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Resumen

El proyecto de investigacion presenta el disefio, implementacion y desarrollo de
un sistema informético que impulsa el proceso de ventas en Stailgraf E.I.R.L.
Esta intervencion surgioé por la necesidad de agilizar y agilizar el proceso de
venta debido a los inconvenientes encontrados en los indicadores de
Crecimiento de Ventas y Porcentaje de Productividad de Ventas producto del

nuevo proceso de venta.

Por lo tanto, el objetivo aqui es determinar el impacto del sistema de informacion
en el proceso de ventas de Stailgraf E.I.R.L. Se emplea el método XP se utiliza
para crear un sistema informatico con la arquitectura Model View Controller
(MVC) con el uso de tecnologias ASP.NET y SQL. Tipo de estudio utilizado,
disefio aplicado, enfoque cuantitativo. Se trabajé con una empresa numero de
30 empleados, analizando una muestra de 30 empleados corporativos. El
muestreo es no probabilistico y por incidencia. El método de recopilacién de

datos es el registro y la herramienta es un formulario de ficha de registro.

Palabras clave: sistema informatico, proceso de ventas,productividad de

ventas
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Abstract

The research project presents the design, implementation and development of a
computer system that drives the sales process at Stailgraf E.I.LR.L. This
intervention arose from the need to streamline and streamline the sales process
due to the inconveniences found in the Sales Growth and Sales Productivity

Percentage indicators resulting from the new sales process.

Therefore, the objective here is to determine the impact of the information system
on the sales process of Stailgraf E.I.LR.L. The XP method is used to create a
computer system with the Model View Controller (MVC) architecture with the use
of ASP.NET and SQL technologies. Type of study used, applied design,
guantitative approach. We worked with a company with 30 employees, analyzing
a sample of 30 corporate employees. Sampling is non-probabilistic and by
incidence. The data collection method is registration and the tool is a registration

form form.

Keywords: computer system, sales process, sales productivity
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l. INTRODUCCION



Segun Astudillo, Mariz Nikola (2020) tiene un contrato muy bajo, lo que
demuestra que definitivamente esta linea no tiene una buena relaciébn comercial
y de gestion, si realmente no cambian, serd dificil retirarse. Esto evitara que
algunos proveedores y fondos se comparen con sus pares. Acero W.E.I.LR.L.
Estaba trabajando en la frontera cuando casi todas las estructuras se
actualizaron para la consolidacion de contratos, por lo que GM se vio obligada a
recrear el ciclo usando "Contabilidad” en la frontera. paz sincera. Pintando el
lugar de trabajo” para la asociacion.

Sin embargo, en mi opinion, el modelo de negocios de Statailgraf E.I.R.L es ver
cdmo crear una arquitectura lista para PC para administrar el proceso de
licitacion que sea totalmente compatible con la comprensién de los propietarios
y compradores. El principal problema de Statailgraf E.l.R.L es que todos los
procesos se realizan manualmente o en hojas de calculo de Excel, por lo que no
existe un respaldo de la informacion de ventas. El proceso de ventas consiste en
un conjunto de pasos 0 etapas por las que pasa una empresa desde la
comercializacion, es decir, la busqueda de clientes, hasta la venta de un producto
0 servicio. Entonces, el Aspecto 1 sirve como estrategia y plan de ventas, y el
Aspecto 2 se usa para cerrar la venta. Como métrica, utilizamos el aumento
porcentual de las ventas como métrica para la dimensién 1 y como métrica para

la dimensidon 2: rendimiento de ventas.

llustracion 1 Grdfico historico del indicador 01 — Porcentaje de crecimiento de ventas
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En el siguiente gréfico de crecimiento del porcentaje de ventas de 2018 a 2019,
vemos que las ventas aun son del 50 %, en 2020 vemos que las ventas bajaron
un 30 %, en 2021 vemos que las ventas aumentaron en un 40 %. % y en 2022
vemos nuevamente una caida del 35% en las ventas, lo que nos permite ver que
Statailgraf ha tenido sus altibajos desde 2020 hasta 2022.

llustracion 2 Grdfico histdrico del indicador 02 — Productividad de ventas
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En el grafico de desempefio de ventas 2, vemos que en el 2018 vendimos 1500

productos, en el 2019 vendimos 2000 productos, en el 2020 vendimos 2500
productos, en el 2021 vendimos 3000 productos, en el 2022 vemos cada 1000



productos. vendido por los articulos reducidos. En general, podemos ver que en
el grafico 01 y el grafico 02, el proceso de ventas va tan mal como en el periodo
2021-2022 Statailgraf E.I.R.L.

El objetivo principal del proyecto fue implementar un sistema informatizado que
optimice el proceso de venta de Statailgraf E.I.R.L. en Lima, y asi esclarecer los
aspectos de aceptacion, accesibilidad e innovacién dentro de la ciencia. Cursos
de computacion. La justificacién de este estudio es que la participacién en una
busqueda le permite demostrar la voluntad de probar, refutar o sugerir aspectos
tedricos relacionados con variables de sistemas informaticos y procesos de
venta. Metodolégicamente el sistema web utiliza enfoque XP y arquitectura MVC
con la implementacion de tecnologias ASP.NET y MYSQL, desde el lado
tecnoldgico hasta la estrategia de modernizacién del negocio pasando por la
gestion del proceso de venta digital. con la llegada de las redes y los sistemas
informaticos. A costo real, el proceso de venta de Statailgraf E.I.R.L se realizo
de forma manual utilizando Excel, pero el propésito del estudio fue mostrar como
se puede construir un sistema informético optimizado para un buen proceso de
venta. satisfacer las necesidades de los gerentes y clientes.

Durante la investigacion, se consideré como tema principal la siguiente pregunta:
¢Puede la implementacién del sistema de Tl mejorar el proceso de ventas en
Statailgraf E.l.LR.L. en lima? hay un problema especifico 1 Como mejorar la
implementacion del sistema de Tl ¢Esta integrado el plan y la estrategia de
ventas con el proceso de ventas en Statailgraf E.I.R.L en Lima? realmente 2
¢,Como el desarrollo de sistemas informaticos mejorara el proceso de cierre en
Statailgraf E..LR.L en Lima? Asimismo, porque nos marcamos un objetivo
especifico: definir cdmo implementar sistemas informaticos que ayuden a
planificar y desarrollar estrategias comerciales en el proceso de venta en
Statailgraf E.l.R.L. en lima El segundo objetivo especifico: desarrollar un sistema
informético que agilizara el proceso de cierre en Statailgraf E.I.R.L. en Lima La
suposicién general fue que la introduccién de un sistema informatico para agilizar
el proceso de ventas en E.l.LR.L. Ubicado en Lima. Mientras tanto, nuestra
primera hipotesis concreta fue que la implementacion del sistema informatico
mejoraria significativamente la planificacion y la estrategia de ventas en el

proceso de ventas en Statailgraf E.I.R.L. en Lima en Statailgraf E.I.R.L. en lima
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Este capitulo presenta el contexto nacional e internacional de este estudio como

se describe a continuacion:

Segun Menacho Hughes, Dianna Lucero (2021) en su trabajo publicado
“Sistemas web para el proceso de venta de productos farmacéuticos” tiene un
objetivo importante: crear un sistema en linea que optimice el proceso de venta
de productos farmacéuticos. Presentar el proceso de ventas como un problema
a ser resuelto sistematicamente de acuerdo a la estrategia y plan de ventas,
luego complementar las ventas con mediciones sisteméticas que incrementen el
porcentaje incrementar el nimero de lineas de venta de 3,1138 a 6,9025, lo que
demuestra que las ventas en linea El sistema de ventas ha mejorado. . . . proceso
de venta en Pharma Medimentos para mejorar los resultados, ayudando a
alcanzar los objetivos de investigacion. Segun Bendes Huale, Claudia Andrea
(2017) en tesis doctoral sobre sistemas en linea para el proceso de ventas en
Helifarm. Botics E.I.R.L tiene un objetivo importante: crear un sistema en linea
gue simplifique el proceso de venta de farmacias. Tener un plan y estrategia de
ventas y cerrar ventas segun parametros. Ademas del aumento porcentual en
ventas y resultados por lo realizado luego de ver los resultados a través del
sistema web, el aumento de ventas aumento de 3.25% a 10.43%. Esto esta en
linea con el crecimiento promedio correspondiente, lo que muestra que el
sistema en linea ha aumentado el rendimiento de las ventas en un 19,31%.
Como resultado, el sistema en linea mejora la eficiencia de los ingresos por
ventas. Segun Aimé Flores, Juan Alexander y Diaz Azpur, Michael Brany (2021)
en la tesis titulada “Proceso de venta online en Dermosalud QF”. La tarea
principal es definir el sistema en linea en el proceso de ventas en Dermalesalud
QF. Su tarea es el proceso de ventas, y su tarea es administrarlo a través del
sistema en linea, planificar y crear una estrategia de ventas, cerrar pedidos de
manera ajustada segun la tasa de crecimiento de las ventas. . y los resultados
de ventas de nuestro indice 01 oscilaron entre 3,25% y 10,43%, lo que se tradujo
en un incremento en las areas de Optimizacion de Procesos de Ventas,

Soluciones Quimicas Definitivas, Farmacéutica Dermosalud Qf. "

Segun Soriano de la Cruz, Pedro Wilfredo y Pasari Kordov Angel Viadimir (2021)

han denominado El a su sistema de boletaje en linea de Lima. Lima E.I.R.L. El

6



problema con el proceso de ventas surge cuando el sistema web se implementa
como una solucion ideal y tiene un valor tactico y de marketing mas alla de un
porcentaje de la métrica. La llegada de Internet impulsoé las ventas de V.I.LE.R.L.
De 40,3% a 84%, 0 43,7%, la aplicacion web aumento la eficiencia de ventas de
4,24% a 11,69%. Como resultado, la aplicacion web simplifico el proceso en

Express Lima E.l.R.L.

Segun Ronald Captch Luna y Katherine Paola Bazalar Poma (2018) en el trabajo
de investigacion Mobile Web Systems in Sales Management in Organizational
Decision Making. SAC conecta con San Juan de Luriganco. Lima. Perd. Se
prefiere la edad de 200 porque la edad promedio de las respuestas oscila entre
5683,67 y 46,7 segundos. Segun Pastor Herrera Lejas Soledada (2018), en su
tesis titulada “Sistemas Informaticos en Ventas Nadstaco Sac, San Isidro, Lima
2018”, en la que estudian el proceso de venta a través del proceso de venta de
clientes, utilizan sistemas informaticos para identificar. Gerente General
Nadstado SAC El sistema Tl organiza los procesos de ventas, de los cuales se
generan 326 registros de ventas en los ultimos 20 dias, el sistema Tl ha
incrementado la eficiencia de ventas del 60,23% al 60,23%, son 89,07% y
28,84%, respectivamente. Como resultado, el sistema informatico mejoro el
proceso de venta en Nadalco SAC, San Isidro, Lima, 2019, logrando con ello los
objetivos planteados en este estudio.

Segun Gémez Sanchez, Andrés Felip (2019) en su tesis titulada Por otro lado,
“el método de persuasion utilizado para cerrar la venta”, por otro lado, vender
sobre la competitividad de las empresas es una de las razones. solucién. Porque
con liderazgo real, como habilidades de persuasion para cerrar una venta, seran
mas competitivos que otras organizaciones que no utilizan esta importante
herramienta. Segun Nerid Cynthia Huilkas Huira (2021) en su tesis sobre “JK
EIRL Lircay Investment Process Management Information System, 2020”. Lircay,
2020, por lo tanto, con resultados positivos en general, el 74,07% de la poblacion
cree que la estabilidad del sistema de Tl detras de la implementacion del sistema
de Tl dice que el desarrollo del sistema de Tl mejorara la gestion del proceso de
marketing. Inversa JK E.I.LR.L. Lircay, 2020. Segun River Mishak y James

Kwaben Essiave (2021) en el articulo publicado “Servicio inteligente de venta
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online para PYMES”. En mi articulo, la efectividad de los procesos de venta se
examinara en su articulo en el sitio web. Computadoras para pequefas y
medianas organizaciones. Defina su proceso de ventas para especificar cuando
y doénde se completaran las transacciones minoristas. En la tienda, el
representante calcul6 los costos del cliente, prepar6 el comprobante de compra
del cliente y le dio al cliente la opcion de devolver los resultados utilizando un
método de numero de referencia. Desempefio del 80% de los competidores.
Creo que el sistema encontrara que el sistema de Tl ha hecho grandes

contribuciones al desarrollo de muchas organizaciones a nivel internacional.

