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RESUMEN 

 

La presente tesis plantea el diseño y desarrollo de un Sistema Web para la mejora de 

la gestión de ventas en la Empresa de Tecnología Norsales Piura. El proceso de ventas 

manual de la empresa presentaba diversas deficiencias, como la pérdida de 

información, errores en la digitación de las ventas, demora en los reportes, demora en 

la entrega de los productos, lo que resultaba en una baja productividad en las ventas y 

errores de información. Esta investigación tiene como objetivo principal determinar cómo 

un sistema web puede mejorar sustancialmente la gestión de ventas dentro de la 

empresa.  La investigación se basó en una metodología aplicada empleando el método 

deductivo-inductivo. Se desarrolló un sistema web en PHP con una base de datos 

MYSQL. Los resultados obtenidos evidencian una mejora significativa en la gestión de 

ventas tras la implementación del sistema web.  En la preprueba la productividad se 

ubicaba en 1.1542, mientras que en la posprueba se alcanzó un valor de 1.6667, lo que 

representa una mejora significativa de 51.25%. Con respecto a la mejora en la cantidad 

de errores de digitación, en la pre prueba se obtuvo una media de errores de 8,92, 

mientras que en la post prueba se obtuvo una media de errores 1,17 lo que representa 

una reducción significativa de errores, mejorando en un 86% la exactitud de la 

información. En cuanto al incremento en las ventas, en la pre prueba se obtuvo una 

media de S/.2077,50, mientras que en la posprueba se obtuvo una media de S/. 3000.00 

lo que representa una mejora significativa del 30.75%. Se aplicó la prueba de U Mann 

de Whitney con tasa de error menor a 0.05, concluyendo que se lograron los objetivos 

propuestos y, consecuentemente, se mejoró la gestión de ventas en la Empresa de 

Tecnología Norsales Piura en el año 2022. 

Palabas clave: Sistema web, gestión de ventas, Norsales Piura. 
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ABSTRACT 

 

 

This thesis proposes the design and development of a Web System to improve 

sales management in the Norsales Piura Technology Company. The company's 

manual sales process had various deficiencies, such as loss of information, errors 

in sales typing, delays in reporting, delays in product delivery, which resulted in 

low sales productivity and information errors. The main objective of this research 

is to determine how a web system can substantially improve sales management 

within the company.  The research was based on a methodology applied using 

the deductive-inductive method. A web system was developed in PHP with a 

MYSQL database. The results obtained show a significant improvement in sales 

management after the implementation of the web system.  In the pretest, 

productivity was located at 1.1542, while in the posttest a value of 1.6667 was 

reached, which represents a significant improvement of 51.25%. Regarding the 

improvement in the number of typing errors, in the pre-test an average error of 

8.92 was obtained, while in the post-test an average error of 1.17 was obtained, 

which represents a significant reduction in errors, improving the accuracy of the 

information by 86%. Regarding the increase in sales, in the pre-test an average 

of S/.2077.50 was obtained, while in the post-test an average of S/. 3000.00 which 

represents a significant improvement of 30.75%. The Whitney Mann U test was 

applied with an error rate of less than 0.05, concluding that the proposed 

objectives were achieved and, consequently, sales management was improved 

at the Norsales Piura Technology Company in 2022. 

 

Keywords: Web system, sales management, Norsales Piura 

 Fue traducido nuevamente 
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INTRODUCCIÓN 

 

El avance de la tecnología a lo largo de la historia ha brindado enormes beneficios a las 

corporaciones, desde disminuir las barreras comerciales hasta optimizar sus procesos, 

incrementando considerablemente su eficiencia y productividad. Es con esto que la 

tecnología hoy en día está mucho más accesible a las personas y a las empresas y se 

ha convertido en una herramienta indispensable en todos los ámbitos. 

La implementación de la tecnología no solo se ve como una inversión sino como un 

factor esencial para que las grandes, medianas y pequeñas empresas utilicen sistemas 

informáticos que les permitan satisfacer sus necesidades y alcanzar sus objetivos. 

La empresa Norsales Piura, no es la excepción; posee diversas líneas de negocio y 

necesita de un sistema informático Durante el estudio se observó que la gestión de 

ventas era un proceso manual y lento, debido a que todos los prospectos de ventas y 

las ventas se registraban en formularios de papel. Cada día, una persona encargada 

transfería estos formularios a una hoja de cálculo, esto ocasionaba demora en las 

ventas, errores en la digitación, perdida de información y mucho retraso al momento de 

realizar los informes o tener las métricas del negocio. Los problemas antes mencionados 

nos llevaron a plantear una solución, la cual consiste en un sistema web de gestión de 

ventas para la Empresa de Tecnología Norsales Piura.  

La finalidad de la presente tesis denominada "SISTEMA WEB PARA LA MEJORA DE 

LA GESTIÓN DE VENTAS EN EMPRESA DE TECNOLOGIA NORSALES, PIURA – 

2022" es optimizar la gestión de las ventas de la empresa mediante la mejora en la 

productividad de ventas, mejorar la exactitud de la información, y el incremento de las 

ventas; todo esto a través de un sistema web, donde su metodología será de tipo 

inductivo - deductivo.  
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En el capítulo I: Se expone la situación problemática relacionada con la emisión de 

certificados, utilizando para ello datos estadísticos que respaldan la necesidad de una 

solución.  

En el capítulo II: Se presenta una revisión de las investigaciones previas que han 

abordado situaciones similares a la problemática planteada, así como y las bases 

teóricas que sustentan la investigación actual. 

En el capítulo III:  Se describe el diseño de investigación empleado, detallando la 

población y muestra, así como las técnicas de investigación utilizadas para la 

recolección y análisis de datos. 

En el capítulo IV: Se presentan las fases de desarrollo del Sistema Web, desde la 

planificación y diseño hasta la implementación y pruebas del sistema. 

En el capítulo V: Se presentan los resultados obtenidos de la investigación y se discuten 

su significado en relación con la problemática planteada. Se analiza cómo la solución 

implementada ha impactado en la gestión del proceso de prácticas. 
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CAPÍTULO I 

PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO 

 

1.1 Planteamiento y formulación del problema  
 

 

En la presente investigación se tomó como objeto de estudio a la Empresa de 

Tecnología Norsales Piura, ubicada en Santa Isabel, ciudad de Piura. Esta 

empresa se dedicaba a la compra y venta de equipos tecnológicos, orientando 

sus ventas principalmente a pequeños negocios o PYMES. Sus procesos 

abarcan desde la negociación con sus proveedores, pasando por la compra de 

mercadería, hasta la venta de la misma. 

A pesar de que la empresa ya tiene años en el mercado y registra ventas 

regulares, la gestión interna no ha sido la más adecuada lo que ha ocasionado 

un bajo crecimiento del negocio. 

Para evidenciar lo antes expuesto, se realizó una encuesta para visualizar la 

situación problemática en relación con el proceso manual de registro de 

información de la gestión de ventas. La encuesta se aplicó a 20 asesores de 

ventas en el periodo del 2 al 5 de mayo de 2021.  

A continuación, se muestra la  

Tabla 1 que ilustra estos resultados. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

5 
 

Tabla 1. Resultados de la encuesta aplicada a los asesores de ventas en el 

periodo del 2 al 5 de mayo de 2021 

    Nota: Encuesta- Asesores de venta de la Empresa de Tecnología Norsales. 

 

Tabla 1. Resumen de encuesta 

Del análisis de los resultados obtenidos en la  

Tabla 1, podemos realizar las siguientes interpretaciones para cada pregunta 

planteada: 

Pregunta 1: ¿Cree que registrar manualmente datos del cliente afectan 

negativamente la productividad de las ventas?  

 

40%

45%

5%
5%

5%

Muy deacuerdo De acuerdo Neutral

En Desacuerdo Muy en desacuerdo

 

 

Muy de 

acuerdo 

De 

acuerdo 

Neutral En 

desacuerd

o 

Muy en 

desacuerdo 

Registrar manualmente datos del 

cliente afectan negativamente la 

productividad de ventas  

19% 24% 6% 33% 50% 

Registrar información sensible del 

cliente de manera manual puede con 

llevar a errores 

26% 19% 13% 0% 0% 

Llevar el control de la información de 

ventas de forma manual puede con 

llevar a la perdida de información 

12% 22% 31% 33% 50% 

Llevar el proceso de ventas de forma 

manual puede provocar un retraso en la 

finalización de la venta. 

33% 14% 6% 0% 0% 

Gestionar las ventas de forma manual 
puede impedir el crecimiento de las 
ventas de la empresa. 

10% 22% 44% 33% 0% 

Total 100% 100% 100% 100% 100% 
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Figura 1. Porcentaje de respuestas a la Pregunta 1. 

 

Al analizar la Figura 1, se observa que las respuestas "Muy de acuerdo" y "De 

acuerdo" representan un 85% del total. Esto permite inferir, de manera 

preliminar, que el trabajo manual sí afecta negativamente la productividad en las 

ventas. 

