continuación: 



 

 

 

 

A continuación, mostramos la información detallada de los Menús: 

Menú de Opciones 

 ADMINISTRACIÓN DE CAJA 

o Validar Servicios 

o Consulta de Ventas 

o Gestión de Comprobantes 

o Cerrar Turno 

o Cerrar Caja 

 PUNTO DE VENTA 

o Registro de Venta 

o Transferencia/Monitoreo de Servicios 



 

 

 

Capítulo  2 

CAJA 

A continuación, se detallan las diferentes configuraciones del Portal, tanto en: 

o Validar Servicios 

o Consulta de Ventas 

o Cerrar Turno 

o Cerrar Caja 

2.1 Validar Servicios  

Para ingresar al módulo de Validar Servicios, el usuario deberá ingresar 

al Menú Caja y dar clic en el submenú Validar Servicios. 

 

En el módulo presentado se visualizarán todos los dispositivos o carro 

configurados en el Loca, teniendo como característica el testeo de 

conectividad de Sistema Punto de Venta a Dispositivo instalado en 

cada carro. 

 

La funcionalidad Validar Servicios solo será ejecutada al 

aperturar/iniciar Caja o al realizar un cambio de batería. Esta 

funcionalidad solo será usada por los usuarios que tengan el perfil de 

Cajero. 

 

Fig. Sincronizar Servicios 

 

En la figura Sincronizar Servicios, presentará un listado con los carros 

configurados para el Local, los cuales representarán a los dispositivos 

instalados en cada carro. 

A continuación, se detalla la funcionalidad 



 

 

 

 

Sincronizar Servicio:    Permite   al   usuario   accionar   la   

sincronización   de   laaplicación WEB con el dispositivo instalado en 

el carro. Internamente se enviará un test de conexión el cual permitirá 

el correcto funcionamiento del dispositivo; cada carro cuenta con una 

descripción “# Intentos”, el cual nos indica la cantidad de pruebas que 

se están realizando con cada uno de ellos. Esta acción solo debe 

ejecutarse al aperturar caja o luego de realizar cambio de batería. 

2.2 Consulta de Ventas  

En La Consulta de Ventas, el usuario podrá visualizar las ventas de los 

locales configurados en la aplicación y los estados de Caja (si es que 

los turnos están aperturados o Cerrados). Las ventas podrán ser 

consultadas diariamente o por Aperturas de Caja en cada local. 

 

El detalle diario de ventas tendrá lugar en cada consulta realizada en 

este formulario. A continuación, se presenta la vista de Consulta de 

Ventas. 

 

Fig. Consulta de Comprobantes de Ventas 

 

En la figura Consulta de Comprobante de Ventas, se muestran los 

movimientos por local en Boletas, Facturas, Tarjetas, Hora de Apertura 

de Caja y Turno teniendo como visión general los Totales por cada tipo 

de venta. 



 

 

 

El filtro Fecha, el usuario seleccionará la fecha que desee para la consulta de 

movimientos. 

 

El filtro Locales, podrá seleccionar todos para ver un consolidado de Ventas por 

todos los Locales registrados en la aplicación, o podrá realizar consultas por 

Locales. 

A continuación, se presenta el detalle de movimientos por local. El usuario deberá 

dar clic en el ícono , para mostrar la lista de comprobantes. 

 

 

 

Fig. Detalle de Comprobantes 

En la figura Detalle de Comprobantes, el usuario podrá observar la lista 

de comprobantes con una serie de características que ayudarán a 

obtener una vista más detallada del cómo está compuesta la Venta. Se 

observarán Subtotales, Desc. Por Servicios, Descuentos, Totales, 

Pagos por efectivo y pagos por Tarjeta. 

 

 

 

 

  



 

 

 

2.3 Gestión de Comprobantes  

 

El objetivo de esta funcionalidad es ofrecerle al Cajero una amplia 

consulta/reporte de las Solicitudes de Anulación de Comprobante por 

Local. 