Segun Ccanocc Miranda, Jorge Carlos (2021) sobre el trabajo publicado por la
gente de Botica - 1500 documentos que promueven la venta y sus muestras -
306 documentos que promueven el uso comercial de los resultados del uso
posterior al uso: investigacion aumentdé 31.33% servicio aumentd 31.33%
Ademas, el porcentaje de ventas aumento un 14,21%, lo que demuestra que el
sistema de Tl ha mejorado el proceso de comercializacion del sistema
informatico. Dado que esto permite mayores ventas y tasas de interés mas altas,
omita la investigacion y confirme el crecimiento hipotético. Segun Chacon,

Nelson (2017) en su articulo publicado "¢Como calcular el porcentaje de
incremento en las ventas?" estima que “este porcentaje te dice si el periodo de
tiempo o la actividad medida ha aumentado o disminuido. Los resultados
obtenidos sirven para determinar si el comportamiento es positivo 0 negativo con
respecto a la direccidon seleccionada. Ademas, este tipo de porcentaje puede ser
descriptivo en la medida necesaria. Segun Gémez Sanchez, Andrés Felipe
(2019) en su tesis titulada Técnicas de persuasion utilizadas para realizar tratos.
Las ventas, por otro lado, es lo que hace que las empresas sean competitivas,
esa es otra razon por la cual este trabajo tiene demanda porque con consejos
practicos como este utiliza técnicas de persuasion para cerrar tratos, el trabajo
puede ser mucho mas competitivo. que otras organizaciones que no utilizan esta

valiosa herramienta.

Segun Carnero Tirado, Kevin Eder y Medrano Pelo, Jean Carlos (2019) en
articulo titulado “Sistema informatico de gestidén de efectivo para tiendas MASS

Puente Roca 2019”. El autor ha definido un sistema informatico como un sistema
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gue almacena informacion y crea comprension para obtener una buena métrica
gue se centre en el tratamiento de transacciones y procesos. Recolectar, filtrar y
procesar informacion. Segun Rosa M. Zabala contra Luis Gramo. Farma (2021)
En el articulo cientifico “Impactos en la gestion organizacional y la satisfaccion
del usuario al utilizar sistemas de planificacién de recursos empresariales (ERP)
en Riobamba, Ecuador”, el autor sefiala que el sistema Los sistemas informaticos
son la tendencia moderna en el aumento del potencial empresarial, la
competitividad y la gestién y gestion de la competitividad, porque integran la
informacion con las empresas y los consumidores. Se utiliza en tacticas de
marketing de consumo y de mercado, ademas de las caracteristicas de
flexibilidad, escalabilidad, habitat y uso extendido a través de medios digitales.
Como escriben Lidis Haz Lépez y José Molina Vera (2017) en su articulo,
publicaron “la implementacion de un sistema en linea para el seguimiento y
control de procesos clinicos en la nube. En el caso de los medicamentos
veterinarios, el autor define un sistema basado en la web como una herramienta
completa codificada en un lenguaje de programacion compatible con el
navegador y accesible desde la web que se ha generalizado y generalizado
debido a la simplicidad del navegador web. . Segun William Dennis Ocrospoma
Blasson y Hugo José Luis Romero Ruiz (2021) en su trabajo de investigacion
“‘Red para el proceso de solucién de problemas en Rr&C Conjunto Tecnoldgico
SAC”, el autor define a las redes como aplicaciones alojadas en el servidor. En
linea. Y con Internet, puede iniciar sesion a través de una red como una intranet
o Internet.

Segun Chris I. Enyinda & Abdullah Promise Opute (2020) en su articulo publicado
“Marketing-sales-service interface and social media marketing influence on B2B
sales process” el autor ha determinado el proceso de ventas como una secuencia
de pasos necesarios para generar un costo preeminente para el comprador,
brindar una vivencia al comprador e incrementar el rendimiento de las ventas y
como un enfoque sistemético y predefinido que se basa en una secuencia de
pasos que garantizan la capacidad de ventas para regir su trabajo y, en ultima

instancia, cerrar tratos y producir mas ventas.

Segun Jorge Bullman-Campbell y Edouard Cristobal-Franconchia (2020) en el

articulo publicado "Gobierno Comercial en una Pandemia: El Impacto del

9



Coronavirus en el Gerente de Ventas". El autor identificé el proceso de ventas
como la razén para crear tacticas de ventas y marketing. y apoyado por una
estructura organizativa en la que el vendedor juega un papel especifico en la
realizacion de la venta para que la organizacion pueda satisfacer las
necesidades del comprador y asi alcanzar sus objetivos financieros. De acuerdo
con el trabajo de Juan Camilo Salazar y Alvaro, asi como de Juan Carlos Linares
(2018) en su articulo publicado "Scrum vs. XP: similitudes y diferencias". El autor
ha definido el método XP como un método para disefiar un programa que sea
consistente con las declaraciones, avances y controles de la estrategia no
controlada apropiada. Segun Diego Leon Ramirez-Beda y John Willian Branch-
Beda (2019) en el articulo publicado "Software Development Techniques for
Educational Robotic Platforms Using ROS-XP", el autor identifico este método.
El Método XP es un proceso de desarrollo de software adaptativo que se enfoca
en lo bueno. resultado. métodos de codificacion, comunicacion clara y trabajo en
equipo. Esta disefiado para pequefios y medianos proyectos con diferentes
requerimientos. Segun Diego Sanchez-Hernandez y Fulvio Lizano-Madriz (2020)
en su trabajo publicado "Integrating Remote Usability Tests into Extreme
Programming: A Document Review", el autor ha determinado que el método XP
debe cumplir con requisitos de alto nivel y ser determinado por un experimentado
persona. el cliente proporciona los detalles de la solicitud durante la iteracion
adecuada y valida la solicitud en funcion de las pruebas de unidades de cadigo,
conocidas en inglés como Examen de unidad, luego UT, autenticacion de cliente
de prueba, denominada aceptacion del usuario en inglés. La prueba,
denominada en lo sucesivo UAT, y la prueba de desarrollo se denominan
Desarrollo basado en pruebas y, en lo sucesivo, TDD.

Segun Rosas Diaz, Francesca (2019) en su articulo publicado "Using Devil's
Cycle to Improve Sales Efficiency of Tanning Vegetables, Silvateam Perival SA,
2019" La autora ha definido que los bienes de efectividad de ventas son ventas
efectivas. Se explica que todos estos son procesos de la organizacion y somos
canales y métodos desarrollados para optimizarlos y controlarlos de manera mas
efectiva. Segun Menachi Huis, Dianna Lucero (2021) en su tesis titulada

“Proceso de Ventas Online en Farmacéutica Médica”. Las decisiones de la
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organizacion sobre su posicidén presente y futura se adaptan a los cambios del

entorno, consiguiendo la maxima eficiencia y eficacia.

Segun Castellano Lendinez, Laura (2019) en su articulo cientifico “Kanban. Un
método para aumentar la eficiencia del proceso”, el método Kanban es un
método para la gestion eficaz del proceso de desarrollo de software. Kanban es
compatible con el sistema de produccién Just-in-Time (JIT) de Toyota. Aunque
la produccion de software es una actividad creativa y, por lo tanto, diferente de
la produccion en masa de automoviles, aln se pueden utilizar los mecanismos

subyacentes de la gestion de la linea de produccion. "

Team
Replenishment
Meeting

Team Retrospective

Team Kanban
Meeting

Team level cadences 4 kanbanize

Segun Ramirez, Margaritas Ramirezas and Soto, Maria del Consuelo Salgado
(2019) en “El Método Scrum y el Desarrollo de un Repositorio Digital”, la
metodologia Scrum se define por fortalezas como su capacidad de adaptacion a
nuevos desafios y cambios. . en el proyecto. transparencia, herramientas que se
pueden usar para mostrar el progreso del proyecto, como Scruboard y Sprint
Burndown charts, promover un entorno abierto, retroalimentacion continua, esto
se puede lograr a través de sprints continuos, demostraciones y evaluaciones
diarias, el proyecto se divide en resultados de evaluacion, terminado. En los
proyectos SCRUM, la resolucién de problemas es mas rapida, los equipos son
multifuncionales y pueden resolver problemas mas répido (colaboracion y

mantenimiento).
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Segun Aguilera Ardila, Juan David (2019) en el articulo publicado “Documentary
Review of Strategic Changes in Waterfall Business Strategy” define el método de
cascada como un proceso secuencial y lineal y es la variacion mas comuan del
ciclo de desarrollo del sistema. . Ciclo de vida (SDLC) para proyectos de Tl y
desarrollo de software. A veces, la planificacion se realiza mediante un grafico
de Gantt, un tipo de grafico de barras que muestra las fechas de inicio y
finalizacion de cada tarea. Después de completar una de las ocho etapas, el
equipo de desarrollo pasa al siguiente paso. El equipo no puede volver a la etapa
anterior sin comenzar de nuevo todo el proceso. Es posible que el cliente deba
revisar y aprobar los requisitos antes de que el equipo pueda continuar con el

siguiente paso.

REQUISITOS
DISEND
IMPLEMENTACION
VERIFICACION

MANTENIMIENTO
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IIl. METODO
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3.1 Tipo y disefio de investigacidn

La presente investigacion presenta como tipo de investigacion Aplicada,
pues se procura verificar el impacto del sistema informético en el proceso de
ventas en la empresa “Stailgraf E.I.LR.L’, a fin de dar solucion a la

problematica abordada.

La presente revision es de tipo aplicado. Segun Hernandez, Méndez,
Mendoza y Cuevas (2017) en su libro denominado “Fundamentos de la
investigacion” es algo que expone preguntas coordinadas en el abordaje de
problemas figurados, regularmente fundadas en hipoétesis fueron utiles para
la solicitud rudimentaria y la somete a pruebas, obteniendo resultados

importantes para ser aplicados.

es de forma cuantitativa ya que segun Sanchez Flores (2019) en su articulo
denominada "Apuntalamientos epistémicos de la exploracion subjetiva y
cuantitativa: Consenso y disputa” es algo que se puede determinar,
utilizando técnicas facticas para reconocer fundamentos reunidos, cuyo
objetivo esta en la definicidn, determinacién, anticipacion y comprobacion de
la causa, centrandose en los fines en la ejecucion confirmada como surtido

de resultados, examen y ejecucion a traveés del sistema hipotético-légico.

El disefio de investigacion fue Preexperimental, proyectandose a llevar el
proceso de ventas en la empresa Stailgraf E.I.R.L ejecutando dos pruebas
(Pre-Test y Post-Test).

Segun Rieiro Marin, Ignacio & Garcia Moya, Melody (2019) en su articulo
“Valoracion de una intervencion didactica en medicion mediante un disefio
preexperimental” indica que "son los que acceden a una comprobacion muy
limitado o nulo de las variables extrafias, en consecuencia, se estudia una
sola variable y casi no presenta ninguna forma de vigilancia. Pues no existe
el manejo de la variable independiente". La siguiente figura indica su

estructura
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llustracion 4 disefio preexperimental

G O X O

2

Donde:

G: Grupo Experimental: Conformado por el grupo donde se aplic6 la medida
para estimar el proceso de ventas.