Pregunta 2: ¿Cree que registrar información sensible del cliente de manera 

manual pueden con llevar a errores? 

 

Figura 2. Porcentaje de respuestas a la Pregunta 2 

Al analizar la Figura 2, se observa que las respuestas "Muy de acuerdo" y "De 

acuerdo" representan un 90% del total. Esto permite inferir, de manera 

preliminar, que el registro manual de información de clientes puede generar 

errores en la gestión de ventas. 

Pregunta 3: ¿Cree llevar el control de la información de ventas de forma 

manual puede con llevar a la perdida de información? 

55%35%

10%0%0%

Muy deacuerdo De acuerdo Neutral

En Desacuerdo Muy en desacuerdo
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Figura 3.  Porcentaje de respuestas a la Pregunta 3 

 

Al analizar la Figura 3, se observa que las respuestas "Muy de acuerdo" y "De 

acuerdo" representan un 75% del total. Esto permite inferir, de manera 

preliminar, que el registro manual de las ventas podría conllevar a la pérdida de 

información en la gestión de ventas. 

 

Figura 4. Porcentaje de respuestas a la Pregunta 4 

Al analizar la Figura 4, se observa que las respuestas "Muy de acuerdo" y "De 

acuerdo" representan un 95% del total. Esto permite inferir, de manera 

preliminar, que el registro manual de las ventas podría llevar a un retraso en la 

concreción o finalización exitosa de la venta con el cliente. 

Pregunta 5: ¿Gestionar las ventas de forma manual puede desencadenar a 

que la empresa se estanque en el incremento de las ventas?  

25%

40%

25%

5%5%

Muy deacuerdo De acuerdo Neutral

En Desacuerdo Muy en desacuerdo

70%

25%

5%0%0%

Muy deacuerdo De acuerdo Neutral

En Desacuerdo Muy en desacuerdo
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Figura 5. Porcentaje de respuestas a la Pregunta 5 

 

Al analizar la Figura 5, se observa que las respuestas "Muy de acuerdo" y "De 

acuerdo" representan un 60% del total. Esto permite inferir, que mantener un 

modelo de gestión de ventas tradicional o manual podría llevar a un 

estancamiento en el crecimiento de las ventas de la empresa, ya que no se 

adapta a las exigencias de los tiempos modernos. 

 

1.1.1 Productividad en la Empresa Norsales durante enero 2021 
marzo 2021. 

 

En la empresa Norsales se observó una tendencia a la baja productividad 

durante el año 2021, como se evidencia en la Tabla 2. 

20%

40%

35%

5%0%

Muy deacuerdo De acuerdo Neutral

En Desacuerdo Muy en desacuerdo

SEMANA CANTIDAD DE 
VENTAS 

N° 
ASESORES 
DE VENTA 

RATIO DE 
PRODUCTIVIDAD 

MONTO DE 
VENTAS 

1 20 20 1 S/ 1,800.00 

2 23 20 1.15 S/ 2,070.00 

3 29 20 1.45 S/ 2,610.00 

4 32 20 1.6 S/ 2,880.00 

5 18 20 0.9 S/ 1,620.00 

6 26 20 1.3 S/ 2,340.00 
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              Tabla 2. Productividad de enero a marzo 2021 

     Tomado de: Listado de prospectos de enero a marzo, 2021.NORSALES SAC (1). 

          

La Tabla 2 muestra las ventas realizadas durante las semanas de enero a marzo 

del 2021. En la columna "Ratio de ventas", se presenta la relación entre la 

cantidad de asesores y la cantidad de ventas. Como se puede observar, la ratio 

de productividad es baja, considerando que la empresa cuenta con 20 asesores. 

 

1.1.2 Errores de registro manual durante enero 2021 a marzo 2021. 
 

En la empresa Norsales se identificaron errores de digitación durante el año 2021 

al registrar la información de las ventas, como se evidencia en la Tabla 3.  

Tabla 3. Errores de registro de enero a marzo 2021 

 

7 22 20 1.1 S/ 1,980.00 

8 19 20 0.95 S/ 1,710.00 

9 20 20 1 S/ 1,800.00 

10 28 20 1.4 S/ 2,520.00 

11 24 20 1.2 S/ 2,160.00 

12 16 20 0.8 S/ 1,440.00 

Promedio 23.083 20 1.15 S/ 2,077.50 
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                       Tomado de:  Libros de prospectos.NORSALES SAC (2) 

 

La Tabla 3 muestra la cantidad de errores de digitación en las ventas registrados 

durante las semanas de enero a marzo del 2021. En la columna "Cantidad de 

errores", se detallan los tipos de errores cometidos, como, por ejemplo, errores 

al digitar el DNI, el número de contacto, la dirección o el nombre del cliente. 

 

 

1.1.3 Incremento de ventas durante enero 2021 a marzo 2021. 
 

En la empresa Norsales, durante el año 2021, se han presentado dificultades 

con el incremento de ventas. Como consecuencia, no se han logrado las metas 

establecidas, tal como se muestra en la Tabla 4. 

SEMANA CANTIDAD DE 

ERRORES  
1 10 

2 5 

3 15 

4 20 

5 5 

6 7 

7 9 

8 5 

9 6 

10 10 

11 8 

12 7 

SEMANA VENTA META DIFERENCIA 

1 S/1,800.00 S/2,000.00 -S/200.00 

2 S/2,070.00 S/3,000.00 -S/930.00 

3 S/2,610.00 S/2,000.00 S/610.00 

4 S/2,880.00 S/5,000.00 -S/2,120.00 

5 S/1,620.00 S/3,000.00 -S/1,380.00 

6 S/2,340.00 S/3,000.00 -S/660.00 

7 S/1,980.00 S/3,000.00 -S/1,020.00 

8 S/1,710.00 S/2,000.00 -S/290.00 
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Tabla 4 

Comparación de ventas con las metas enero a marzo 2021 

 
 

Tomado de: (1) 

 

 

En la Tabla 4 se pueden observar las ventas y las metas de las semanas de 

enero a marzo del 2021. Como se puede evidenciar en la columna "diferencia", 

no se alcanzaron las metas de ventas. 

 

1.1.4 Formulación del problema 

Problema General 

¿Cómo mejorar la gestión de ventas mediante la implementación de un sistema 

web en la Empresa de Tecnología Norsales, Piura, 2022?   

Problemas Específicos 

• ¿Cómo mejorar la Productividad de la gestión de ventas mediante 

la implementación de un sistema web en la Empresa de Tecnología 

Norsales, Piura, 2022? 

• ¿Cómo mejorar la Exactitud de la gestión de ventas mediante la 

implementación de un sistema web en la Empresa de Tecnología 

Norsales, Piura, 2022? 

• ¿Cómo incrementar las ventas en la gestión de ventas mediante la 

implementación de un sistema web en la Empresa de Tecnología 

Norsales, Piura, 2022? 

 

1.2 Objetivos 

1.2.1  Objetivo General 

 

9 S/1,800.00 S/3,000.00 -S/1,200.00 

10 S/2,520.00 S/2,000.00 S/520.00 

11 S/2,160.00 S/3,000.00 -S/840.00 

12 S/1,440.00 S/2,000.00 -S/560.00 
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Mejorar la gestión de ventas mediante la implementación de un sistema web en 

la Empresa de Tecnología Norsales, Piura, 2022. 

1.2.2 Objetivos específicos 

 

• Mejorar la Productividad de la gestión de ventas mediante la 

implementación de un sistema web en la Empresa de Tecnología 

Norsales, Piura, 2022. 

• Mejorar la Exactitud de la gestión de ventas mediante la implementación 

de un sistema web en la Empresa de Tecnología Norsales, Piura ,2022. 

• Incrementar las ventas en la gestión de ventas mediante la 

implementación de un sistema web en la Empresa de Tecnología 

Norsales ,Piura 2022. 

 

1.3 Justificación e importancia 

1.3.1 Justificación practica:  

 

Mediante la realización de la presente tesis y la aplicación de los conocimientos 

sobre la Ingeniería de Software, se soluciona la problemática principal referente 

a la gestión de ventas en la Empresa de Tecnología Norsales Piura. 

La presente investigación busca ayudar tanto a los supervisores, asesores de 

ventas como a la gerencia del negocio a controlar de forma óptima la gestión de 

ventas de la empresa Norsales Piura. Para ello, se implementa un sistema web 

amigable y sencillo de usar, tal como indica (3), además de responsivo para su 

uso en dispositivos móviles. El sistema web a implementar contempla desde la 

concepción de la venta, el registro del cliente y cada etapa por la cual la venta 

debe pasar hasta su finalización. 

Además, el sistema web contará con módulos de reportes que permitirán a la 

gerencia tomar mejores decisiones. Asimismo, se implementa un dashboard 

para visualizar en tiempo real el avance de las métricas. Con esta solución 

tecnológica se busca reemplazar todo el proceso manual de gestión de ventas 

que actualmente la empresa tiene, lo cual conlleva a un mayor tiempo para 

concretar una venta y a una tediosa gestión de la información de ventas.  