A continuación, el formulario que será presentado al ingreso al menú Gestión 

de    Comprobantes. 

 

 

Fig. Mantenimiento de Comprobantes 

 

En la figura Mantenimiento de Comprobantes, el administrador podrá 

visualizar todas las Solicitudes de Anulación de Comprobantes que los 

cajeros hayan emitido. Cada cajero podrá solicitar la anulación del 

comprobante según corresponda y el Administrador tendrá la potestad 

de aplicar esta anulación. 

Si la anulación es aplicada, al cajero se le mostrará el siguiente mensaje: 

Fig. Vista de Comprobante Anulado 

 

2.4 Cerrar Turno  

El perfil Cajero tendrá la opción de ejecutar un Cierre de Turno (actualmente se 

manejarán dos turnos: Mañana y Noche). El Cajero visualiza en esta pantalla un 

detalle de las ventas realizadas en el día, ya sea en ventas por Tarjeta, Efectivo, 

Turnos, Nros. De Comprobantes, Caja Chica, Tipo de Cambio y nombre de Cajero. 



 

 

 

A continuación, se presenta el detalle de la consulta. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig. Resumen de Ventas Diarias 

 

En la figura Resumen de Ventas Diarias o Cerrar Turno, el Administrador podrá 

seleccionar el Local (local al que desea aplicar el cierre de turno), posteriormente 

seleccionando el local de la lista que se despliega se mostrará la información 

detallada de las ventas realizadas. 

 

Fig. Selección de Local y botón de Cerrar Turno 

 

Al verificar la veracidad de la información de este resumen, el Administrador 

podrá realizar el respectivo Cierre de Turno para el Local seleccionado/consultado. 

Al dar clic al botón, se mostrará el sgte. mensaje: 



 

 

 

 

 

La aplicación preguntará si desea confirmar el Cierre de Turno para el Local. De 

ser positiva la confirmación se procederá a realizar el Cierre de Turno para el Local. 

Con esta confirmación el tanto el Administrador y Cajero podrán ya realizar el 

Cierre de Caja. (el Cierre de Caja está compuesto por los cierres de los turnos 

previos). 

En el caso de que el turno ya se encuentre cerrado la aplicación mostrará el 

sgte. mensaje. 

 

Fig. Cerrar Turno 

 

2.5 Cerrar Caja  

El perfil Cajero tendrá la opción de ejecutar un Cierre de Caja. El Cajero visualiza 

en esta pantalla un resumen de las ventas de turnos (2, Mañana y Noche) por Local 

configurados en la aplicación. Esta acción dará por concluida la actividad diaria en 

la caja. 



 

 

 

A continuación, se presenta el detalle de la consulta. 

Fig. Cerrar Caja 

En la figura Cerrar Caja, el Administrador podrá visualizar el acumulado de ventas 

de los turnos (2) configurados en la aplicación. Se podrá seleccionar el Local a 

Cerrar Caja seguido de la ejecución con el botón Cerrar Caja, tal como muestra la 

siguiente imagen. 

Fig. Lista de Local/botón Cerrar Caja 

Al no tener Turnos Cerrador correctamente o no tener turno alguno cerrado, la 

opción Cerrar Caja mostrará el siguiente mensaje: 

 

Fig. Mensaje de Cierre de Caja 

 



 

 

 

El Administrador al dar Clic en el botón Cerrar Caja, la aplicación mostrará el 

siguiente mensaje: 

 

 

Al confirmar el Cierre de Caja, la aplicación mostrará el siguiente mensaje: 

Fig. Mensaje Cierre de Caja 

** Luego de tener los turnos cerrados y la caja cerrada, ya no se podrá realizar 

acción alguna o emitir algún tipo de venta para el día cerrado. Si el usuario quiere 

volver a ingresar a la aplicación, esta misma le mostrará el siguiente mensaje: 

 

Fig. Error de ingreso en caja cerrada 

Capítulo   3 

PUNTO DE VENTA 

A continuación, se detallan las diferentes configuraciones del Portal, tanto en: 

 Registro de Venta 



 

 

 

 Transferencia/Monitoreo de Servicios 

 

 3.1 Registro de Venta  

El objetivo de esta funcionalidad es ofrecerle al Cajero el manejo y administración 

de una emisión de comprobante con sus respectivos detalles. El Cajero deberá dar 

clic en el ícono  para poder iniciar la Venta. 