01. Pre-Test: Es la medida del grupo experimental antes de la
implementacién del sistema informéatico.

X: Experimento: Es el sistema informatico desarrollado para el proceso de
ventas en la empresa Stailgraf E.I.R.L.

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

implementacién del sistema web.

3.2 Variables y operacionalizacion

La definicion conceptual que define la variable independiente (VI), sistema
informatico para Miranda Cconocc & Jorge Carlos (2021) en su tesis titulada
“Sistema informatico para el proceso de venta de la Botica Juany Farma” dice
gue un sistema informatico es un grupo de sectores vinculadas, que ocupa la
computadora para apresar, guardar y procesar datos; ademas, muestran como
recursos primordiales: Hardware, Programa y personal informético. Y la variable
dependiente (VD), proceso de ventas para Chris I. Enyinda & Abdullah Promise
Opute (2020) en su articulo publicado “Marketing-sales-service interface and
social media marketing influence on B2B sales process” el proceso de ventas es
COmMO una secuencia de pasos necesarios para generar un costo preeminente
para el comprador, brindar una vivencia al comprador e incrementar el
rendimiento de las ventas y como un enfoque sistematico y predefinido que se
basa en una secuencia de pasos que garantizan la capacidad de ventas para

regir su trabajo y, en Ultima instancia, cerrar tratos y producir mas ventas.
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El proceso de ventas tendra como dimensiones Planificacién y Estrategia de la
venta y el Cierre de ventas, se utilizaran dos indicadores que permitira reflejar el
desempeiio o ayudar a tener mediciones notables en dicho proceso. Los
indicadores fueron Porcentaje de crecimiento de ventas y Productividad de

ventas. La escala de medicion que se utilizo fue de Razon.

El proceso de ventas tuvo como dimensiones la planificacion y estrategia de la
ventay el cierre de la venta, se utilizaron dos indicadores que permitieron reflejar
el desempefo o contribuir a tener mediciones relevantes en dicho proceso. Los
indicadores fueron porcentaje de crecimiento en ventas y productividad de

ventas. La escala de medicioén utilizado fue de Razon.

Segun Ochoa Sangrador & Molina Arias (2018) en su articulo publicado
“Estadistica. Tipos de variables. Escalas de medida” Define que la escala de
medicion de razén son como un tipo de datos cuantitativos que se caracterizan
por un punto de cero absoluto, lo que significa que no hay ningun valor numérico
negativo. Los numeros se comparan en multiplos uno. Las variables continuas
van a medirse con escalas de razones, por lo que es habitual que nos refiramos
a ellas englobandolas como escalas continuas, ya que comparten estrategias de
analisis, como la eleccién del test estadistico. Algunos paquetes estadisticos,

como SPSS, las denominan simplemente “escalas”.

3.3 Poblacion, muestray muestreo

La poblacién estudiada en la investigacion, estuvo formada por dos indicadores
gue se muestran en el proceso de ventas. Por ello, Robles & Blanca (2019) en
su articulo publicado “Poblacién y muestra” en la pagina. 245, sostiene que “la
poblacion es el objeto de estudio en una investigacion, es el conjunto total de

elementos de interés”.

La poblacion para los indicadores porcentaje de crecimiento en ventas y

productividad de ventas, estuvo constituida por 6000 ventas.
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Los elementos que fueron parten de la poblacion, son las ventas registradas en
el formato de Excel que tiene la empresa “Stailgraf E.I.R.L” siendo estos objetos
gque pueden ser medidos mediante los indicadores estudiados en esta
investigacién. El personal de trabajo que realiza el proceso de ventas en la
empresa “Stailgraf E.I.LR.L”, no forman parte de la poblacion, ya que los

indicadores, se enfocan en medir las ventas

De acuerdo con Pedro Luis Lépez (2017) en su articulo “Poblacion Muestra Y
Muestreo” definen “la muestra como un subconjunto o parte del universo o
poblacion en que se llevara a cabo la investigacion. Hay procedimientos para
obtener la cantidad de los componentes de la muestra como férmulas, logica y
otros que se vera mas adelante. La muestra es una parte representativa de la
poblacion.”. Para encontrar la muestra de los indicadores se empleo la siguiente

férmula que se utiliza para poblaciones finitas:

llustracion 5 formula de muestra
Z°N
=" P
2% + 4N(EE?)

Donde:

n= Tamafio de la muestra

N= Poblacién del estudio

z= Nivel de confianza al 95% (1.96)
EE= Error estimado (al 5%)

El tamafio de la muestra de los indicadores porcentaje de crecimiento en ventas

y productividad de ventas fue de 361 ventas.

Ademas, Hernandez (2018) en su articulo “Metodologia De La Investigacion: Las
Rutas Cuantitativa, Cualitativa Y Mixta” en la pagina. 208, afiade que “el
muestreo estratificado, es la division previa de la poblacion estudiada en clases

o grupos (llamadas estratos) que se suponen homogéneos en relacion a alguna
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caracteristica. Se decide primero cuantas unidades de cada estrato formaran la

muestra (o sea se le establece una cuota a cada estrato)”.

Por ello en el presente estudio se empled el muestreo estratificado para que
todas tengan la misma posibilidad de ser escogidas para representar la muestra

y asi ser equitativo al tamafio poblacional para ambos indicadores.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos:

Jak Parrages Carrasco [et. interior] (2017). Muestra que: “Este método permite
recopilar y registrar informacién con el propdsito de monitorear esa informacion.
Por facilidad de uso, asumimos que estamos utilizando la grabacién para un
propasito que puede ayudar a recopilar y comparar datos extraidos de diferentes

fuentes de informacién, todo dependiendo del tipo de solicitud enviada". (p. 150).

El fichaje es un método de ordenaciéon de datos que permite tener en cuenta
todas las pruebas sélidas acumuladas para la evaluacién que se va a realizar,
de igual forma, es imprescindible ejecutar su artilugio, la ficha, que sirve para
separar y mantener dentro de unos limites adecuados con los antecedentes

conseguidos de diferentes autores segun la intencion del empefio.

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

informacion necesaria, para la investigacion utilizaremos el Fichaje.

Segun (Parraguez, y otros, 2017 pag. 150), define fichaje como “la técnica que
acepta el registro de informacién elegida para el estudio. Su adaptacion solicita
el uso de fichas para ayudarnos a coleccionar y a constituir la busqueda extraida

de considerables fuentes de interés, conforme con el estudio”.

La ficha de registro, fue el instrumento que se utilizé en la investigacion, donde
se registraron los datos recolectados relacionados con las dimensiones e
indicadores propuestos en la investigacion, para procesar estadisticamente la
confiabilidad del instrumento. En el mes de octubre se elabord la ficha del
PreTest para los dos indicadores.
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Segun Valbuena Castro (2017) Valor Intrinseco: Incluye el grado de confianza
del experto en que el resultado de su concentracion indica claramente si una
variable es la causa de muchos [...] Valor Extrinseco: Centrd sus pensamientos
en métodos de resultados hipotéticos de secuenciales pruebas. Al centrarnos en
estas sorprendentes y notables cualidades, todavia nos preguntamos si el
estudio arrojaria resultados comparables en condiciones mas favorables. " (p.
295 - 298).

Se informa que existen 2 tipos de autenticacion, una basada en que el
responsable de ejecutar el chase cree que al final de la prueba normalmente se
cerrara su intento, si las variables son dependientes o libres, el nombre de este
es valor interno; En cualquier caso, tenemos una credibilidad externa basada en
una evaluacion de los resultados, generalmente para mostrar que las metas son
importantes para todos en el planeta, si se detiene la busqueda, el resultado sera

esencialmente el mismo.

Segun Valbuena Castro (2017). Retrata: " Cuando se aplica a una solicitud, se
convierte en una parte fundamental de la autenticidad. Es parte de la
probabilidad y ademas de la debilidad, funciona bajo condiciones obvias y solo
por una cierta cantidad de tiempo". (p. 317).

La fiabilidad requiere una parte importante de la rapidez cuando se utiliza en
filosofia de persecucion, pues en funcion de su velocidad se describira la
capacidad de desplazamiento; asimismo, se dice que esta relacionado con la
probabilidad, ya que, con el nivel de calidad de la empresa, se puede ampliar la
probabilidad de fracaso o éxito de un intento; En todo caso, esto sélo puede

preverse en determinadas condiciones y en un momento dado.

llustracion 6 confiabilidad
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INTERPRETACION DE UN COEFICIENTE DE CONFIABILIDAD
CONFIABILIDAD

- § 4
MUY BAJA BAJA  REGULAR _ACEPTABLE _ ELEVADA
0 1
0% de confiabill- 100% de confia-
dad en la medi bllidad en la me-
cion (la medicion dicion (no hay
esld contamina- orror)

da de error)
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3.5 Procedimientos

Este estudio se sumd a los desafios que Stailgraf E.l.R.L. enfrentados en
diferentes canales comerciales dentro de los mismos sectores nacionales y
mundiales para cubrirlos con las respectivas regiones. Esta base de datos tendra
en cuenta, dependiendo de la informacién recopilada, la capacidad de
proporcionar un sistema informatico de internet movil prefabricado para
automatizar el proceso de ventas, que es una variable independiente de la
escuela. Este saludo es una exploracion descriptiva de dos versiones de
informacion recopilada de varios resimenes, libros y articulos cientificos por
diferentes investigadores para recopilar citas sobre temas, similitudes y explorar
las soluciones propuestas y se hara a través de la investigacion como base
tedrica. donde puede apoyar la investigacion y obtener medidas y escalas a largo
plazo. Buscamos recopilar datos para consuelo, sefialando que la ejecucion de
este proyecto y la diferencia en las posiciones frontal y estadistica pueden no ser
precisas, incluso cuando se toman en cuenta. En cuanto a las opciones y
parametros que amplia, EE.UU. permite un porcentaje de personas en contra de
este proyecto, excluyendo asi a determinados grupos y ejemplares ademas de
especies. También se desarrollaron plantillas, métodos de recopilacion de datos
y métricas utilizadas para evaluar su validez a través de pruebas de expertos.
Por lo tanto, definimos un procedimiento mediante el cual se probaran los datos
de la encuesta actual utilizando SPPS con la prueba de normalidad y légica de
Shapiro Wilk, ya que nos dira si la distribucion es normal o valores atipicos con
una estadistica de prueba diferente.

En este estudio se propone a partir del estudio como base tedrica sobre la cual
se sometera este analisis y se obtendran valores e indices de estabilidad. Para
la recoleccion de datos, existe un ensayo empirico que no se basa en la
experiencia, que tiene en cuenta el uso de este esquema y puede ser relevante
antes y después de que se muestren los indicadores. El entorno en el medio
ambiente también esta cambiando. en qué entorno, en qué entorno, en qué
entorno existe. Esta es la Ultima vez, la Ultima vez que nos permitimos determinar
el porcentaje de personas que participan en este campo, incluyendo la poblacién
y una muestra especifica, ademas del tipo y tipo de datos e indices de
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recolecciéon. La cuantificacion de su plausibilidad mediante la evaluacion por
pares y la afirmacion de su plausibilidad se mediran mediante el coeficiente de

correlaciéon de Pearson.

3.6 Método de analisis de datos

Este estudio analizara y procesara los datos generados por las herramientas de
recopilacion de datos, ya que las estadisticas seran utilizadas por el programa
SSPS para evaluar los resultados del andlisis de datos para probar las hipotesis.
abonado. Asi como supuestos especificos. Segun Herrera (2017), SPSS se
define como el programa de computacion estadistica mas influyente del mundo,

también conocido como Community Statistics Package Cycle. (pagina 21)

Para el indice 01 y el indice 02 en el conjunto de resultados se utiliza la prueba
t de Student, dado que la muestra esta compuesta por 361 ventas, estas pruebas
se utilizaran para comparar los datos obtenidos antes de la prueba (prueba
original) con los datos obtenidos después de la prueba. prueba.