 

1.3.2 Justificación teórica:  
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La presente investigación también se realiza con el propósito de aportar al 

conocimiento existente sobre el uso de los sistemas web en la gestión de ventas. 

Se demostrará que el uso de este sistema apoya en el proceso de ventas 

realizando el registro de una forma rápida y sencilla, mostrando los reportes de 

ventas en tiempo real para una mejor toma de decisiones. 

Asimismo, el proyecto de investigación actual sienta las bases para que otras 

investigaciones de índole similar o de mayor envergadura puedan solucionar los 

inconvenientes u optimizar otros procesos significativos que se desplieguen 

dentro de las empresas del mismo sector. 

1.4 Hipótesis y descripción de variables 

1.4.1 Hipótesis 

 

La implementación de un sistema web mejorará la gestión de ventas en la 

Empresa de Tecnología Norsales Piura, 2022. 

1.4.2 Hipótesis Específicas 

 

• La implementación de un sistema web mejorará la productividad de 

la gestión de ventas en la Empresa de Tecnología Norsales, Piura 

2022. 

• La implementación de un sistema web mejorará la Exactitud de la 

gestión de ventas en la Empresa de Tecnología Norsales, Piura, 

2022. 

• La implementación de un sistema Web incrementa las ventas en la 

Empresa de Tecnología Norsales, Piura, 2022. 

 

 

1.4.3 Sistema de Variables 

 

Una vez recopilada la información pertinente, se procede a seleccionar el tipo 

y diseño de investigación adecuados para abordar el problema planteado. En 

este caso se consideran las variables: 

VI : Sistema Web  

VD : Gestión De Ventas En Empresa de Tecnología Norsales . 
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La Tabla 5 presenta la operacionalización de las variables dependiente e 

independiente, detallando las dimensiones, indicadores, así como sus 

definiciones desde el punto conceptual. 

Tabla 5. Matriz operacional de variables 

 Definición  Dimensiones Indicador Operacionalización  

Variable 
Independiente 

    

Sistema Web Según Heredero, Agius, 
Romero y Medina (4 p. 21) 
expresan lo siguiente: Un 
sistema de información “es un 
conjunto de recursos técnicos, 
humanos y económicos, 
interrelacionados 
dinámicamente, y organizados 
en torno al objetivo de 
satisfacer las necesidades de 
información de una 
organización empresarial para 
la gestión y la correcta 
adopción de decisiones” 

Aceptación Grado de 
aceptación 

Según Westreicher 
(5) Numero usuarios 
aceptan el sistema / 
Total Usuarios 
*100% 

Z 

Variable 
Dependiente 

    

Gestión de 
Ventas 

Según (6), la gestión de venta se define como “la planeación, la dirección y el control de 
las actividades del personal de ventas, incluye el reclutamiento, selección, capacitación, 
equipamiento, asignación, determinación de rutas, supervisión” FALTA N° PAG. 

 Según La Rae (7) define 
productividad como “La relación 
entre lo producido y los medios 
empleados, tales como mano 
de obra, materiales, energía” 

 

Productividad 

 

Ratio de 
productivid
ad 

Según Mejía Cañas 
(8) Resultado 
alcanzado o 
producido /Recursos 
utilizados  

Según (9)  la precisión de la 
información consiste en el 
registro de la información de 
forma correcta sin omitir ni un 
dato que pueda generar errores 
y puedan utilizarse como fuente 
de información fiable, clara y 
precisa que no pueda servirse 
para confusiones o 
malinterpretaciones. 

 

Precisión de la 
información 

 

Grado de 
concordanc
ia 

Según Tobella, 
Torrallardona (10)  
es Desviación 
estándar de la 
cantidad de errores/ 
Media de cantidad 
errores * 100 

 En (11) se define la venta como 
“contrato en virtud del cual se tr
ansfiere a dominio ajeno una co
sa propia por el precio pactado” 

FALTA N° PAG 

 

Ventas 

 

Volumen 
de Ventas 

Según (12) (Número 
total de artículos 
vendidos * Precio 
Unitario de venta)  
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CAPITULO II 

MARCO TEÓRICO 

2.1 Antecedentes  

2.1.1 Tesis Internacionales 

En (13) se aborda el problema de optimizar la gestión de ventas, el control de 

cuotas y pagos, y la oferta de productos en línea. La tesis buscaba dar solución 

a esta problemática en el contexto de la creciente tendencia del comercio 

electrónico, donde las personas realizan cada vez más compras a través de 

internet. en lugar de acudir a un establecimiento físico. Para ello, se aplicó la 

metodología ágil XP, concluyendo que con el sistema Eshop Alexis es posible 

gestionar y publicar las ventas en línea. Como resultado principal, se obtuvo que 

el 51% de los clientes prefiere realizar compras presenciales en el local, mientras 

que el 49% lo prefiere vía internet. El aporte de la tesis citada radica en el 

desarrollo de un sistema web para controlar de manera más eficiente un proceso 

que antes se realizaba de forma manual, situación muy similar al problema 

identificado en la presente tesis. 

 

 La investigación de (14) aborda el problema de la disminución de la 

productividad de las ventas a raíz de la pandemia COVID-19. Esta crisis sanitaria 

generó un impacto negativo en la gestión comercial de las empresas, 

independientemente de su tamaño. Para dar solución a esta problemática, se 

propuso el desarrollo de un aplicativo móvil que facilitara la venta de productos 

a través del servicio de delivery. Se empleó las metodologías SCRUM y XP, 
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concluyendo en que el modelo de negocio de gestión de ventas en las empresas 

con el aplicativo permite a los clientes realizar su pedido de forma flexible y 

eficiente. Como resultado principal se obtuvo que las personas a pesar de tener 

un aplicativo móvil para efectuar sus compras prefieren ir de forma presencial al 

establecimiento El aporte de la tesis citada considerando que desarrollaron un 

aplicativo móvil para poder aumentar las ventas dentro de las empresas, es una 

problemática muy similar al problema identificado en la presente tesis. 

 

 La investigación de (15) analiza el problema derivado del control deficiente del 

stock de productos y la gestión inadecuada de las ventas. Esta última se 

realizaba de forma manual, con la transcripción periódica de información a hojas 

de cálculo de Excel, lo que propiciaba la pérdida de datos. Para dar solución a 

esta problemática, se propone la implementación de un sistema de información 

que optimice las funciones generales de venta, proporcionando herramientas 

para la administración y el conocimiento preciso de cada producto en stock. Para 

ello, se aplicó la metodología ágil XP, concluyendo que "al finalizar el proyecto 

se observó que se habían podido cubrir todos los requerimientos descritos desde 

la planificación". El resultado principal es cualitativo, ya que se desarrolló un 

software fácil de usar para que los usuarios no requieran invertir demasiado 

tiempo en su aprendizaje. Este resultado es positivo, pues la interfaz refleja 

claramente los procesos del negocio, permitiendo que un usuario común, sin 

necesidad de ser un experto en la materia, pueda manejar el sistema sin 

problemas y con poca instrucción. El aporte de la tesis citada radica en el 

desarrollo de un sistema de información para controlar de manera eficiente la 

información de ventas, lo que representa una problemática similar al problema 

identificado en la presente tesis. 

 

En (16) se analiza el problema de la inestabilidad en las ventas derivado de la 

ausencia de un sistema de marketing adecuado para estabilizarlas. La tesis 

empleó la metodología tradicional RUP, logrando la creación de un sitio web 

ligero e intuitivo para facilitar el acceso de los usuarios y la realización de 

compras. Además, se desarrolló una herramienta comercial que complementa la 

práctica de compras. Como resultado principal, se obtuvo un incremento en las 

ventas debido al aumento de la exposición y, por ende, de las posibilidades de 

venta. El aporte de la tesis radica en el desarrollo de un sistema web que mejora 

la productividad de las ventas, abordando una problemática similar a la 

identificada en la presente tesis.  
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 En (17) se estudió el problema de establecer estrategias adecuadas para 

mejorar los procesos de venta. Para la tesis en cuestión, se empleó la 

metodología de desarrollo de software en cascada, llegando a la conclusión de 

que los sistemas web pueden optimizar el proceso de ventas dentro de una 

empresa. Como resultado principal, tras la realización de diversas encuestas y 

pruebas, se evidenció que la totalidad de los colaboradores consideran 

altamente beneficioso la implementación de un Portal Web para la empresa, el 

cual permitirá dar a conocer los productos y servicios ofrecidos. El aporte de la 

tesis citada se halla en el desarrollo de un portal web para mejorar las ventas y 

el marketing, lo que representa una problemática similar al problema identificado 

en la presente tesis. 