A continuación, el formulario que será presentado como Registro de Venta. 

Fig. Registro de Venta 

 

En la figura Registro de Venta, el cajero podrá visualizar las diferentes 

características que componen la emisión de un comprobante. El formulario muestra 

atributos como: Anulación de Pedido, Productos, Factura y Boleta. 

El Cajero podrá realizar el registro de una venta con los siguientes pasos: 

Para el registro una Venta el usuario podrá seleccionar los productos de 2 formas: 

 

1. Dando clic en el botón Productos. 

 

A continuación, se muestra de forma gráfica la adición de productos 

a la lista cuando el usuario da clic en el botón PRODUCTOS. 



 

 

 

 

Fig. Vista de Productos del Cajero 

 

En la figura Vista de Productos, será mostrado al momento que el Cajero de clic 

en el botón Productos tal como se muestra la imagen anterior. 

 

Al Cajero se le mostrarán (3) listas: 

 

- Lista de Categorías, aquí se muestran todas la Categorías configuradas dentro 

de la aplicación. Esta clasificación brinda al usuario una segmentación de 

Productos para una rápida ubicación y selección del producto. 

 

- Lista de Productos, se muestran los productos (para agregar productos a la 

Lista del Pedido se dará clic en cada recuadro con el nombre del Producto) 

registrados en la aplicación según la categoría seleccionada por el usuario de la 

Lista de Categorías. 

 

- Lista del Pedido, se mostrarán los productos seleccionados de la Lista de 

Productos con sus respectivos precios configurados. 

 

Adicionalmente se muestra una búsqueda rápida que se aplica a la Lista de 

Productos, tal como muestra la siguiente imagen: 

Fig. Búsqueda de Productos  



 

 

 

El Cajero podrá ingresar un producto en exclusivo solo una vez por comprobante o 

venta, esta limitación se adiciona ya que el carro solo puede ser usado solo una 

vez por venta. Si el Cajero trata de ingresar el mismo producto más de una vez se 

le mostrará el siguiente mensaje: 

1. Ingresando de manera directa el Código del Producto. 

 

A continuación, se muestra de forma gráfica el ingreso directo del Código de 

Producto. 

 

Fig. Ingreso directo de Producto 

 

En la figura, Ingreso directo de Producto, se muestra el ejemplo de un ingreso de 

Código de Producto = “3” seguido de la tecla Enter, de esta manera el Cajero esta 

adicionando el Producto “3” a la Lista de Productos que conforman la venta. El 

siguiente número “1”, es la cantidad por Producto seleccionado que será agregada 

a la Lista de Productos del Cajero. 

 

Luego de realizar el ingreso directo del producto, se mostrará la siguiente vista 

al Cajero: 



 

 

 

 

Fig. Lista de Productos Agregados 

 

En la figura Lista de Productos Agregados, se muestran los productos 

seleccionados/agregados usando los (2) métodos para agregar productos. 

 

** Si el usuario quiere Eliminar o Cancelar el Pedido, podrá darle clic en el 

botón 

ANULAR PEDIDO. 

En la lista presentada se muestran los datos de los Productos tales como: 

Código, Producto, Cantidad, Precio, Total. 

En la Lista de Productos Agregados, el usuario/cajero podrá eliminar un producto 

con el botón , de esta manera se eliminará el Producto de la Lista. 