De la misma forma, se realizaria un analisis l6gico con una prueba estandarizada

de incremento porcentual en ventas y productividad de ventas.

Prueba Normalidad: Segun Kwak y Park (2018), afirman que las pruebas
normativas tienen como objetivo probar la hipotesis de que la poblaciéon y la
muestra comparten el mismo comportamiento. Los experimentadores
estadisticos involucrados en este estudio fueron Shapiro wilk, Anderson Darling
y Kolgomorov. (TR 115)

Anderson Darling: Segun Jéantschi y Bolboaca (2018), esto significa probar
datos de medicién para una distribucion particular para determinar si los datos

se ajustan a la hipotesis estandar de la prueba t.

Las hipotesis para la prueba de Anderson-Darling son:
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Tabla 1 PRUEBA DE ANDERSON DARLING

Prueba Anderson Darling

Ho: Los datos siguen una distribucion
' especificada

1 Los datos no siguen una distribucion

especificada

Prueba de normalidad de Shapiro-Will: Segin Dominguez (2018), afirma que
se usa para probar la normalidad de un conjunto de datos, también mide el ajuste

de la muestra y funciona bien con muestras grandes.

Kolgomorov-Smirnov: Segun Dimitrova, Kaishev y Tan (2020), es mas
adecuado interpretarlo a partir del precio P. Ejemplo P Nivel de confianza del 95
%.

Las hipotesis estadisticas se plantean de la siguiente manera:

Hipotesis especifica 1 (HE1): La implementacién de un sistema informatico
incrementa el porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la

compaiia Stailgraf E.I.R.L

Indicador: Porcentaje de crecimiento en ventas

Hipoétesis estadisticas Definiciones de Variables:

PCVa: Porcentaje de crecimiento en ventas antes de la implementacion del
sistema informatico.
PCVd: Porcentaje de crecimiento en ventas después de la implementacion del

sistema informaético.

Hipotesis Nula (Hlo): La implementacion de un sistema informatico no
incrementa el porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la

compaiiia Stailgraf E.I.R.L
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H1o = PCVa 2 PCVd

Hipotesis Alterna (Hl1la): La implementacion de un sistema informatico
incrementa el porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la

compafia Stailgraf E.I.R.L

Hla = PCVa< PCVd

Hipotesis especifica 2 (HE2): La implementacion del sistema informatico
incrementa la productividad de ventas en el proceso de ventas en la empresa
“Stailgraf E.l.LR.L".

Indicador: Productividad de ventas

Hipotesis estadisticas
Definiciones de Variables:

PVa: Productividad de ventas antes de la implementacion del sistema
informatico.
PVd: Productividad de ventas después de la implementacion del sistema

informatico.

Hipotesis Nula (H20): La implementacién del sistema informético no incrementa
la productividad de ventas en el proceso de ventas en la empresa “Stailgraf
E.LR.L".

H2o0 = PVa = PVd
Hipo6tesis Alterna (H2a): La implementacion del sistema informético incrementa
la productividad de ventas en el proceso de ventas en la empresa “Stailgraf

E.LR.L".

H2a = PVa < PVvd
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Nivel de significancia: Para el presente trabajo de investigacién se considera
x=0.05, donde el margen de error es del 5%
Nivel de confiabilidad: (1-x) =0.95=95%

Estadistica de la Prueba:

X, — Xz

N, " N;

llustracion 7 PRUEBA

Donde:
S1 = Varianza grupo Pre-Test
S2 = Varianza grupo Post-Test

x1 = Media muestral Pre-Test

x2 = Media muestral Post-Test

N = Numero de muestra (Pre-Test y Post-Test)

Regién de rechazo

La region de rechazo es: t = tx

Donde tx es tal que: P [t > tx] = 0.05, donde tx = Valor Tabular
Luego, Region de Rechazo: t > tx

Media Muestral:

n
X=

n

llustracion 8 MUESTRAL
Varianza Muestra:

25



1 n
52(x) = —— ;(x %

llustracion 9 VARIANZA

Analisis de los Resultados:

llustracion 10 RESULTADOS

- Pardmetros: v>0 grados de libertad (realidad)

- Dominio: X € (—; +)

- Media: 0 para v>1, indefinida para otros valores.
- Mediana: 0

- Moda: 0

- Varianza: V para V>2, indefinida para otros valores. V-2
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3.7 Aspectos éticos

Este estudio, ha sido realizado segun los reglamentos y lineamientos de la
Universidad César Vallejo, es porque esta investigacion estd comprometida con
lo que dicte la ética del investigador. Esta investigacion fue elaborada totalmente
original y no existe algun estudio parecido, mediante esto buscaremos respetar
toda la propiedad intelectual que pueda citarse en esta investigacion. Todo esto
aseguray asevera que la investigacion final sea de gran calidad, ademas de que
toda la informacion sea auténtica.

e Autenticidad: se informa a la empresa privada del objetivo del estudio
antes de utilizar los instrumentos, y el método de recogida de datos es
preciso y claro.

e Autonomia: si el trabajador no desea colaborar en el suministro de
determinada informacién sobre las variables objeto de estudio, se
respetara su eleccion.

e Confidencialidad: toda la informacion recopilada sera an6nima y se
utilizara anicamente con fines de investigacion.

e Imparcialidad: los empleados recibiran un trato igualitario en el estudio y
el investigador esta dispuesto a garantizar que se les trate con cortesia.

e Proteccion contra el plagio: en este articulo, los autores han sido
citados segun la norma ISO para evitar el plagio intelectual.

e Originalidad: Este articulo es original porque contiene pensamientos
propios del autor, que son el resultado de un proceso de lectura, reflexion,

analisis y sintesis.

27



V. RESULTADOS
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En la presente investigacion se efectu6 en 2 fases para establecer la afirmacién
o rechazo de las hipotesis planteadas teniendo en cuenta que presenta un disefio
Pre Experimental. En la primera fase se realizd6 el Pre-Test, lo que permitid
conocer las condiciones iniciales de cada indicador antes de implementar el
software propuesto. Luego, en la segunda fase se realiz6 el Post-Test, lo que
permite conocer las condiciones posteriores de cada indicador después de
implementar el software propuesto. Permitiendo contrastar los resultados de
cada fase y comprobar si hubo una mejora o no.

Analisis descriptivo, para la investigacion se desarrollé un sistema informatico
para evaluar los indicadores Porcentaje de crecimiento en ventas y Productividad
de ventas en la empresa “Stailgraf E.I.LR.L”; por eso se aplicé un Pre-Test
permitiendo conocer las condiciones iniciales de cada indicador.

Tabla 2 Medidas descriptivas del Porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso antes y después de implementar
el sistema informdtico

Estadistico Descriptivo

N Minimo Maximo Media DeS,VIaC'On
Estandar
PCV PRETEST | 26 ,61 8,33 2,0285 1,59361
$CV—POSTTES 26 3,45 8,70 6,6208 1,41272
N Valido(lista) 26

Fuente: elaboracion propia

En el caso del porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas, el
minimo fue de 0.61 antes y 3,45 después de la implementacion del sistema web;
asi mismo; en el Pre-Test se consiguié una media de 2,0285 a lo que equivale a
un 203%, en tanto el PostTest fue de 6,6208 a lo que equivale a un 662%, con
lo que podemos concluir que hubo un incremento de 459% tal como se refleja en
la siguiente figura; indicando una diferencia antes y después de implementar el

sistema informaético.

llustracion 12 Porcentaje de crecimiento en ventas antes y después de la implementacion del sistema informdtico
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En el histograma anterior se puede visualizar los resultados obtenidos de la
evaluacion del pretest y post test, en donde el primer resultado de las ventas
obtenidas para medir el porcentaje de crecimiento en ventas fue de 2,0285 y el
segundo resultado de las ventas obtenidas para medir el porcentaje de
crecimiento en ventas fue de 6,6208, lo que representa una mejora del 459%,
afirmando de esta manera que existié un aumento del porcentaje de crecimiento

en ventas.

En la siguiente tabla, se visualiza las medidas descriptivas del indicador

Productividad de ventas.

Tabla 3 Medidas descriptivas de la Productividad de ventas en el proceso antes y después de implementar el sistema
informadtico

Estadistico Descriptivo

N Minimo Maximo Media Des,V|aC|on
Estandar
PCV PRETEST 26 1,25 8,75 3,1875 1,92037
.FFCV—POSTTES 26 3,75 12,50 6,1688 2,21454
N Valido(lista) 26

Fuente: elaboracion propia

En el caso de la productividad de ventas en el proceso de ventas, el minimo fue
de 1.25 antes y 3,75 después de la implementacion del sistema web; asi mismo;
en el Pre-Test se consiguié una media de 3,1875 a lo que equivale a un 319%,
en tanto el Post-Test fue de 6,1688 a lo que equivale a un 617%, con lo que

podemos concluir que hubo un incremento de 414% tal como se refleja en la
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siguiente figura; indicando una diferencia antes y después de implementar el
sistema informatico.

llustracion 13 Productividad de ventas antes y después de la implementacion del sistema informdtico

Productividad de Ventas

PV_PRETEST

En el histograma anterior se puede visualizar los resultados obtenidos de la
evaluacion del pretest y post test, en donde el primer resultado de las ventas
obtenidas para medir la productividad de ventas fue de 3,1875 y el segundo
resultado de las ventas obtenidas para medir la productividad de ventas fue de
6,1688, lo que representa una mejora del 414%, afirmando de esta manera que

existié un aumento de la productividad de ventas.

Analisis Inferencial, para la investigacion se aplico la prueba de normalidad
para los indicadores Porcentaje de crecimiento en ventas y Productividad de
ventas mediante el procedimiento de Shapiro-Wilk, debido al tamafio de la
muestra estratificada estuvo conformado por 26 items. Dicha prueba se ejecutd
ingresando los datos de cada indicador en la aplicacion estadistica IBM SPSS
Statistics 26, considerando un 95% de nivel de fiabilidad, bajo las condiciones
siguientes:

Si:

Sig. < 0.05 distribucién no normal.

Sig. = 0.05 distribuciéon normal.

Donde: Sig.: P-valor o nivel critico del contraste.

Tabla 4 Prueba de normalidad descriptivas del Porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso antes y después de
implementar el sistema informdtico
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PRUEBA DE NORMALIDAD

SHAPIRO-WILK

STATISTIC Gl SIG.
PCV_PRETEST | ,703 26 ,113
PCV_POSTTES
- ,901 26 ,016

Fuente: elaboracion propia

En conclusion, como podemos el p-valor es mayor al 0.05 por lo cual se concluye
gue se sigue una distribucién normal y la hip6tesis nula queda aceptada mientras
gue en el post test p-valor es mayor a 0.05 por lo cual, los datos tomados son de

una distribucion normal y se aprueba la hipétesis nula

Se puede evidenciar en las figuras:

llustracion 14 Prueba de normalidad del porcentaje de crecimiento en ventas antes de la implementacion del sistema
informdtico

PCV_PRETEST

Media = 1,85
Desviacion estandar = 548
6

Frecuencia

1,00 150 2,00 250 3,00 350 400

Indice de Porcentaje de crecimiento de ventas - Pre Test

llustracion 15 Prueba de normalidad del porcentaje de crecimiento en ventas después de la implementacion del
sistema informdtico

En el histograma anterior se puede visualizar la distribucion del indicador
porcentaje de ventas antes de la implementacién del sistema informatico,
demostrando que el promedio obtenido en esta evaluacién fue de 1.95, con una
desviacion de 0.648 de 26 items.
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PCV_POSTTEST

12 Media = 6,52
Desviacion estandar = 1,413

Frecuencia

300 400 500 6,00 700 500 5,00
Indice de Porcentaje de crecimiento de ventas - Post Test

En el histograma anterior se puede visualizar la distribucion del indicador

porcentaje de ventas después de la implementacion del sistema informaético,

demostrando que el promedio obtenido en esta evaluacién fue de 6.62, con una

desviacion de 1.413 de 26 items.