 

En (18) se estudió el problema de establecer estrategias para el crecimiento de 

las ventas, lo que motivó la necesidad de implementar un sistema de ventas en 

línea. Este sistema permite a los clientes visualizar el catálogo de productos y 

realizar compras. Para la tesis descrita, se aplicó la metodología de 

programación extrema, concluyendo que al implementar la aplicación 

FiresPymes E-commerce, se puede gestionar de manera óptima las ventas, 

órdenes, manejo de existencias y costos de los productos, con solo tener acceso 

a internet. Como resultado principal, se obtuvo un software confiable, ya que se 

aplicaron múltiples pruebas de testing con resultados favorables. El aporte de la 

tesis citada radica en el desarrollo de un portal web para incrementar las ventas 

y el crecimiento en el mercado, lo que representa una necesidad similar a la de 

la presente tesis.  

 

La investigación de (19) analiza el problema de la ineficiencia en la gestión de 

los procesos de compra y venta, derivado de su carácter manual, la elevada 

demanda de trabajo y las consecuentes demoras. Para dar solución a estas 

dificultades, se propuso la implementación de un sistema web para gestionar las 

compras y ventas de la empresa. Se aplicó la metodología ágil XP en el 

desarrollo de la tesis, concluyendo que los sistemas web son herramientas 

fundamentales en la actualidad para el éxito de las ideas de negocio, gracias a 

su facilidad de uso y capacidad para mostrar la información requerida por el 

usuario. Como resultado principal, se destaca la mejora en los procesos de 

compra y venta tras la implementación del sistema de información, evidenciando 

una óptima reducción de tiempos en los procesos de la empresa. El aporte de la 
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tesis citada, al desarrollar un sistema web para la gestión eficiente de ventas y 

compras, coincide con una necesidad similar identificada en la presente tesis.  

 

En (20), se aborda el problema de la mejora en los procesos de comercialización 

de una panadería, debido a su carácter manual y las consiguientes demoras en 

la entrega de productos. Para solventar estas dificultades, se propone la 

implementación de un aplicativo web que permita a los clientes reservar 

productos, retirarlos en el local, no perder tiempo en colas de espera verificar las 

promociones, al tiempo de estar en comunicación constante con la panadería. 

La metodología ICONIX fue utilizada para el desarrollo de la aplicación, 

concluyendo que la arquitectura de tres capas (interfaz de usuario, base de datos 

y servidor) en conjunto con la metodología ICONIX, facilita la gestión del ciclo de 

vida de la aplicación y la organización de la información en tiempo real. Como 

resultado principal, se destaca la mejora en los procesos de comercialización 

tras la implementación del aplicativo web. El aporte de la tesis citada, al 

desarrollar un sistema web para la gestión de ventas y compras, coincide con 

una necesidad similar identificada en la presente tesis.  

En (21) se analiza la falta de competitividad de las empresas distribuidoras de 

materiales de construcción en Baños-Tungurahua. La investigación busca 

implementar estrategias de comercio electrónico y gestión de ventas para 

optimizar la competitividad de estas empresas y ayudarlas a alcanzar sus 

objetivos comerciales y económicos. La metodología utilizada consistió en una 

revisión bibliográfica sobre comercio electrónico y gestión de ventas, y se 

aplicaron encuestas y entrevistas a los distribuidores para recopilar datos sobre 

su experiencia y percepción de estas estrategias. Los resultados concluyen que 

la implementación efectiva de estrategias de comercio electrónico y gestión de 

ventas es fundamental para mejorar la competitividad de las empresas del 

sector. Un hallazgo significativo es que el 100% de los negocios de la región 

identificaron la necesidad de comercializar sus productos a través de plataformas 

digitales. El aporte de la tesis, al buscar una estrategia comercial para optimizar 

la gestión de ventas, coincide con una necesidad similar identificada en la 

presente tesis. 

En la investigación de (22) se aborda el problema de la falta de enfoque en la 

gestión estratégica y efectiva de las ventas en las empresas, así como la 

carencia de herramientas informáticas para un mejor control del proceso de 
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ventas. Por ello, la investigación se centra en el proceso de venta como un 

proceso contínuo compuesto por diversas etapas que puede optimizarse 

mediante la implementación de modelos de gestión de ventas efectivos. La 

metodología empleada es de tipo cualitativa y exploratoria, complementándose 

con entrevistas a expertos en el campo de las ventas y la gestión empresarial 

para obtener información adicional y validar el marco conceptual propuesto. La 

investigación se sustenta en la experiencia y el conocimiento de estos expertos. 

La principal conclusión es que, para lograr un rendimiento exitoso en ventas, las 

empresas deben adoptar un enfoque centrado en la gestión estratégica y efectiva 

del proceso de venta, y no solo en la capacidad del equipo de ventas. El principal 

resultado de la tesis es el desarrollo de un marco conceptual para la gestión 

estratégica y efectiva de las ventas en las empresas. El aporte de la tesis citada 

se halla en la búsqueda de estrategias y herramientas informáticas para un mejor 

control del proceso de ventas, lo que presenta necesidades similares a la 

presente tesis. 

2.1.2 Tesis Nacionales 

En (23) se analiza el problema del trabajo manual en una empresa de calzado, 

que conllevaba una gestión de ventas deficiente. La investigación propone como 

solución la implementación de un sistema web para la gestión de ventas e 

inventario, utilizando la metodología SCRUM y el Lenguaje Unificado de 

Modelado (UML) para un desarrollo adecuado del sistema web. Se aplicó la 

prueba de Student a una muestra de 11 personas. Los resultados concluyeron 

que el sistema web permitió reducir en un 58% el tiempo de ejecución del 

proceso de ventas y en un 57% el proceso de gestión de inventarios. Además, 

se redujeron las tareas manuales y se incrementaron los reportes para la gestión 

de inventarios. Se validaron todas las hipótesis propuestas y se demostró el 

impacto positivo del sistema web en los procesos de ventas y gestión de 

inventarios de la empresa de calzado. A partir de este estudio de caso, se 

destaca la importancia de las historias de usuario como herramienta para 

describir las funcionalidades del sistema en el contexto del desarrollo de software 

ágil. 

En (24), se identifica como problema la ineficiencia en todo el proceso de ventas, 

desde la generación de comprobantes de pago hasta la elaboración de estados 

de cuentas y reportes donde se detecta un tiempo prolongado en la realización 

de estas tareas. Para solucionarlo, se plantea la implementación de un sistema 
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web que gestione la información de ventas de manera eficiente, optimizando el 

proceso y reduciendo los tiempos de gestión. La metodología de trabajo utilizada 

fue RUP, la cual proporcionó una mejor comprensión del negocio, identificando 

oportunidades de negocio y sugiriendo posibles soluciones a través de 

diagramas detallados. Se trabajó con una muestra de 30 flujos de ventas. Los 

resultados concluyeron que el desarrollo del sistema web mejoró el tiempo de 

elaboración del comprobante de venta de 9.17 minutos a 4.20 minutos, lo que 

representa una mejora del 54% con respecto al tiempo inicial. Esto reafirma que 

la implementación de un sistema web permite el tratamiento de grandes 

volúmenes de datos de manera sencilla. 

En la investigación de (25) se analiza el problema de la falta de automatización 

en los procesos de compra, venta y generación de reportes de caja en la 

distribuidora Plasduit. A pesar de contar con un software de escritorio para la 

producción, este no está especializado en la gestión de compras, ventas y control 

de inventarios. Como solución, se planteó el   desarrollo e implementación de 

una aplicación web para la mejora de los procesos de compra y venta de la 

distribuidora Plasduit”. Las metodologías utilizadas fueron Rational Unified 

Process (RUP) y Unified Process Modeling (UML), las cuales permitieron un 

desarrollo de trabajo óptimo, resultando en un acertado análisis y diseño del 

aplicativo web.Los resultados de la investigación indican una disminución 

significativa del tiempo en la realización de los procesos de venta, compra y 

generación de reportes de caja, con un promedio de 8,25 minutos, 8,10 minutos 

y 1 minuto, respectivamente. En conclusión, se confirma que la implementación 

de la aplicación web impacta positivamente en la solución de los problemas 

identificados. 

En (26) se expone la problemática que enfrenta la empresa Comercial & 

Distribuidora HR. La empresa, al tener una gran afluencia de clientes diaria, tiene 

dificultades para registrar el stock exacto de la mercadería de manera 

actualizada. Además, no se realiza una verificación adecuada de los productos 

al momento de su recepción. Por otro lado, los pedidos de los clientes se 

completan en proformas y, si el cliente está de acuerdo, se genera una boleta de 

venta. Este proceso genera un doble procedimiento de gestión de venta, lo cual 

resulta ineficiente. Para solucionar estos problemas, se propone “la 

implementación de un sistema web que permita mejorar los procedimientos de 

recepción de productos por parte de los proveedores; Optimizar el registro de 
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cotizaciones; Mejorar el tiempo en la gestión de ventas. La metodología RUP fue 

la que mejor se adaptó a la gestión del proyecto. Los resultados de la 

investigación indican que, con una confiabilidad superior al 77% en los 

instrumentos aplicados, se puede afirmar con una confiabilidad superior al 77% 

en los instrumentos aplicados, se confirma que la implementación de un sistema 

web mejora significativamente la gestión de ventas en la empresa Comercial & 

Distribuidora HR S.A.C. Además, al ser una investigación aplicada, nos ha 

permitido obtener una guía valiosa sobre los pasos a seguir y la forma correcta 

de procesar los datos disponibles. 