Se observará que en cada adición de producto se estará actualizando el monto 

Total tal como muestra la imagen: 

 

 

Fig. Monto Total de Comprobante 



 

 

 

Cuando se tenga confirmada la Lista de Productos, el Cajero podrá elegir el tipo de 

comprobante a emitir, tal como muestra la imagen: 

 

 

Fig. Tipo de Comprobantes para Venta 

Dar clic a Factura/Boleta, se le solicitará al usuario una serie de datos 

que ayudarán a completar información relacionada al comprobante. A 

continuación, se muestra la vista que se le muestra al Cajero para la 

emisión de un comprobante en Boleta y Factura. 

Fig. Emisión de Boleta 



 

 

 

 

Fig. Emisión de Factura 

 

En las figuras Emisión de Boleta/Factura, se le solicita al Cajero una serie de datos 

que deberá completar para la correcta emisión del comprobante. 

Entre los datos que se solicitan tenemos el Dni, Nombres y Apellidos, Correo 

Electrónico y Observación para la Emisión de Boleta. 

Para la Emisión de Factura tenemos Ruc, Razón Social, Correo Electrónico y 

Observación. 

Se incluye una funcionalidad para Descuentos en Clientes, y esta se aplica 

ingresando el DNI o RUC según el Tipo de Comprobante que se seleccione, 

seguido de la tecla Enter, se observará que aparecerán datos que validarán 

que el Cliente tiene un Descuento y el % de Descuento que se le aplicará al 

Comprobante o Venta. 

 



 

 

 

 

 

Fig. Aplicación de Descuentos a Venta 

En la figura Aplicación de Descuentos a Venta, se observa que el Cajero ingresó el 

valor del DNI, y la aplicación valida que el Cliente identificado con el DNI ingresado 

aplica un Descuento. Se observa que aparecen los datos del Tipo de Descuento y 

La Cantidad del Descuento al comprobante. 

 

De esta manera se aplica un Descuento al Cliente y podrá ser reflejado en la 

impresión del Comprobante y en la vista que observará el Cajero. 

 

Nota: La aplicación de los Descuentos es habilitada por el Administrador de la 

aplicación. De esta manera si el Cajero se encuentra en el escenario de que el 

Cliente solicita un Descuento, el Cajero deberá informar al Supervisor o 

Administrador que el Cliente está solicitando un Descuento. 

El Cliente podrá realizar el pago del Comprobante con (2) métodos: 

Efectivo, el Cajero observará el monto a cobrar en la aplicación tal como 

muestra la siguiente imagen: 

Fig. Pago en Efectivo 

 



 

 

 

En la vista Pago en Efectivo, aparece el valor que se tiene en el Total de venta, este 

valor se cobrará con el método de pago en Efectivo. 

 

Tarjeta, el Cajero podrá ingresar los valores en las diferentes casillas por Tipo de 

Tarjeta, el ejemplo se muestra en la siguiente imagen: 

 

Fig. Pago en Tarjeta 

 

En la figura Pago en Tarjeta, tenemos un ejemplo de que el Cliente está pagando 

“3.00 soles” en Efectivo, “2.00 soles” con Tarjeta Visa y “4.00 soles” con Tarjeta 

Mastercard; de esta manera suman un Total “9.00 soles” de Venta en Comprobante. 

 

Si el Cajero ingresa valores que su suma sea mayor que tal total 

de Venta, se le mostrará el siguiente mensaje: 

Fig. Pago en Efectivo 

Al tener la información completa para la Emisión del Comprobante, se podrá emitir 

correctamente la Factura o Boleta según corresponda. A continuación, se muestra 

un ejemplo de emisión de comprobante: 

 

En la figura Impresión o Emisión de Comprobante, el Cajero podrá observar los 

datos correspondientes a la organización, la serie del comprobante, fecha y hora 



 

 

 

de registro, Nombre de Cliente, Lista detallada de los Productos y los Totales, 

SubTotales y Descuentos aplicados a la Venta. 

 

El Cajero seleccionará el ícono de impresión    seguido de la selección de la 

impresora configurada en la terminal. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig. Impresión o Emisión de Comprobante 

 

3.2 Transferencia/Monitoreo de Servicios  

El objetivo de esta funcionalidad es ofrecerle al Cajero una vista de los carritos que 

están siendo usados en ese momento. El Cajero deberá dar clic al ícono  para 

poder ingresar a la Vista de Monitoreos y Transferencias. 