En la siguiente tabla se visualiza los resultados de la prueba de normalidad del

indicador Productividad de ventas.

Tabla 5 Prueba de normalidad descriptivas de la Productividad de ventas en el proceso antes y después de implementar
el sistema informdtico

PRUEBA DE NORMALIDAD

SHAPIRO-WILK

STATISTIC Gl SIG.
PCV_PRETEST |,850 26 066
PCV_POSTTES
. 922 26 ,050

Fuente: elaboracion propia

En conclusion, como podemos el p-valor es mayor al 0.05 por lo cual se concluye
gue se sigue una distribucion normal y la hipotesis nula queda aceptada,
mientras que en el post test p-valor es mayor a 0.05 por lo cual, los datos

tomados son de una distribucidon normal y se aprueba la hipétesis nula.
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Se puede evidenciar en las siguientes figuras:

llustracion 16 Prueba de normalidad de la productividad de ventas antes de la implementacion del sistema informdtico

PV_PRETEST

6 | I Media = 2,84
Desviacion estandar = 1,288
]

Frecuencia

la]} 2,00 4,00 6,00
Indice de productividad de ventas - Pre Test
En el histograma anterior se puede visualizar la distribucién del indicador
productividad de ventas antes de la implementacion del sistema informatico,
demostrando que el promedio obtenido en esta evaluacién fue de 2.84, con una

desviacion de 1.288 de 26 items.

llustracion 17 Prueba de normalidad de la productividad de ventas después de la implementacion del sistema
informdtico

PV_POSTTEST

Media = 5,94
Desviacion estandar = 1,735

Frecuencia

200 400 6,00 8,00 10,00 12,00

Indice de productividad de ventas - Post Test
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En el histograma anterior se puede visualizar la distribucion del indicador
productividad de ventas despues de la implementacién del sistema informatico,
demostrando que el promedio obtenido en esta evaluacion fue de 5.94, con una

desviacion de 1.735 de 26 items.

Asimismo, se aplicé la prueba de hipoOtesis para aceptar o rechazar las
hipotesis de la presente investigacion. Prueba de normalidad de la productividad

de ventas después de la implementacion del sistema informatico

Hipotesis especifica 1 (HE1l): La implementacion de un sistema
informatico incrementa el porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de

ventas en la compaifia Stailgraf E.I.R.L

Indicador: Porcentaje de crecimiento en ventas

Hipoétesis estadisticas Definiciones de Variables:

PCVa: Porcentaje de crecimiento en ventas antes de la implementacion del
sistema informatico.

PCVd: Porcentaje de crecimiento en ventas después de la implementacion del
sistema informatico.

Hipotesis Nula (H1lo): La implementacion de un sistema informatico no
incrementa el porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la
compaiia Stailgraf E.I.R.L

H1o = PCVa = PCVd

Hipdtesis Alterna (Hla): La implementacion de un sistema informatico
incrementa el porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la

compafia Stailgraf E.I.R.L

Hla = PCVa < PCVd
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En siguiente figura, el porcentaje de crecimiento en ventas, en el Pre-Test fue
2,0285y en el Post-Test es 6,6208.

llustracion 18 Porcentaje de crecimiento en ventas - Comparativa general

Porcentaje de Crecimiento en Ventas

2
1 -
0

PCV_PRETEST

Como se visualiza, hay un aumento en los resultados que miden el porcentaje
de crecimiento de ventas, esto se logré contrastar comparando las medias

respectivas, que asciende de 2.0285 al valor de 6.6208.

se visualiza el resultado del contraste de hipétesis se aplico la Prueba T-Student,
porque los datos obtenidos durante la investigacion (Pre-Test y Post-Test)

tuvieron una distribucion normal.

Tabla 6 Prueba de T-Student para el Porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso antes y después de implementar
el sistema informdtico

Prueba de T-Student
MEDIA _ _
T Gi Sig(Bilateral)
PCV_PRETEST
PCV_POSTTES
T -4,66923 -14,141 25 ,000

Fuente: elaboracion propia

El valor de T contraste es de -14,141, mostrandose que es menor a -1.7291,
rechazandose la hipotesis nula y aceptando la hipétesis alterna con una
confianza del 95%. Por este motivo, el sistema informético incrementa el
porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la empresa
“Stailgraf E.I.R.L”
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REGION DE
RECHAZO

TC=-14,141

Hipotesis especifica 2 (HE2): La implementacion del sistema
informatico incrementa la productividad de ventas en el proceso de ventas en

la empresa “Stailgraf E.I.R.L".

Indicador: Productividad de ventas

Hipoétesis estadisticas

Definiciones de Variables:

PVa: Productividad de ventas antes de la implementacion del sistema
informatico.
PVd: Productividad de ventas después de la implementacion del sistema

informatico.

Hip6tesis Nula (H20): La implementacion del sistema informético no incrementa
la productividad de ventas en el proceso de ventas en la empresa “Stailgraf
E.LR.L".

H2o0 = PVa = PVd

Hipo6tesis Alterna (H2a): La implementacion del sistema informético incrementa

la productividad de ventas en el proceso de ventas en la empresa “Stailgraf
E.LR.L".
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H2a = Pva < PVd

En siguiente figura, la productividad de ventas, en el Pre-Test fue 3,1875y en el
Post-Test es 6,1688.

llustracion 19 Productividad de ventas - Comparativa general

Productividad de Ventas

PV_PRETEST

se visualiza el resultado del contraste de hipétesis se aplico la Prueba T-Student,
porque los datos obtenidos durante la investigacion (Pre-Test y Post-Test)

tuvieron una distribucién normal.

Tabla 7 Prueba de T-Student para la Productividad de ventas en el proceso antes y después de implementar el sistema
informdtico

Prueba de T-Student
MEDIA _ S
T Gi Sig(Bilateral)
PCV_PRETEST
PCV_POSTTES
T -3,09673 -10,296 25 ,000

Fuente: elaboracion propia

El valor de T contraste es de -10,296, mostrandose que es menor a -2.045,
rechazandose la hip6tesis nula y aceptando la hipo6tesis alterna con una
confianza del 95%. Por este motivo, el sistema informético incrementa la

productividad de ventas en el proceso de ventas en la empresa “Stailgraf E.|.R.L”
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V. DISCUSION
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El proceso de ventas de las empresas comprende un rol importante y complejo,
ya que pasa por un conjunto de procesos 0 etapas que atraviesa una empresa.
Prospeccidn, Calificacion de leads, Preparacién, Presentacién, Argumentacion,
Cierre de ventas y Postventas, Son las etapas en los que las compafiias deben
participar responsablemente para el seguimiento y evaluacion de sus ventas. En
esta tarea, la presente investigacion propone un sistema informético para la
optimizacién del proceso de ventas, con la agilizacion de los mismos, la

reduccion de tiempo y Eficiencia.

Frente a ello, en funcion a la mejoria proporcionada por el sistema informéatico al
proceso de ventas de la empresa analizada, los resultados muestran una
optimizacién de la planificacion y estrategia de venta y el cierre de ventas, los
cuales fueron planteados como dimensiones al inicio de la investigacion, siendo
analizados a través de los indicadores, Porcentaje de crecimiento en ventas y

Productividad de ventas.

Este analisis determind la influencia positiva del sistema informatico en la
empresa “Stailgraf E.I.R.L”, tras su creacion, implementacion y aplicacion en los

procesos de ventas antes mencionados, a través de un Pre test y Post-test.

La presente tesis, brindo como resultado que el sistema informatico mejoro el
porcentaje de crecimiento en ventas del proceso de ventas en la empresa

“Stailgraf E.I.R.L” de 203% a un 662%, lo que equivale a un incremento de 449%.

De la misma manera, Menacho Huisa, Dayana Lucero (2021), detallan en su
investigacion “Sistema web para el proceso de ventas en la Botica “Pharma
Medical”™, obtuvo como resultado que su sistema aumento el porcentaje de
crecimiento en ventas de 145% a 275%, lo que equivaldria a un incremento de
100%.

También Soriano de la Cruz, Pedro Wilfredo y Passara Cérdova Angel Vladimir

(2021), detallan en su investigacion “Sistema Web para el proceso de ventas de

pasajes en la empresa Expreso Lima E.I.R.L” obtuvo como resultado que su
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sistema aumento el porcentaje de crecimiento de ventas de 4032% a 8409% lo

gue equivaldria el incremento de 4377%

Por dltimo, Bendezu Huayta, Claudia Andrea (2017), en su investigacion
“Sistema Web Para El Proceso De Ventas En La Botica “Helifarma” E.l.LR.L”
obtuvo como resultado que su sistema aumento el porcentaje de crecimiento de

ventas de 325% a 1043% lo que equivaldria un incremento de 718%.

Sumado a ello, el andlisis inferencial realizado a través de Shapiro-Wilk, ya que
se conto con 26 items de analisis en la ficha de registro del indicador, indicé una
distribucion normal, debido a que los niveles de significancia estan por encima
del error asumido de 0.05. Finalmente, se recurrié a una prueba de T-Student,
con la que, obteniéndose un nivel de significancia de 0.000, se rechazé la
hipotesis nula, afirmando que el sistema informatico si incrementa el porcentaje
de crecimiento en las ventas del proceso de ventas de la empresa “Stailgraf
E.LR.L".

Con lo que podemos concluir que los 4 principales hallazgos fueron de suma
importancia para poder comparar los resultados con los resultados obtenidos en

esta investigacion.

También, se tuvo como resultado que el sistema informatico mejoro la
productividad de ventas en el proceso de ventas en la empresa “Stailgraf E.[.R.L”

de 319% a un 617%, lo que equivale a un incremento de 2,98%.

De la misma manera, Menacho Huisa, Dayana Lucero (2021), detallan en su
investigacion “Sistema web para el proceso de ventas en la Botica “Pharma
Medical””, obtuvo como resultado que su sistema aumento la productividad de

ventas de 137% a un 361%, lo que equivaldria a un incremento de 224%.
También Soriano de la Cruz, Pedro Wilfredo y Passara Cérdova Angel Vladimir

(2021), detallan en su investigacion “Sistema Web para el proceso de ventas de

pasajes en la empresa Expreso Lima E.I.LR.L” obtuvo como resultado que su
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sistema aumento la productividad de ventas de 424% a 1169% lo que equivaldria

el incremento de 745%.

Por dltimo, Bendezu Huayta, Claudia Andrea (2017), en su investigacion
“Sistema Web Para El Proceso De Ventas En La Botica “Helifarma” E.[.R.L”
obtuvo como resultado que su sistema aumento la productividad de ventas de

443% a 1932% lo que equivaldria un incremento de 1489%.

Sumado a ello, el andlisis inferencial realizado a través de Shapiro-Wilk, ya que
se conto con 26 items de analisis en la ficha de registro del indicador, indicé una
distribucion normal, debido a que los niveles de significancia estan por encima
del error asumido de 0.05. Finalmente, se recurrié a una prueba de T-Student,
con la que, obteniéndose un nivel de significancia de 0.000, se rechazé la
hipotesis nula, afirmando que el sistema informéatico si incrementa la
productividad de las ventas del proceso de ventas de la empresa “Stailgraf
E.LR.L".

Por lo tanto, los resultados estadisticos del presente estudio exponen que utilizar
una herramienta tecnolégica garantiza la disponibilidad e integridad de los datos,
mejorando asi el proceso de ventas en la empresa “Stailgraf E.|.R.L”, incrementa
el porcentaje de crecimiento en ventas en 6,6208 e incrementa la productividad
de ventas en 6,1688, concluyendo que el sistema informatico mejora el proceso

de ventas.