En (27) se investigó el problema de la demora en la producción de la empresa 

dedicada a la fabricación de tubos. Se detectó un retraso en los procesos de 

almacenamiento, compras y ventas. El almacén no tenía un control de stock 

adecuado, lo que generaba una mala gestión de ventas en general. Ante esto, 

se propuso desarrollar e implementar un sistema web para gestionar 

adecuadamente esta investigación los procesos de almacén, compras y ventas. 

Se aplicó la metodología PMI. Las conclusiones obtenidas fueron: El inventario 

semanal se realiza en un promedio de 0.71 días; La realización de una orden de 

compra con aprobación correspondiente se realiza en un promedio de 0.71 

horas; El tiempo en realizar una venta al por mayor se hace en un promedio de 

5.06 minutos. Estos resultados muestran una notoria mejora en los procesos 

mencionados. Además, la gran mayoría de los trabajadores encuestados 

estuvieron satisfechos con la implementación. 

En (28), se analizó el problema relacionado con las deficiencias en el área 

administrativa, derivadas del uso tradicional del manejo de la información. Este 

método ocasionaba demoras en la atención al cliente debido a que el proceso 

de venta se realizaba de forma manual en cuadernos, lo que dificultaba el control 

del stock de productos y, además, impedía ofrecer el servicio de delivery que era 

altamente solicitado por los clientes. Como solución se implementó un sistema 

web de gestión comercial para optimizar el proceso de ventas, permitiendo 

reducir el uso de recursos, disminuir los tiempos de atención, evitar la pérdida de 

datos y generar reportes relevantes para la toma de decisiones estratégicas en 

la empresa. La solución propuesta se desarrolló aplicando la metodología RUP 

(Rational Unified Process). Como conclusión, se evidenció que la 

implementación del sistema web optimizó significativamente el proceso de 
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ventas. Se eliminaron por completo los errores derivados de cálculos manuales, 

como la elaboración de boletas y el control de productos. 

En la investigación de (29), se identificó como problema el desarrollo ineficiente 

de las actividades de ventas, que se realizaban manualmente en hojas de cálculo 

y fichas de registro. Esto ocasionaba un manejo deficiente de la información, ya 

que los trabajadores debían desplazarse a diferentes áreas y brindar 

retroalimentación sobre los datos obtenidos de las ventas diarias para la 

planificación y entrega de productos. Esta situación generaba molestias en los 

clientes. Por esta razón, se propone desarrollar un aplicativo web para mejorar 

el proceso de ventas de equipos informáticos y lograr una mayor eficiencia en el 

flujo de ventas. El desarrollo se basó en la metodología Proceso Unificado 

Racional (RUP). Entre las conclusiones, se destaca que: “La aplicación permite 

realizar todas las tareas del proceso de ventas y almacén"; el 100% de los 

encuestados respondió "Muy de acuerdo" con la implementación del sistema. 

Además, se obtuvieron los siguientes resultados: Reducción significativa en el 

tiempo de servicio al cliente y menores costos de servicio al cliente. Esto se 

traduce en beneficios que impactan positivamente a la empresa Terabytes. 

En (30), se estudió el problema presentado en la empresa Humaju, donde la 

ejecución manual de sus procesos generaba información faltante o incompleta 

para la realización de solicitudes, lo que ocasionaba demoras en el servicio al 

cliente, especialmente en el proceso de compra y venta. Para solucionar este 

problema, se aplicó la metodología del Proceso Unificado Ágil (AUP). Los 

resultados obtenidos fueron: Se redujo el tiempo de elaboración del comprobante 

de pedido de cliente y su orden respectiva de 22,63 minutos a 3,87 minutos en 

el post-test. Esta mejora demuestra el impacto positivo de la implementación del 

sistema. Se confirma que una metodología ágil reduce considerablemente los 

tiempos en el proceso de ventas, permite detectar riesgos de gestión durante el 

desarrollo del sistema y se centra en la funcionalidad del sistema para cubrir las 

necesidades del usuario. Además, es una metodología bien definida en las 

etapas de diseño y construcción de software. 

En la investigación de (31), se identificó como problema el desarrollo deficiente 

del proceso de gestión de ventas en la empresa PERU TOUR E.I.R.L. El registro 

de datos de clientes, reservas y cotizaciones para la venta de tours se realizaba 

manualmente en cuadernos, lo que generaba pérdida de clientes en 

comparación con otras empresas de tours digitalizadas. Se implementó la 
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metodología Scrum para mejorar el proceso de gestión de ventas. El resultado 

fue la aprobación del 90% de los trabajadores en la implementación del sistema. 

Las conclusiones del estudio son: El sistema permitió mejorar el proceso de 

gestión de ventas; se disminuyó el tiempo en los procesos; se logró una mejor 

organización y detalle de datos precisos de las reservas. Estos resultados 

cumplieron con el objetivo general de optimizar la gestión de ventas en la 

Empresa PERU TOUR E.I.R.L. mediante la implementación de un sistema de 

información web. 

En (32), se identificó como problema las deficiencias en el proceso de venta de 

la empresa Avikar S.A.C. El proceso era lento, con un registro de datos poco 

preciso en cuadernos, lo que generaba muchos errores. Bajo la línea de 

investigación en tecnología de la información y comunicación (TIC), se desarrolló 

un estudio para solucionar este problema. Los resultados del estudio revelaron 

que el 61% de los trabajadores encuestados estaban insatisfechos con la gestión 

de los procesos en la empresa Avikar S.A.C., mientras que solo el 39% la 

aprobaba. La principal conclusión es la necesidad de automatizar el proceso de 

gestión de ventas. 

En (33), se identificó como problema la baja rentabilidad de la empresa, debido 

en parte a una gestión de ventas ineficiente o limitada. La metodología de 

investigación fue de tipo aplicada, con un enfoque cuantitativo y cualitativo. La 

principal conclusión es que la implementación de un plan de acción para mejorar 

la gestión de ventas puede tener un impacto significativo en la rentabilidad de la 

empresa. El principal resultado es que la implementación del plan de acción 

propuesto permitió mejorar la gestión de ventas y aumentar la rentabilidad en un 

11,48%. Este aporte es relevante para la presente tesis, ya que busca 

estrategias para mejorar la rentabilidad de la empresa, la cual es una necesidad 

similar a la presente tesis. 

En (34), se identificó como problema que la empresa tiene dificultades para 

promocionar sus productos en línea y llegar a su público objetivo debido a la falta 

de una estrategia de marketing digital efectiva. Además, la empresa no cuenta 

con un sistema en línea para gestionar sus ventas, lo que puede ocasionar 

errores en la gestión y limitar su capacidad para realizar ventas en línea. La 

metodología de investigación utilizada se basó en una combinación de técnicas 

cuantitativas y cualitativas para obtener información sobre la problemática y 

evaluar la efectividad de la solución propuesta. La principal conclusión es que la 
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implementación de un sistema de gestión de ventas en línea, combinado con 

estrategias efectivas de marketing digital, puede mejorar significativamente la 

presencia en línea de la empresa y aumentar sus ventas. El principal resultado 

es que la implementación del sistema web y una buena estrategia de marketing 

han tenido como consecuencia la mejora de la productividad en ventas de la 

gestión de ventas en la empresa Imperio Store E.I.R.L de un 51% a un 101%, lo 

que representa un incremento del 50%. El aporte de la tesis citada radica en que 

busca estrategias para mejorar la productividad de ventas de la empresa, lo cual 

es una necesidad similar a la presente tesis. 

En (35), se identificó como problema la ineficiencia y falta de precisión en el 

registro de los datos de tareo de los trabajadores de la empresa pesquera. La 

metodología de investigación es de tipo aplicada y de carácter descriptivo con 

enfoque cuantitativo, de diseño no experimental. El principal resultado es que la 

implementación del sistema web ha mostrado una disminución en la cantidad de 

errores: la pre-prueba tenía una media de 97 errores por mes y en la post-prueba 

se obtuvo 0 cantidad de errores por mes, mejorando significativamente los 

registros de la empresa. La conclusión evidencia que la implementación de una 

aplicación web móvil para el registro de datos de tareo puede mejorar 

significativamente la eficiencia y precisión en la gestión de los recursos humanos 

de la empresa.  El aporte de la tesis citada se basa en que busca un sistema 

web para mejorar la exactitud de la información, lo cual es una necesidad similar 

a la presente tesis. 