 

El Cajero observará una lista con colores que ayudarán a monitorear el estado y 

 



 

 

 

tiempo de actividad, se muestra en imágenes los casos que contempla el monitoreo: 

 

Fig. Carrito en Ejecución – Fondo Blanco 

 

En la figura Carrito en Ejecución – Fondo Blanco, nos indica que el comprobante 

acaba de ser emitido y por ende el carrito se encuentra en funcionamiento. La 

imagen nos muestra datos de Comprobante, Fecha y Hora de registro o Activación 

de carrito y el Nombre del Carrito. Se observa que el fondo de la imagen es Blanca, 

esto nos indica que el tiempo de paseo para el carro se ha iniciado. 

 

 

Fig. Carrito en Ejecución – Fondo Amarillo 

 

En la figura Carrito en Ejecución – Fondo Amarillo, La imagen nos muestra datos 

de Comprobante, Fecha y Hora de registro o Activación de carrito y el Nombre del 

Carrito. Se observa que el fondo de la imagen es Amarillo, esto nos indica que el 

tiempo de paseo para el carro se encuentra a la mitad del tiempo estipulado. 

 

 

 

 

Fig. Carrito en Ejecución – Fondo Rojo 



 

 

 

En la figura Carrito en Ejecución – Fondo Rojo, La imagen nos muestra datos de 

Comprobante, Fecha y Hora de registro o Activación de carrito y el Nombre del 

Carrito. Se observa que el fondo de la imagen es Rojo, esto nos indica que el 

tiempo de paseo para el carro se encuentra por terminar. 

 

 

Adicionalmente el Cajero tendrá la opción de realizar un cambio o transferencia de 

carro según corresponda. Si el Cliente desea realizar un cambio de Carro podrá 

realizar la solicitud al Cajero, el mismo que realizará la actualización de carro 

correspondiente. 

 

Se muestra en imagen un ejemplo de Transferencia de Carro: 

 

El Cajero podrá realizar la transferencia de carro dando clic en el botón   

correspondiente al carro al cual se aplicará el cambio. Al dar clic en el boton se le 

mostrará la siguiente vista al Cajero: 

 

 

Fig. Trasferencia de Carro 

 

En la figura Transferencia de Carro, el Cajero podrá seleccionar un carro que no se 

encuentre en uso, realizando una transferencia de tiempo del carro origen al carro 

al que se aplicará el cambio. De esta manera se logra una transferencia según la 

solicitud del Cliente. 

 

Las transferencias son ilimitadas pero el tiempo se va consumiendo según los 

cambios de carros. 



 

 
 

Capítulo   4  

PROBLEMAS FRECUENTES 

Cuando no se pueda ingresar a la aplicación, las acciones que se deben de 

realizar son las siguientes: 

1. Verificar que el cable de red este bien conectado a la PC. 

 

2. Ir a inicio, configuración, hacer clic a conexiones de red y se visualizara 

la siguiente ventana. 

 

El icono de conexión de área local presentará los siguientes casos: 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

No hay problemas de conexión. 
 

Verificar que el cable de red este bien conectado a la PC. 

 
Dar un clic derecho al icono y elegir la opción Activar del menú contextual. 

3. Si el problema persiste, se debe a las siguientes razones: 

 

a. Problemas con el del Internet Explorer, falta de complementos. Acción: 

Instalar el Internet Explorer 7 o superiores. 

 

b. Antivirus desactualizado o infección en la PC. 

Acción: Actualizar su antivirus y verificar que el Firewall este desactivado. 

  



 

 

 

MERCADO NACIONAL 

 

Nota: El Precio unitario no incluye el USB -TTL puesto a que 

se puede utilizar uno solo para la programación de las 

350 unidades. 