Finalizando el capitulo, es importante mencionar la decision de utilizar el lenguaje
de programacion ASP.NET y SQL, a través de una arquitectura de tipo Modelo
Vista Controlador (MVC), los cuales mediante la metodologia XP dieron por
resultado un sistema informatico acorde a las necesidades de la empresa
“Stailgraf E.I.R.L”, logrando la optimizacion del proceso de ventas, por medio de

sus indicadores y dimensiones.
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En base a los resultados obtenidos ahora conocemos con exactitud que el
sistema informatico si mejora el proceso de ventas, de la empresa Stailgraf
E.l.R.L, seguidos por un alto porcentaje en base a sus resultados. Sabemos con
certeza que el proceso de ventas es un tema delicado de mejorar pero
comparando resultados de otros trabajos anteriores se le da importancia al
momento de querer compararlos con los resultados de esta investigacion y asi

podemos determinar si hubo una mejora o no en el proceso de ventas
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VI. CONCLUSIONES
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La presente investigacion tuvo como conclusiones:

Primero: El sistema informético logro mejorar los procesos de ventas para la empresa
Stailgraf E.I.R.L en Lima. Permitiendo el aumento de las ventas en la empresa “Stailgraf
E.LR.L"

Segundo: La implementacion del sistema informético ayudo a mejorar la
planificacion y estrategia de las ventas en el proceso de ventas en la compafia
Stailgraf E.I.LR.L en Lima en 4,5923. Debido a que en un inicio tuvo 2,0285 y
después de la implementacién obtuvo 6,6208. Podemos concluir, que el sistema
informatico aumento la planificacidén y estrategia de las ventas en el proceso de

ventas en la empresa “Stailgraf E.[.R.L”

Tercero: El sistema informatico mejoro el cierre de ventas del proceso de ventas en
la empresa Stailgraf E.I.LR.L en lima en 2,9813. Debido a que en un inicio tuvo
3,1875 y después de la implementacién obtuvo 6,1688. Podemos concluir, que
el sistema incremento el cierre de ventas en el proceso de ventas en la empresa
“Stailgraf E.I.R.L”

Cuarto: Concluimos que el sistema informético si cumple con el objetivo
propuesto al inicio de esta investigacion asi pudiendo ver que el sistema
propuesto agiliza el proceso de ventas y también cumple con los objetivos

especificos propuestos al inicio de esta investigacion
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VIl. RECOMENDACIONES
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Para siguientes investigaciones, con la finalidad de agilizar el proceso de ventas
y otros relacionados con este proceso analizado, se recomienda a la empresa
“Stailgraf E.I.R.L” contar con una formacion a sus trabajadores, de forma que

tengan un uso adecuado del sistema informatico para asi mantener un progreso.

Asimismo, se recomienda considerar al indicador de porcentaje de crecimiento
de ventas, con el fin de identificar si la empresa consigue la rentabilidad que
desea obtener frente a sus ventas que produce. Y por ultimo el indicador de la
productividad de ventas, con el fin identificar el rendimiento de los trabajadores
de la empresa, de esta forma podrian ver si han cumplido con sus objetivos de

ventas en un tiempo definido.

Por ultimo, se recomienda revisar el sistema informético diariamente para evitar

caidas e inconsistencias que afecten su funcionamiento.
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Anexo 3: Matriz de operacionalizacién de variables

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variable(independiente) DEFINICION CONCEPTUAL
Segun Carnero Tirado, Kevin Eder & Medrano Pelo, Jean Carlos (2019) en su tesis titulada “Sistema informatico para la administracién del flujo de caja en las tiendas MASS,
Sistema informatico Puente Roca, 2019” El autor ha determinado el sistema informatico como el que almacena informacién y crea entendimiento para lograr tomar una buena medida permanecen
orientadas a brindar soporte a las ocupaciones y procesos del comercio. Recopilando, seleccionando y manipulando informacion.
Variable (dependiente) Definiciéon Conceptual Dimension Definicién Conceptual INDICADORES DESCRIPCION INSTRUMENTO FORMULA
La planificacion y estratégica de la Mediante este indicador se
venta es una herramienta de busca medir la eficiencia de
gestion imprescindible para la toma imiento d t VR
( i i crecimiento de una venta,
Segtin Chris I. Enyinda (2020) en - ., de decisiones de las . . ECV = ( I 1)100
su articulo publicado “Marketing- Planificacion o . ., eficiencia de d di | . . . VA
e ) ) organizaciones sobre su situacién . que puede medir el | Fichaje/Ficha
sales-service interface and social y Estrategia crecimiento ) ) o )
media marketing influence on B2B actual y su futuro para adaptarse a sistema, usando los | de registro ECV = eficiencia de
. de la venta | bi del " de ventas o
sales process” el autor ha os  cambios e entorno recursos minimos. crecimiento de ventas
determinado el proceso de ventas consiguiendo la méxima eficiencia ) VR= Valor reciente
como una secuencia de pasos y eficacia. (Menacho Huisa y (Bocconcelli, Roberta vy VA= Val _
i = Valor anterior
necesarios para generar un costo Dayanna Lucero, 2017) Otros, 2017)
preeminente para el comprador,
Proceso de ventas ) o
brindar una vivencia al comprador
e incrementar el rendimiento de Por otra parte, las ventas son
las ventas y como un enfoque determinantes en la competitividad de las Este indicador nos sirve
sistematico y predefinido que se organizaciones, esta es otra de las . . .
basa en una secuencia de pasos razones que aspiraron este trabajo, ya para medir la eficacia de EV _ VRD
que garantizan la capacidad de | Cierre de | due con una guia practica como lo es el eficacia de | ventas diarias midiéndolo Fichaje/Ficha HT
ventas para regir su trabajo y, en manual  Técnicas de Persuasion ventas . d .
Gltima_instancia, cerrar tratos y ventas Aplicadas al Cierre de Ventas podra ser con los productos vendidos e registro EV= Eficacia de ventas
producir mas ventas. en gran manera mucho mas competitivo al dia por la com paﬁia
que otras empresas gque No usen esta . VRD= Ventas realizada al dia
valiosa herramienta (Gémez Séanchez, (RObert E. HII’]SOI’], 2018)
Andrés Felipe, 2019) HT= Horas trabajadas




Anexo 4: Matriz de consistencia

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES FORMULA METODOLOGIA
PG.- ¢como la | OG. -implementar un | HG. -la
implementacién de un | sistema informatico | implementaciéon del Tipo de Investigacion:
. ) - . . . . - Variable
sistema  informéatico | que permita mejorar | sistema informatico
puede mejorar el | los procesos de | mejora el proceso de Independiente: Aplicada
proceso de ventas en | ventas para la | ventas en la empresa Sistema informético Disefio de
la empresa Stailgraf | empresa Stailgraf | Stailgraf E.I.LR.L en Investigacion:
E.l.LR.L en Lima? E.l.LR.L en Lima. Lima.
Cuasi-Experimental
OE-1.-Determinar HE-1.-La
PE-1.- ¢Cémo la . y Nivel de Investigacion:
. y como la | implementacién de un
implementaciéon de un | y . . »
. ) » implementacion  de | sistema informatico Explicativa
sistema  informatico . )
) ) un sistema | mejora VR
mejorara la | | » o Poblacién:
L informético ayuda a | significativamente la L L PCV = ( —_— ) — 1)100 '
planificacion y o L Planificacion y | eficiencia de VA
. la planificacion y | planificacion y ) .
estrategia de la venta rateqia  de | ratedi g | Estrategia de la venta crecimiento de ventas 6000 ventas
estrategia de las | estrategia e las - ; .
en el proceso de t | t | PCV = porcentaje de crecimiento de
ventas en el proceso | ventas en el proceso :
ventas en a . t p | . t p | ventas Muestra:
e ventas en la e ventas en la - ;
organizacién Stailgraf . Stailaraf . Stailaraf | Variable D gi VR= Valor reciente 361 ventas
compaiiia ailgraf | compafiia ailgra ariable Dependiente: - i
ELRL en Lima? p _ 9 p . 9 p VA= Valor anterior
E.I.LR.L en Lima. E.ILR.L enlima o
Proceso de ventas Tecnica:
PE-2- ¢Como el Fichaje
OE-2.-Desarrollar un | HE-2.-El desarrollo de VRD
desarrollo de un PV — Instrumento:

sistema  informatico
mejorara la el cierre de
ventas del proceso de
ventas en la compafiia
Stailgraf E.ILR.L en

Lima?

sistema informatico
mejorara la cierre de
ventas del proceso
de ventas en la
empresa Stailgraf

E.ILR.L enlima.

un sistema
informatico mejorara
la cierre de ventas del
proceso de ventas en
la compafia Stailgraf
E.LR.L enlima.

Cierre de ventas

eficacia de ventas

HT
PV= Productividad de ventas

VRD= Ventas realizada al dia

HT= Horas trabajadas

Ficha de registro

Und. De medida:

Porcentaje




Anexo 5: Instrumento de recoleccién de datos

FICHA DE REGISTRO

Empresa De Estudio “Stailgraf E.I.LR.L”

Meneses Aliaga, Alejandro,
Investigadores Tipo De Prueba PRE-TEST
Mera Alvarado, Diego Esteban

VARIABLE Proceso De Ventas
INDICADOR Porcentaje de crecimiento de ventas
FORMULA
PCV = ((E) —1)100
VA
MATERIAL
ITEM FECHA ES VALOR VALOR PCV
DIARIAS RECIENTE ANTERIOR
1 01/09/2022 Llaveros 350 345 1,45
2 02/09/2022 Termos 132 131,2 0,61
3 03/09/2022 Envases 135 132 2,27
4 05/09/2022 Tarjetas 193,15 190,344 1,47
5 06/09/2022 Polos 1411 139,2 1,36
6 07/09/2022 Lapices 145,2 1441 0,76
7 08/09/2022 Lapiceros 150,1 147,2 1,97
8 09/09/2022 Globos 157,2 156,1 0,70
9 10/09/2022 Stickers 160,7 157,2 2,23
10 12/09/2022 Lapices 166,6 160,7 3,67
11 13/09/2022 Lapiceros 1719 169 1,72
12 14/09/2022 Termos 120,45 118,45 1,69
13 15/09/2022 Polos 110 105 4,76
14 16/09/2022 Llaveros 150 149 0,67
15 17/09/2022 Lapices 110 107 2,80
16 19/09/2022 Envases 120 118 1,69
17 20/09/2022 Termos 135 133 1,50
18 21/09/2022 Polos 150 148 1,35
19 22/09/2022 Tarjetas 119 117 1,71




20 23/09/2022 Globos 99 98 1,02
21 24/09/2022 Stickers 85 84 1,19
22 26/09/2022 Termos 100 99 1,01
23 27/09/2022 Tarjetas 120 118 1,69
24 28/09/2022 Polos 80 78 2,56
25 29/09/2022 Lapiceros 120 117 2,56
26 30/09/2022 Llaveros 130 120 8,33
Promedio Porcentaje De Crecimiento De Ventas 1,98




FICHA DE REGISTRO

Empresa De Estudio

“Stailgraf E.I.LR.L”