 

2.2 Bases Teóricas 

 

2.2.1 Sistemas informáticos:  

 

Los sistemas informáticos , según (36)‘’consisten en la compleja interconexión 

de numerosos componentes de hardware y software, los cuales son 

básicamente sistemas deterministas y formales, de tal forma que con un input 

determinado siempre se obtiene un mismo output’’  

La Figura 6 ilustra los elementos principales que componen un sistema 

informático. Para facilitar su comprensión, se describe la función de cada uno de 

ellos: 
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Figura 6. Esquema de un sistema informático. Desarrollo web. Tomado de (37) 

 

2.2.1.1.1 Componentes de un sistema informático 

Un sistema informático está compuesto por diversos componentes 

interconectados que trabajan en conjunto para lograr un objetivo 

específico. Estos componentes se pueden clasificar en cinco 

categorías principales: elementos de entrada, elementos de salida, 

sección de transformación, mecanismo de control y objetivos. En (38) 

se detalla lo siguiente  

1. Elementos de entrada: Permiten al sistema recibir datos e 

información del mundo exterior.2. Sección de transformación: 

Procesa, manipula y transforma los datos recibidos.3. Mecanismo 

de control: Supervisa el funcionamiento del sistema para garantizar 

su correcto funcionamiento.4. Objetivos: Definen el propósito del 

sistema informático.5. Elementos de salida: Comunican los 

resultados del procesamiento al usuario o al entorno externo. La 

interacción de estos componentes se ilustra en la Figura 7. 
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Figura 7. Modelo general de un sistema. Tomado de” Desarrollo de Sistemas de 

Información una Metodología Basada en el Modelado”, por (38). 

 

2.2.2 Tipos de sistemas 

Sistema Web: 

De acuerdo con (39) se define como “un sistema informático que se 

ejecuta en un servidor de internet o en una red local y que puede ser 

accedido y utilizado a través de navegadores web populares como 

Chrome, Firefox, etc”. Esta característica le convierte en una 

herramienta altamente accesible para una amplia gama de 

dispositivos tecnológicos, desde computadoras de escritorio hasta 

teléfonos inteligentes y tabletas. 

2.2.2.1.1 Arquitectura de una aplicación web  

Laplicaciones web tienen tres componentes principales: software de 

cliente, software de servidor y un protocolo de comunicación para 

enviar y recibir datos (40). 

El software cliente puede ser un navegador web (Explorer, Chrome, 

Firefox) encargado de interpretar el código HTML y JavaScript. El 

software del servidor puede ser un servidor web como Apache que 

almacena un software realizado en PHP u otro lenguaje de 

programación backend y un gestor de base datos como por ejemplo 

MYSQL, y el protocolo de comunicación entre el cliente y el servidor, 
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necesita un lenguaje común, siendo el protocolo HTTP (Hypertext 

Transfer Protocol) el más popular. 

 Para entender mejor la comunicación entre el cliente y una 

aplicación web veamos la Figura 8. 

 

 

 

Figura 8. Arquitectura de una aplicación web. Tomado de” Programación de aplicaciones 

web, por (40). 

 

Sistemas de escritorio 

Sistema de escritorio, son aquellos que se instalan en el ordenador y 

no necesitan de Internet para poder ser ejecutadas en el sistema 

operativo (41)  

En cuanto a cálculos complejos como en rendimiento terminan 

siendo una mejor opción de uso. La programación de algoritmos es 

más sencilla sin la necesidad de configurar una infraestructura de 

servidor siendo estable en conectividad, compatible para cualquier 

tipo de navegador y en los firewalls. 

Sistemas móviles 

Un sistema operativo móvil es un sistema que controla un dispositivo 

móvil y todos sus componentes, así como las computadoras de 

escritorio utilizan Windows o Linux, los dispositivos móviles tienen 

sus sistemas operativos como Android, IOS, entre otros (42). 

 Los sistemas operativos móviles son mucho más sencillos y están 

más enfocados a la conectividad inalámbrica. A medida que los 
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teléfonos móviles crecen en popularidad, los sistemas operativos con 

los que funcionan adquieren mucho mayor importancia.   

En el mercado existen múltiples sistemas operativos móviles como 

se muestra en la     Figura 9 

 

 

    Figura 9. Sistemas operativos móviles. Tomado de Tecnología informática.Por (43) 

 

Los SO móviles tienen capas que se pasaran a describir a continuación: 

2.2.2.1.2 Núcleo 

 Se considera que el núcleo o también llamado kernel proporciona el 

acceso a los distintos elementos del hardware del dispositivo. 

Además, tiene distintos servicios como son los controladores o 

drivers para el hardware, la gestión de procesos, el sistema de 

archivos y el acceso y gestión de la memoria (44). 

2.2.2.1.3 Middleware 

 Es un conjunto de módulos esenciales que hacen posible el 

funcionamiento de las aplicaciones móviles. El usuario no tiene 

conocimientos de estos módulos, pero tiene servicios claves como el 

motor de mensajería, intérpretes de páginas web, gestión del 

dispositivo y seguridad (44). 



 

29 
 

2.2.2.1.4 Entorno de ejecución de aplicaciones 

 Consiste en un gestor de aplicaciones y un conjunto de interfaces 

abiertas y programables por parte de los desarrolladores para la 

creación de software (44). 

2.2.2.1.5 Interfaz de usuario 

Esta facilita la interacción con el usuario y el diseño de la 

presentación visual de la aplicación (44)  

2.2.3 Desarrollo de sistemas informáticos: 

 

El desarrollo de sistemas informáticos es un proceso complejo que 

implica análisis y diseño de sistemas que comprende siete etapas 

generales que son: Definición del proyecto, Análisis de sistemas, 

Diseño de Sistemas, Programación, Fase de pruebas, Conversión, 

Producción y mantenimiento. En colaboración con la empresa se 

deben llevar a cabo todos esos procesos para finalmente, dar como 

resultado un sistema informático específico que satisfaga las 

necesidades de la empresa (45). 

2.2.4 Lenguajes de programación  

 

El lenguaje de programación es un medio por el cual la persona 

pueda comunicarse con el ordenador que incluye un conjunto de 

reglas y símbolos que permitan construir un programa (46). 

Java - SpringBoot  

Java es un lenguaje de programación de los más populares de código 

abierto para el desarrollo de sistemas informáticos. 

 El Springboot es un framework que facilita a los desarrolladores en 

la entrega de archivos ya creados sin la necesidad que lo realice de 

forma manual. 

Su objetivo es agilizar el desarrollo del sistema y facilitar la creación 

de aplicaciones de cualquier tipo en Java (47). 
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Python – Django 

 Se entiende como un “lenguaje interpretado o de script, con tipado 

dinámico, multiplataforma y orientado a objetos” (48). Se dice que es 

uno de los lenguajes de programación más sencillos de aprender por 

lo que se recomienda a aquellos que se están iniciando en el mundo 

de la programación, para que sea uno de los primeros lenguajes de 

programación que aprendan. 

C#  

Según Landa Cosio (49), C# es uno de lenguajes de programación 

más populares de net, siendo un leguaje simple, código abierto, 

moderno y fuertemente tipado.  

Es multiparadigma, esto significa que no netamente debes programar 

orientados a objetos, sino que te da la posibilidad de programar 

funcional, dinámico, con eventos o una combinación de cualquiera 

de ellos. 

Otra característica resaltante es que está orientado a componentes, 

lo que facilita con crear propiedades sin necesidad de crear métodos, 

usar eventos sin tratar punteros a funciones, haciendo más sencillo 

y a la vez potente. 

Asp.net 

 NET es una plataforma de desarrollo gratis y de código abierto para 

crear todo tipo de aplicaciones (web, móvil, videojuegos, machine 

learnig). .net es multiplataforma lográndose ejecutar sin problema de 

manera nativa en Android, Windows, etc, (50). 

Cuenta con 3 plataformas: 

• .Net Framework sirve para ejecutar aplicaciones sobre 

Windows  

• . Net Core con un gran soporte de librería y multiplataforma   

• Xamarin/Mode sirve para ejecutar o construir aplicaciones en 

todos los sistemas operativos móviles   
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PHP   

Según Cobo (51), PHP es un lenguaje de programación interpretado, 

es decir, que no se compila, y que sus códigos se procesan en un 

servidor. También conocido como lenguaje de backend gracias a su 

potencia y flexibilidad, es popularmente utilizado en el desarrollo web 

para dar dinamismo a las partes. 

Ampliamente reconocido como lenguaje de backend por su potencia 

y versatilidad, PHP goza de gran popularidad en el desarrollo web, 

donde se emplea para aportar dinamismo a las páginas. 

PHP está orientado al desarrollo de aplicaciones web dinámicas con 

acceso a información almacenada en una base de datos, en otros 

términos, la información que tenga la empresa sobre los sistemas va 

estar almacenadas en base de datos generalmente relacionadas, 

PHP se encarga de buscarla y posteriormente mostrarla al usuario 

en documentos HTML 

Posee una amplia documentación en su página oficial, en la cual 

explica todas sus funciones y sirve de guía para su desarrollo. 

Comparación de los lenguajes de programación  

 

2.2.4.1.1 Facilidad de uso 

A continuación, se presenta una tabla que ilustra la facilidad de uso de 

los lenguajes de programación.  