 

ARDUINO UNO R3 90    900 (10UNI) 

RELLENO + IMPLEMETACION 50    500(UNI) 

 

MERCADO INTERNACIONAL (ALI EXPRESS) 

Ali – Express  

Precio incluye costo de envío y desaduanaje (20%) 

 

 

Nota: El Precio unitario no incluye el USB -TTL puesto a que 

se puede utilizar uno solo para la programación de las 

350 unidades. 

 

DESCRIPCIÓN 
PRECIO 
UNITARIO 

350 UNIDADES 

1. ESP8266 - SP01S S/. 11.00 S/. 3,850.00 

2. MODULO RELAY SPO01S S/. 11.00 S/. 3,850.00 

3. REGULADOR DC-DC (12-5V) S/. 8.00 S/. 2,800.00 

4. USB – TTL (Solo se requiere 1) S/. 15.00 S/. 15.00 

5. CAJA DE PASO 4" x 4" x 2" Y CABLES S/. 6.00 S/. 2,100.00 

6. COSTO DE IMPLEMENTACIÓN S/. 7.00 S/. 2,450.00 

TOTAL S/. 43.00 S/. 15,065.00 

DESCRIPCIÓN 
PRECIO 
UNITARIO 

350 UNIDADES 

1. ESP8266 - SP01S 
S/ 9.20 S/. 3,220.00 

2. MODULO RELAY SPO01S 

3. REGULADOR DC-DC (12-5V) S/ 5.30 S/. 1,855.00 

4. USB – TTL (Solo se requiere 1) S/. 15.00 S/. 15.00 

5. CAJA DE PASO 4" x 4" x 2" Y CABLES S/. 6.00 S/. 2,100.00 

6. COSTO DE IMPLEMENTACIÓN S/. 7.00 S/. 2,450.00 

TOTAL S/. 27.50 S/. 9,640.00 



 

 

 

COTIZACION ALLI EXPRESS 

 

DESCRIPCIÓN 
PRECIO 
UNITARIO 

350 UNIDADES 

 
1. 

 
ESP8266 - SP01S S/ 9.20 S/. 3,220.00 

2. MODULO RELAY SPO01S 

 

Nota: precio de la imagen no incluye desaduanaje (+20% aprox) 



 

 
 

Anexo 17: Registros de ingresos y egresos de la empresa Safari Drive 

 

CUADRO DE COSTOS - PROYECTO APLICACIÓN DE SISTEMA INTEGRADO ARDUINO PARA MEJORAR EL CONTROL DE VENTAS 

     

TIPO UNIDAD DESCRIPCIÓN P.U COSTO TOTAL  

MATERIALES 

350 ESP8266 - SP01S S/9.20 S/3,220.00 

350 MODULO RELAY SPO01S S/9.20 S/3,220.00 

350 REGULADOR DC-DC (12-5V) S/5.30 S/1,855.00 

1 USB – TTL (Solo se requiere 1) S/15.00 S/15.00 

350 CAJA DE PASO 4" x 4" x 2" Y CABLES S/6.00 S/2,100.00 

350 COSTO DE EMSAMBLAJE S/15.00 S/5,250.00 

MANO DE OBRA 1 CODIFICACIÓN DEL SISTEMA INTEGRADO S/15,000.00 S/15,000.00 

OTROS 
35 CAPACITACIÓN VIRTUAL(TIENDAS) S/90.00 S/3,150.00 

1 OTROS GASTOS DE GESTIÓN S/1,500.00 S/1,500.00 

TOTALES S/16,649.70 S/35,310.00 

 

  

  

ITEMS COSTO TOTAL 

MATERIALES S/15,660.00 

MANO DE OBRA S/18,150.00 

OTROS S/1,500.00 

S/15,660.00

S/18,150.00

S/1,500.00

S/0.00 S/5,000.00 S/10,000.00 S/15,000.00 S/20,000.00

MATERIALES

MANO DE OBRA

OTROS

CUADRO DE COSTOS 



 

 
 

 

Anexo 18: Constancia de autorización del proyecto de investigación 



 

 

 

 

Anexo 19. Declaración de consentimiento informado 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