Meneses Aliaga, Alejandro,
Investigadores Tipo De Prueba POST-TEST
Mera Alvarado, Diego Esteban
VARIABLE Proceso De Ventas
INDICADOR Porcentaje de crecimiento de ventas
FORMULA
PCV = ((Q) —1)100
VA
MATERIAL
ITEM FECHA ES VALOR VALOR PCV
DIARIAS RECIENTE ANTERIOR
1 01/10/2022 Llaveros 370 350 571
2 03/10/2022 Termos 200 190 5,26
3 04/10/2022 Envases 190 180 5,56
4 05/10/2022 Tarjetas 210,15 199 5,60
5 06/10/2022 Polos 190,1 180 5,61
6 10/10/2022 Lapices 200 189 5,82
7 11/10/2022 Lapiceros 190 180 5,56
8 12/10/2022 Globos 300 290 3,45
9 13/10/2022 Stickers 200 190 5,26
10 14/10/2022 Lapices 160 150 6,67
11 15/10/2022 Lapiceros 140 129 8,53
12 17/10/2022 Termos 190 180 5,56
13 18/10/2022 Polos 200 190 5,26
14 19/10/2022 Llaveros 190 180 5,56
15 20/10/2022 Lapices 150 139 7,91
16 21/10/2022 Envases 190 175 8,57
17 22/10/2022 Termos 150 139 7,91
18 24/10/2022 Polos 200 186 7,53
19 25/10/2022 Tarjetas 190 179 6,15
20 26/10/2022 Globos 150 139 7,91




21 27/10/2022 Stickers 100 92 8,70
22 28/10/2022 Termos 200 184 8,70
23 29/10/2022 Tarjetas 150 139 7,91
24 31/10/2022 Polos 150 139 7,91
25 01/11/2022 Lapiceros 190 179 6,15
26 02/11/2022 Llaveros 160 149 7,38

Promedio Porcentaje De Crecimiento De Ventas

6,62




FICHA DE REGISTRO

Empresa De Estudio

“Stailgraf E.I.LR.L”

Meneses Aliaga, Alejandro,

Investigadores Tipo De Prueba PRE-TEST
Mera Alvarado, Diego Esteban
VARIABLE Proceso De Ventas
INDICADOR Productividad de ventas
FORMULA
_VRD
PV = T
TEM FECHA MATERIALES | VENTAS HORAS Py
DIARIAS REALIZADAS TRABAJADAS
1 01/09/2022 Llaveros 10 8 1,25
2 02/09/2022 Termos 20 8 2,5
3 03/09/2022 Envases 30 8 3,75
4 05/09/2022 Tarjetas 30 8 3,75
5 06/09/2022 Polos 10 8 1,25
6 07/09/2022 Lapices 30 8 3,75
7 08/09/2022 Lapiceros 50 8 6,25
8 09/09/2022 Globos 15 8 1,875
9 10/09/2022 Stickers 10 8 1,25
10 12/09/2022 Lapices 70 8 8,75
11 13/09/2022 Lapiceros 60 8 7,5
12 14/09/2022 Termos 10 8 1,25
13 15/09/2022 Polos 15 8 1,875
14 16/09/2022 Llaveros 20 8 2,5
15 17/09/2022 Lapices 30 8 3,75
16 19/09/2022 Envases 25 8 3,125
17 20/09/2022 Termos 35 8 4,375
18 21/09/2022 Polos 14 8 1,75
19 22/09/2022 Tarjetas 12 8 15
20 23/09/2022 Globos 10 8 1,25




21 24/09/2022 Stickers 20 2,5

22 26/09/2022 Termos 30 3,75
23 27/09/2022 Tarjetas 35 4,375
24 28/09/2022 Polos 26 3,25
25 29/09/2022 Lapiceros 25 3,125
26 30/09/2022 Llaveros 21 2,625
Promedio Porcentaje De Crecimiento De Ventas 3,2625




FICHA DE REGISTRO

Empresa De Estudio

“Stailgraf E.I.LR.L”

Meneses Aliaga, Alejandro,

Investigadores Tipo De Prueba POST-TEST
Mera Alvarado, Diego Esteban
VARIABLE Proceso De Ventas
INDICADOR Productividad de ventas
FORMULA
_VRD
PV = T
TEM FECHA MATERIALES | VENTAS HORAS iy
DIARIAS REALIZADAS TRABAJADAS
1 01/10/2022 Llaveros 50 8 6,25
2 03/10/2022 Termos 40 8 5,00
3 04/10/2022 Envases 70 8 8,75
4 05/10/2022 Tarjetas 45 8 5,63
5 06/10/2022 Polos 30 8 3,75
6 10/10/2022 Lapices 60 8 7,50
7 11/10/2022 Lapiceros 80 8 10,00
8 12/10/2022 Globos 60 8 7,50
9 13/10/2022 Stickers 30 8 3,75
10 14/10/2022 Lapices 50 8 6,25
11 15/10/2022 Lapiceros 50 8 6,25
12 17/10/2022 Termos 30 8 3,75
13 18/10/2022 Polos 50 8 6,25
14 19/10/2022 Llaveros 80 8 10,00
15 20/10/2022 Lapices 50 8 6,25
16 21/10/2022 Envases 40 8 5,00
17 22/10/2022 Termos 50 8 6,25
18 24/10/2022 Polos 30 8 3,75
19 25/10/2022 Tarjetas 35 8 4,38
20 26/10/2022 Globos 100 8 12,50




21 27/10/2022 Stickers 30 3,75
22 28/10/2022 Termos 50 6,25
23 29/10/2022 Tarjetas 53 6,63
24 31/10/2022 Polos 40 5,00
25 01/11/2022 Lapiceros 50 6,25
26 02/11/2022 Llaveros 30 3,75
Promedio Porcentaje De Crecimiento De Ventas 6,17




Anexo 6: Autorizacion para la realizacion y difusion de resultados de la
investigacion

AUTORIZACION PARA LA REALIZACION Y DIFUSION DE RESULTADOS
DE LA INVESTIGACION

Por medio del presente documento, Yo Victor Emilio Alvarado Chunga, identificado con
DNI N° 09634552 y representante legal de Stailgraf E.I.R.L autorizo a Meneses Aliaga,
Alejandro Aldo y Mera Alvarado, Diego Esteban identificados con DNI N° 74153569 a
realizar la investigacion titulada: “Sistema Informatico Para Mejorar El Proceso De
Ventas Para La Empresa Stailgraf E.I.R.L, Lima, 2022” y a difundir los resultados de la
investigacion utilizando el nombre de Stailgraf E.I.R.L.

Lima, 04 de noviembre de 2022

FIRMA

Victor Emilio Alvarado Chunga
DNI N° 09634552
Gerente General

Stailgraf E.l.R.L



Anexo 7: Muestra de investigacion

La siguiente formula se utiliza el calculo de la muestra:

B z’N
" 22 Y 4N(EE?)

Muestra 1: Porcentaje de crecimiento de ventas y Productividad de ventas, se
tuvo una poblacién de 6000 ventas recibidas, para ello se usé la siguiente

férmula para obtener una muestra significativa el cual sera estudiada.
Donde:

N= 6000

z=1.96

EE=0.05

Reemplazando:

B 1.962 x 6000
"= 1962 + 4+ 6000(0.052)

~23049,6
63,8416

n =361

n

Como resultado, el tamafio de la muestra para la investigacion fue de 361 ventas,

estratificado en 26 dias.
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Anexo 8: Metodologia de desarrollo Waterfall

l. INTRODUCION

A continuacion, se va a especificar la metodologia Waterfall empleada
para el desarrollo del sistema informatico en el proceso de ventas en
la Empresa “Stailgraf E.I.LR.L.”. Donde se detallaran las fases
necesarias, tenemos como primera fase los requerimientos, la
segunda fase se enfoca en la etapa de disefio del sistema, la tercera
fase es la Etapa de implementacion, la cuarta fase la Etapa de

pruebas, la quinta fase es la Fase de desarrollo y la uUltima fase es
Fase de mantenimiento.

. DESARROLLO

2.1. FASE 1: Requerimientos

REQUERIMIENTO
FUNCIONAL

REQUERIMIENTO NO
FUNCIONAL

El sistema controlara el acceso
y lo permitira solamente a
usuarios autorizados. Los
usuarios deben ingresar al
sistema con un nombre de

usuario y contrasefa.

Toda funcionalidad del sistema
y transaccion de negocio debe
responder al usuario enmenos

de 5 segundos.

El software podra ser utilizado
en los sistemas operativos
Windows, Linux y OSX

El sistema debe ser capaz de
operar adecuadamente con
hasta 100.000 usuarios

concesiones concurrentes.

El sistema debe poder utilizarse

sin necesidad de instalar ningan

Los permisos de acceso al

sistema podran ser cambiados
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software adicional ademas de

un navegador web.

solamente por el administrador
de acceso a datos.

El sistema debe poder utilizarse
con los navegadores web
Chrome, Firefox e Internet

Explorer.

El tiempo de aprendizaje del
sistema por un usuario debera

ser menor a 4 horas.

El sistema permitira elaborar y
emitir el reporte regulatorio XX,
segun los requerimientos
establecidos en el reglamento y

ley aplicable.

Cada dos semanas deberan
producirse reportes gerenciales
en los cuales se muestre el
esfuerzo invertido en cada uno
de los componentes del nuevo

sistema.

[I.2. Fase 2: etapa de disefio del sistema

[1.2.1. Definir los objetivos del proyecto:

El objetivo general la investigacion es el siguiente:

e implementar un sistema informatico que permita

mejorar los procesos de ventas para la empresa

stailgraf E.I.R.L en Lima.

Los objetivos especificos son los siguientes:

e Determinar como la implementacién de un sistema

informético ayuda a la planificacion y estrategia de

las ventas en el proceso de ventas en la compafia

Stailgraf E.l.R.L en Lima.

e Determinar como un sistema informatico mejorara

el cierre de ventas del proceso de ventas en la

empresa Stailgraf E.I.R.L en lima.
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11.2.2.

11.2.3.

Determina los resultados:

ITEMS RESULTADOS

1 agregar un formulario de registro

2 Agregar un formulario de login

3 Agregar un formulario de registro de

usuarios y sus roles

4 Agregar un formulario de comprar
productos

. Agregar un formulario de vender los
productos

5 Agregar los reportes de cada compra y

venta hecha

Identificar riesgos y limitaciones:

RIESGOS PRIORIDAD

Seguridad de datos ALTO

Problemas de
L ALTO

comunicacion

Retrasos en el
MEDIO

cronograma

Problemas improvista MEDIO
Hackeo al sistema ALTO
Mal uso del tiempo ALTO
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11.2.4. Perfeccionar la estrategia del proyecto:

A continuaciéon, veremos como hara la funcién del

sistema con el programa bizagi con un diagrama de

flujo:

Proceso de ventas

Regisira los
proguctos a
vender

Registra catos o
os productos

La empress acepta
laverta

B gerente compra
iEsten todos los productos? mas procuctes

Verfica
imentario

ormar al gerente

] o
H que fatan productos
3
2

Se pueden

P vender los
productos
Seleenviael

4 hora Ge ertrega producto
H
£ Nezesits un cefvey?
H
g
H
§

11.2.5. El presupuesto:

Recursos de

1 Materiales

900.00

Recursos de
Hardware

4368.53

3 Recursos de software

8000.92

TOTAL

13269.45
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1.3.

Etapa de implementacién:

Esta es la fase en que todo entra en accion. Segun los
documentos de requerimientos del paso uno y del proceso de
disefio del sistema del paso dos, el equipo inicia un proceso de
desarrollo pleno para elaborar el software que se ha previsto
tanto en la fase de requerimientos como en la de disefio del

sistema.

[1.3.1. Define los objetivos:
El objetivo general la investigacion es el siguiente:
e implementar un sistema informatico que permita
mejorar los procesos de ventas para la empresa
stailgraf E.I.R.L en Lima.

Los objetivos especificos son los siguientes:

e Determinar como la implementacion de un sistema
informético ayuda a la planificacion y estrategia de
las ventas en el proceso de ventas en la compaiiia
Stailgraf E.l.LR.L en Lima.

e Determinar como un sistema informatico mejorara
el cierre de ventas del proceso de ventas en la
empresa Stailgraf E.I.R.L en lima.