 

Lenguaje de 

programación 

Facilidad 

de uso 

Adecuación 

al problema 

Flexibilidad Compatibilidad 

con base de 

datos 

Rapidez Total, 

Valorac

ión 

JAVA 2 4 1 3 5 15 

PYHTON 4 4 4 4 4 20 

C# 1 2 1 3 5 12 

PHP 5 5 5 5 4 24 
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Tabla 6. Cuadro comparativo de lenguajes de programación 

 

Tras la evaluación de cuatro posibles lenguajes de programación, se 

eligió PHP para el desarrollo de la presente tesis debido a su facilidad 

de uso, flexibilidad, código abierto, conectividad con bases de datos, 

rendimiento y seguridad. Su sintaxis sencilla, amplia flexibilidad y 

naturaleza de código abierto lo hacen una herramienta ideal para el 

desarrollo web, mientras que su rápida integración con bases de 

datos populares facilita la gestión de datos. Además, su rendimiento 

y características de seguridad lo hacen adecuado para ciertas 

aplicaciones web que exigen un alto nivel de eficiencia y protección. 

En conclusión, se consideró que PHP es el lenguaje más adecuado 

para satisfacer las necesidades del proyecto y cumplir con los 

objetivos de esta tesis.  

 

2.2.4.1.2 Adecuación al problema:    

En la presente tesis se utilizó PHP como lenguaje de programación 

del lado del servidor. ya que se busca desarrollar un sistema web y 

este lenguaje es especializado en desarrollo web, al ser un lenguaje 

de código abierto tiene muchas librerías que permiten un desarrollo 

rápido y flexible. 

 

2.3 Base de datos: 

 

La base datos es el centro que almacena información de forma virtual cuyos 

datos pueden ser de tipo numérica, alfabética o cualquier tipo compatible. 

La información es almacenada de forma estructurada y organizada, para 

posteriormente la información recolectada pueda ser analizada o trasmitida 

según las consultas realizadas (52).   

 

Ms SQL Server 

 

Ms SQL SERVER es un sistema de gestión bases de datos para el 

manejo de grandes cantidades de datos con el fin de administrarlas 

de forma sencilla gracias a la interfaz visual y una gama de 
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herramientas de análisis de datos para su uso. Una de sus 

características es la confiablidad de almacenamiento de datos como 

el cumplimiento de normativas y la ¨Inteligencia en todos sus datos 

con clústeres de Big Data”, con la posibilidad de consultarlos en SQL 

Server como en Oracle sin ser replicado (53). 

 

2.3.1 Oracle DataBase 

 

Oracle DataBase es el principal componente del entorno informático 

en las organizaciones. Gestiona de forma segura los conjuntos de 

datos creando esquemas estructurados de acceso autorizado. Por lo 

general es utilizado en grandes empresas que cuentan con grandes 

paquetes de datos, siendo Oracle una herramienta que puede 

cumplir de forma satisfactoria gracias a la robustes que lo caracteriza 

De acuerdo a la función de la estructura en uso, las bases de datos 

tienden a clasificarse en diversos modelos como por ejemplo 

jerárquico, de red, orientados a objetos o a documentos (54). 

 

2.3.2 MySQL  

MYSQL es un gestor de base de datos de código abierto haciéndola 

muy accesible para los programadores y gracias a esto se crean 

comunidades que ofrecen soporte. Su modo de trabajo es usar tablas 

múltiples que se relacionen entre sí para almacenarlas y organizarla 

correctamente, a esto se llama base de datos relacional. 

Se caracteriza por tener procedimientos para almacenar datos y no 

procesar las tablas de datos directamente, haciendo que incremente 

la eficacia en la implementación además de brindar la confianza de 

respaldar la información en casos de fallas de internet o del 

ordenador (55).  

2.4 Metodologías de desarrollo de software  

 

Según (56) las metodologías de desarrollo de software son un conjunto integrado 

de métodos y técnicas que permiten un enfoque uniforme y abierto para cada 

actividad del ciclo de vida de un proyecto de desarrollo. Es un proceso de 

software detallado y completo.  

2.4.1 Scrum  
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Scrum se desataca como metodología ágil, muy adaptable a los 

cambios que puedan surgir en un proyecto. Si bien también es 

conocido como un framework, para trabajar con Scrum hay que 

conocer los roles como por ejemplo “owner” es el jefe de proyecto 

que va estar entre el cliente y las desarrolladoras del proyecto con 

funcionalidad principal de priorizar las tareas. La ventaja de aplicar 

Scrum como metodología de trabajo es la entrega funcionalidades 

en corto tiempo (57). 

2.4.2 XP:  

La metodología XP (Extreme Programming) es un enfoque de 

desarrollo ágil de software que se centra en la entrega de un producto 

de alta calidad en el menor tiempo posible, manteniendo la 

flexibilidad y la capacidad de adaptación a cambios en los requisitos 

del proyecto (58).  

A continuación, se describe de manera detallada los principales 

elementos y prácticas de XP: 

• Planificación: La metodología se basa en la planificación 

incremental, lo que significa que se planifica solo lo que se 

necesita para las próximas semanas o meses. Esto permite a 

los desarrolladores adaptarse a los cambios y requerimientos 

del proyecto a medida que avanzan. 

• Diseño simple: La metodología promueve un diseño simple y 

directo, donde se busca solucionar un problema específico y 

se evita la complejidad innecesaria. 

• Pruebas continuas: Las pruebas son una parte fundamental 

de la metodología, por lo que se realizan pruebas de forma 

continua en todo el proceso de desarrollo. Estas pruebas 

aseguran que el software funcione correctamente y se adapte 

a los cambios de requisitos. 

• Programación en parejas: Los desarrolladores trabajan en 

parejas para programar, lo que permite la revisión constante 

del código y la detección temprana de errores. 

• Integración continua: Se integran constantemente las nuevas 

funcionalidades al software, lo que permite a los 
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desarrolladores detectar problemas y corregirlos de manera 

temprana. 

• Entrega continua: XP busca la entrega continua de software 

al cliente, lo que permite obtener retroalimentación temprana 

y realizar ajustes en el desarrollo del proyecto. 

• Metáfora del sistema: Se utiliza una metáfora para describir 

el sistema, lo que permite una mejor comprensión del mismo 

por parte de los desarrolladores. 

• Propiedad colectiva del código: Todo el equipo tiene 

responsabilidad en el código y puede realizar cambios en él, 

lo que aumenta la colaboración y la responsabilidad en el 

desarrollo del proyecto. 

 En resumen, la metodología XP es un enfoque de desarrollo de 

software ágil que se centra en la entrega rápida de software de alta 

calidad. XP utiliza prácticas como iteraciones cortas, colaboración y 

comunicación constante, pruebas continuas, integración continua y 

entrega continua para garantizar la Figura 10 calidad del software y 

la satisfacción del cliente. Además, XP también hace hincapié en el 

diseño simple y en la adaptación constante a los cambios en los 

requisitos del proyecto. 

2.5 Gestión De Ventas: 

La gestión de ventas se define como un proceso fundamental para cualquier tipo 

de negocio que incluye personas, actividades, estrategias, productos que 

trabajándolas eficientemente se logra las metas de la empresa en el ámbito de 

la productividad. Con esto una buena gestión de ventas debe estar optimizada 

con el fin de tener un control efectivo de las ventas, planificación de ventas, 

contar con personal idóneo para su gestión y, por último, generar reportes lo cual 

da una visión de cómo está machando la productividad, cuáles han sido los 

puntos débiles de un determinado periodo a analizar, trabajar en ellos y plantear 

estrategias para una mejor rentabilidad (59).  

 

2.5.1 Indicadores de gestión de ventas 
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Productividad: 

La productividad es el equilibrio y la medición correcta de los 

elementos empleados como personal, tiempo e insumos, es decir 

para que una empresa sea productiva, no se trata de si produce 

grandes cantidades de productos o servicios, sin tener un cálculo de 

los insumos adquiridos, gastos realizados ni menos del tiempo 

ocupado, sino hacerlo de manera eficiente minimizando el uso de los 

recursos y maximizando los resultados en la empresa (60). 

Como eje se tiene la eficiencia, que es la producción mínima posible 

de recursos para la extracción máxima en cantidad  

Para entender mejor la relación entre eficiencia., eficacia y 

productividad se puede ver las fórmulas siguientes:   

 

Figura 10.  Relación entre la eficiencia, eficacia y productividad. tomado de 

“Indicadores de gestión -herramientas para lograr la competitividad”, por (60). 

 

Exactitud 

Es el registro de la información debe realizarse de forma correcta sin 

omitir ni un dato que pueda generar errores y puedan utilizarse como 

fuente de información fiable, clara y precisa que no pueda servirse 

para confusiones o malinterpretaciones. Para mejorar la precisión de 

los datos se puede realizar lo siguiente según Farah Kim en (9): 

Auditoria de calidad de datos: los errores más comunes son la 

duplicación de datos en diferentes sitios, datos incompletos o 

innecesarios para esto existe el DataMatch Enterprise de Data 

Ladder para el cotejo de datos que consigue perfilar, limpiar, 

normalizar y preparar sus datos. 