11.3.2. Realiza una investigacion:
Se realizara una investigacion de varios informes,
articulos o revistas para dar solucion al problema de la
investigacion, pero aquella investigacion tiene que estar
sujeto a los siguientes puntos:
e La hipétesis debe ser comprobable, incluso
aunque el resultado sea negarla.
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e Lainvestigacion debe involucrar el razonamiento
deductivo para incluir premisas verdaderas para
llegar a una conclusion logica, y el razonamiento
inductivo para tomar un enfoque opuesto.

e Debe estar compuesto por una variable
independiente, es decir que no cambia, y por una
variable dependiente o que cambia.

e EIl proceso de experimentacion consiste en un
grupo experimental que se compara con un

grupo de control.

11.3.3. Identifica los riesgos:
11.3.3.1. Los riesgos:

RIESGOS PRIORIDAD

Seguridad de datos ALTO

Problemas de
L ALTO

comunicacion

Retrasos en el
MEDIO

cronograma

Problemas improvista MEDIO
Hackeo al sistema ALTO
Mal uso del tiempo ALTO

11.3.3.2.  Analisis foda:

Fortalezas Oportunidades
1. Crean y distribuyen 1. Maquinaria moderna
2. No rotar el personal 2. Capacitacién del personal
3. Variedad de productos y 3. Buena comunicacién con los
servicios clientes que tiene

4. Rdépida atencion al cliente
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Debilidades Amenazas

1. Ellugar es pequefio 1. Imprentas cercanas
2. Laubicacion de laimprenta 2. Laimagen del personal
3. Poco personal 3. Laatencion al publico

[1.3.4. Programa los hitos:

ba 4 Sistema informatico 26 dias  [lun 01/08/22]~ [lun 05/09/22 L

= formulario de login 5 dias mar 02/08/22  lun 08/08/22

ba formulario de registro de usuarios 7 dias lun 08/08/22  mar 16/08/22

= formulario de comprar productos 4 dias mar 16/08/22 vie 19/08/22

b formulario de vender los productos 4 dias vie 19/08/22  mié 24/08/22

= reportes de cada compra yventa 6 dias mié 24/08/22 mié 31/08/22
hecha

ba 4+ Recoleccion de datos - Pretest 26 dias  jue 01/09/22 jue 06/10/22 ——ay |

& Hacer la ficha de registro 1dia vie 02/09/22 vie 02/09/22

b s Probar el sistema 15 dias vie 02/09/22 jue 22/09/22 1

b s Encuestar 22 dias jue 01/09/22 vie 30/09/22 1

b « Actualizacion del sistema 5 dias lun 03/10/22 vie 07/10/22 I

ba formulario de login - Actualizado  1dia mar 04/10/22 mar 04/10/22 n

ba formulario de registro de usuarios - 2 dias mar 04/10/22 mié 05/10/22 m
Actualizado

s formulario de comprar productos - 2 dias mié05/10/22  jue 06/10/22 m
Actualizado

b formulario de vender los productos 2 dias jue 06/10/22 vie 07/10/22 m
- Actualizado

ba reportes de cada compra y venta  1dia vie 07/10/22 vie 07/10/22 ]
hecha - Actualizado

= < Recoleccion de datos - Postest 26 dias? sdb 01/10/22 vie 04/11/22 [ =——

b s Mandar la ficha para otra recoleccion 1 dia sab 01/10/22 sab 01/10/22 [ ]
de datos

& Probar el sistema actualizado 26 dias sab 01/10/22 vie 04/11/22 I ]

[I.4. Etapa de pruebas:
En esta etapa del método waterfall, el equipo de Desarrollo
entrega el proyecto al equipo de Calidad para que realice las
pruebas pertinentes. Los testeadores buscan cualquier error

gue deba repararse antes de la implementacion del proyecto.

Los encargados de las pruebas documentan con claridad todos
los problemas que encuentran al realizar el control de calidad.
En caso de que otro desarrollador se encuentre con un error
similar, podr& consultar la documentacion anterior para corregir

el error.
I1.5. Fase de desarrollo:

En los proyectos de desarrollo, esta es la etapa en la que se

implementa el software para los usuarios finales. En otros
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.6.

casos, es el momento en que se lanza el entregable definitivo

para la empresa.

Por ello es importante planificarla bien y gestionar
correctamente el equipo de produccion. Desde una perspectiva
mas amplia del disefio instruccional, la fase de desarrollo se

dirige a través de la gestion didactica del proyecto.

Fase de mantenimiento:

Una vez que el proyecto se ha lanzado para su
implementacion, puede haber instancias en las que se
descubra algun error nuevo o en las que sea necesario realizar

alguna actualizacién del sistema.
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ANEXO 9: EL SISTEMA INFORMATICO

Formulario Login:

Correo

admin@gmail com

Contrasefia

Menu principal:

Bienvenido

Administrador Thopsom

ROL: ADMINISTRADOR

Todos los derechos reservados © STAILGRAF ELR.L

@ 2022 - STAILGRAF ELRL

Registrar usuarios:

19



3¢ Mantenedor

Mantenador / Usuarios

Mostrar | 10 ¥|registros Buscar:

Rol * Nombres Apellides Correo Estada
ADMINISTRADOR Administrador Thopsom admin@gmail com u n
ADMINISTRADOR victor alvarado victor@gmail.com u
CLIENTE Tienda azgun tienda@gmail.com n
CLENTE diego mera diego2001060@gmail.com [ 7ciivo | n
Mostrando registros del 1 al 4 de un total de 4 registios Ante 1| siguiente

@ 2022 - STAILGRAF ELRL

Registrar categoria:

Mantenedor / Categarias

Mestrar| 10 *|registros Buscar:

Deseripeion “  Estade
Almanagues n
Lapiceros n
Stickers =} 3]
Mostrando registros del 1 3 de un total de 3 registros Amterior | 1 | Siguiente

© 2022 - STAILGRAF ELRL

Registrar productos:

Mantenedor / Productos

Mostrar | 10 ¥ |registros Buscar:,

Cadigo 4 Nombre Descripcion Categoria
000003 Lapiceros impresion de lapicercs Lapiceras n
000004 stickers impresian de stickers Stickers n
000005 almanaques impresion de almanaques Almanaques n
Mostrando registros del 1 al 3 de un total de 3 registros anterior | 1 | Siguiente

1© 2022 - STAILGRAF ELRL
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Formulario clientes:

Clientes / Registrar

Mostiar| 10 ¥ registros Buscar:
Tipo Documento “+ Numero Documento Nombres Direcclon Telefona Estado

DNI 34231223 Jose Perez av. Test 123 12345342

ONI 56567878 Marla Paz v, Test 124 12345343 [civo]

DN 78307878 Thalia Quificn av. Test 125 12345344

DNI 56346767 Belem Madara av. Test 126 12345345 m

NI 34234234 Teresa espinoza av. Test 127 12345346 [ Acivo

DNI 67788978 Arturo Sanchez av. Test 128 12345347

NI 311232 Pere Calvo av. Test 120 12345348

NI 23234545 Naima Prat av. Test 130 12245349 [ 2civo

DNI 45234545 Nicole Barreira av. Test 131 12345350 n
DNI 23231212 ratxe Ahmed av. Test 132 12345351 [ Activa] n

Mostrando registros del 1 al 10 de un total de 17 registros

© 2022 - STAILGRAF ELRL

Formulario proveedores:

R Compras -

Anterior | 1

2 siguiente

Maostrar | 10 ¥ | registros Buscar:

RUC *  Razon Social Telefana Carreo Direccion Estado
40020030012 PROVEEDOR LAPICEROS 980404451 lapiceros@gmail.com Avenida Peru [ ] u
45623412312 PROVEEDOR STICKERS 123123456 stickers@pe.co av. Alfenso Ugarte = n
50020010023 PROVEEDOR ALMANAQUES 993408845 almanaques@gmail.com av. Jesus Maria [ctivo ] s ]
Mastrando registros del 1 al 3 de un total de 3 registros Anterior

Siguiente

@ 2022 - STAILGRAF ELRL

Formulario registrar compras:
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Detalle Proveedor Origen

RUC, Razon Socisl:

Detalle Tienda Destino
RUC:

Nembre:

Detalle Producto

Cedige: Hembre:

:

Cantidact:

Precie Compra: S1100.00)

0

Brecio Vients: 57.100.00)

0

Ruc Proveedor Ruc Tienda

Codiga Producto

Nombre Producto

Cantidad Precio Compra

Precio Venta

© 2022 - STAILGRAF ELRL

Formulario consultar compras:

Compras / Consultar Compra

Fecha Inicia: Fecha Fin:

/1172022 291172022

Mostrar| 10 registros

*  Numaro Compra

Praveedor:

- Seleccionar todas--

Tienda:

~ - Selectionse todas--

Tienda Destino

Facha Compra

Buscar,

Total Costo

Ningun dato disponible en esta tabla

Mostrando registros del 0 al 0 de un total de 0 registros

Anterior  Siguiente

1© 2022 - STAILGRAF ELRL

Formulario registrar ventas:
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Ventas / Registrar Venta

Tipo Boleta

Fe

oy 291172002

Detalle cliente

Tienda origen E Datos Empleado E
Detalle Producto
Tipo Decumento: Humer Documenta: ™ Nombees: *
onl v
Direceion:

Codigo:

PNombre: Descripcion:
:
Detalle Productos
Cantidad Producto Descripcion Precio Unidad Importe Total
ca-
© 2022 - STAILGRAF ELRL

Formulario consultar ventas:

Ventas / Consultar Venta

Fechs Inicio: Fecha Fin:
23/mpz022

Codigo Vents,
29112022

Mostrar

Oocumenta Cliente: Marbee Chente:
~ registros
*  Tipo Documents

Codigo Documento

Buscar
Fecha Creacion Documento Cliente Nombre Cliente Total Venta
Ningun dato disponible en esta tabla
Mostrando registros del 0 al 0 de un total de O registros

@ 2022 - STAILGRAF ELRL

Anterior Sigu

nte.
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ANEXO 10: TURNITIN

F.lfeedchk studio DIEGO ESTEBAN MERA ALVARADO  infc

RESUMEN:

El Eroyecto de investigacion presenta el disefio, implementacion y desarrollo de un
sistema informatico parg la gestion de procesos de venta enlStaiIgraf E.LR.L. Esta
interferencia se deriva de la necesidad de mejorar y agilizar el procnﬁo del venta

debido a la inconveniencia del nuevo proceso de venta en los datos. “Planificacion

y Estrategia de la venta” y “Cierre delventas".

Por lo tanto, el objetivo fue determinar el impacto del sistema informatico en el

@) -

24

EIEIEIE

24



ANEXO 11: COMPARACION DE METODOLOGIAS:

En la siguiente tabla se menciona las diferencias y sus formas de trabajo de las metodologias de

desarrollo

CRITERIO

METODOLOGIAS

Waterfall

Kanban

scrum

INTRODUCCION

y lineal y es la version

vida de desarrollo de
sistemas (SDLC) para

proyectos de TI

Es un proceso secuencial

mas popular del ciclo de

ingenieria de software y

Es un marco visual
gue se usa para
implementar Agile
gue muestra qué
producir, cuando
producirlo y cuanto

producir.

es una metodologia agil
y flexible para gestionar
el desarrollo de software

S

2. Disefio

1. Requerimiento

1. instrucciones

4. Inicio
5. Planificaciony

estimacion

CARACTERISTICA
S

aprender

_La disciplina es

reforzada

_Requiere un enfoque

bien documentado

. 2. implementacio 6. Implementacié
SINTAXIS 3. Implementacio
n n
n L
3 . 3. revisién 7. Revisiony
4. Verificacion retrospectiva
5. mantenimiento 8. Lanzamiento
_Maés transparencia y
Aumenta la N
. - visibilidad del proyecto
_Facil de usary flexibilidad

_Reduce lo que no

sirve

_Facil de entender

_Mejora el flujo de

entrega

_Mayor responsabilidad

del equipo

_Facil de adaptarse a

los cambios

_Mayor ahorro de

costos
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_Minimiza el tiempo

de ciclo
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