Según (10)  la exactitud se mide a través del grado de concordancia. 
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Formula:   

 

𝑥

𝑦
∗ 100 

Donde: 

X: Desviación estándar de la cantidad de errores  

Y: Media de cantidad errores 

 

Volumen de ventas 

Según Santos (61), el volumen de ventas es una expresión que hace 

referencia al valor de los bienes y servicios vendidos por una 

determinada empresa, teniendo en cuenta un período de tiempo 

establecido para este análisis. 

En términos generales, las ventas son la cantidad líquida de bienes 

y servicios vendidos en relación con las operaciones normales de la 

empresa o de otras entidades, durante un período de tiempo 

determinado. 

 Formula:  

𝒙 ∗ 𝒚 

Donde: 

X:  Número total de artículos vendidos 

Y:  Precio Unitario de venta 

2.6 Empresa de Tecnología Norsales Piura 

Norsales Piura es una empresa especializada en la compra y venta de productos 

tecnológicos tales como terminales, chips, equipos electrónicos, entre otros. Se 

encuentra ubicado en Piura, Santa Isabel.  La compañía se ha consolidado como 

un referente en el sector. 

Actualmente la empresa se encuentra inmersa en la mejora de uno de sus 

procesos clave: las ventas. las cuales se realizan de manera manual.  

La Figura 11 ilustra el desarrollo del proceso de ventas actual en la empresa 

Norsales Piura 
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Figura 11. Proceso de ventas en la empresa Norsales – Piura 
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Estructura organizacional del equipo de ventas: 

La Empresa Norsales Piura cuenta con una estructura organizacional sencilla y 

efectiva para la gestión de ventas presenciales, compuesta por: 

• 1 administrador: Carlos Bianchi León, líder y estratega del negocio. 

• 4 supervisores: Expertos encargados de guiar, motivar y apoyar al 

equipo de ventas. 

• 20 asesores de ventas: Profesionales responsables del contacto directo 

con los clientes y la realización de ventas. 

Proceso de venta actual: 

1. Prospección y acercamiento: Los asesores de ventas visitan negocios 

de forma presencial para identificar y contactar a potenciales clientes. 

2. Presentación de productos: Al establecer contacto con un cliente 

potencial, el asesor presenta el catálogo de productos tecnológicos, 

destacando sus características y beneficios. 

3. Recolección de datos: Si el cliente muestra interés en alguno de los 

productos, el asesor procede a registrar sus datos básicos (documento 

de identidad, dirección, nombre de la empresa, nombre y teléfono del 

encargado), junto con los productos seleccionados. 

4. Envío de propuesta: El asesor envía una propuesta formal al cliente por 

correo electrónico o WhatsApp, detallando los productos seleccionados, 

precios, condiciones de pago y demás información relevante. 

5. Negociación y revisión de documentos: Una vez recibido el interés del 

cliente, el asesor se reúne con él para negociar la propuesta y revisar los 

documentos de venta (contrato, copias de documentos de identidad, 

etc.). 

6. Formalización de la venta: Tras alcanzar un acuerdo, se completa el 

formato de venta y se adjunta la documentación necesaria para finalizar 

la transacción. 

7. Registro en hojas de cálculo: Al final de la jornada laboral, los asesores 

entregan la información de las ventas al encargado, quien la registra 

manualmente en hojas de cálculo de Excel. 

Esta forma de operar conlleva a demoras en las ventas, posibles errores de 

digitación, o perdida de información, y un control poco eficiente en el negocio.  
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Definición de términos básicos:  

Servidor web: El servidor web un computador que se encuentra alojado es un espacio 

de internet el cual provee el servicio para montar una aplicación web, correos, 

electrónico, etc, (62). 

HTTP: HTTP es un protocolo que nos permite intercambiar información web de un 

servidor web y un cliente, lo más conocidos son apache, Engineers, etc. Contiene vario 

métodos siendo los principales GET, POST, PUT y DELETE que son peticiones HTTP 

(63) 

Backend:  El backend es toda tecnología que se encuentra en el servidor, se basa en 

dar la funcionalidad al sitio web. En otros términos, es la parte analítica donde está la 

programación, la ejecución de scripts, acceso de base datos, etc,(64). 

Frontend: El frontend es la parte visual que interactúa con el usuario, básicamente es 

todo aquello que nos encontramos al ingresar una página web como la interfaz, 

movimientos, efectos visuales. El desarrollador visual es el encargado de realizar una 

experiencia de usuario funcional, atractiva y fácil de usar  (64). 

Prospectos: Son los usuarios con la probabilidad de ser potenciales clientes, se los 

identifica por el interés que presenta en servicio o producto (65). 

Framework: Es un esquema o estructura que se establece para desarrollar y organizar 

un software de una forma determinada, sirve para disminuir el tiempo en su desarrollo 

con un código más pulcro y sea de fácil entendimiento para todos los programadores 

(66).   

CPU: Es la unidad central de proceso o comúnmente conocido como el cerebro del 

computador. Consiste en un circuito integrado que interpreta y ejecuta todas las 

peticiones de todos los programas almacenados en memoria y que además toma los 

datos de las unidades de entrada, procesándolas para posteriormente enviarla a las 

unidades o periféricos de salida (67).  

ICONIX: Es una metodología de desarrollo de software que combina la metodología 

RUP y XP. Sigue un ciclo de vida iterativo e incremental, guiado por casos de uso y 

como objetivo es obtener el sistema final a través de los casos de usos (68).  

PHP:  Es un lenguaje de programación para desarrollar aplicaciones web y sitios web. 

Fácil de usar y en constante perfeccionamiento, es de tipo script y se ejecuta en entorno 

de servidor (69).   

MVC:  Es una propuesta de arquitectura del software utilizada para separar el código 

por sus distintas responsabilidades, manteniendo distintas capas que se encargan de 

hacer una tarea muy concreta, en caso de la capa de los controladores es la lógica del 

negocio, en caso el modelo la consultas con la base de datos y las vistas la interfaz del 

usuario (70).  
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Productividad:  La productividad es el equilibrio y la medición correcta de los elementos 

empleados como personal, tiempo e insumos, es decir, para que una empresa sea 

productiva, no se refiere a producir grandes cantidades sin tener un cálculo de los 

insumos adquiridos, gastos realizados ni del tiempo ocupado, sino   que lo hace de 

manera eficiente minimizando los costos para cumplir con las metas de la empresa (60). 

Exactitud:  Es el registro de la información de forma correcta sin omitir ni un dato que 

pueda generar errores y puedan utilizarse como fuente de información fiable, clara y 

precisa que no pueda servirse para confusiones o malinterpretaciones (9). 
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CAPITULO III 

METODOLOGÍA 

3.1 Método y alcance de la investigación 

3.1.1 Método de la investigación  

 

Con el fin de analizar las mejoras potenciales en la gestión de ventas de la 

Empresa de Tecnología Norsales Piura durante el año 2022, se aplicará un 

método de investigación deductivo-inductivo de tipo cuantitativo. Este enfoque 

permitirá cuantificar las dimensiones de ventas, productividad y precisión de la 

información, variables dependientes de la gestión de ventas, con el objetivo de 

implementar un sistema web que optimice dicho proceso. La investigación se 

llevará a cabo en la empresa mencionada, considerando que la presente 

investigación aplicada busca mejorar la gestión de ventas mediante la 

implementación de un sistema web. 

3.1.2 Alcance de la investigación  

 

Para delimitar el alcance de la investigación, se centró en el   área de ventas, 

contabilidad y parte de la gerencia de la Empresa de Tecnología Norsales Piura. 

Se consideró únicamente la sede de la empresa principal que se ubica en la 

ciudad de Piura. En cuanto a los participantes, se involucró tanto a los asesores 

de venta, como a los supervisores como el personal de contabilidad y gerencia. 

3.2 Diseño de la investigación 

 El Diseño de esta investigación es Descriptivo-Correlacional. A continuación, se 

presenta el esquema: 

 

Figura 12. Diseño correlacional  
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Descriptivo: Según Hernandez et al. (71) las investigaciones descriptivas 

pretenden medir información de manera independiente o conjunta sobre los 

conceptos o las variables a los que se refieren. 

Correlacional:  Las investigaciones tienen como propósito evaluar la relación que 

exista entre variables, conceptos, categorías dentro de un contexto particular 

(71). 

3.3 Población y muestra 

 

La población, según Mercedes Orús (72), son aquellos sujetos, países, ciudades, 

etc.; que están afectados de un modo u otro por el objetivo del estudio. Para la 

presente investigación la población, estuvo compuesta por el total de registro de 

ventas (277) de la Empresa de Tecnologia Norsales Piura que se encuentran 

durante el periodo de enero a marzo del 2021. 

El tamaño de la muestra se determinó mediante la aplicación de la fórmula de la 

Figura 13, la cual considera el nivel de confianza deseado, el margen de error y 

la heterogeneidad de la población. 

 

 

 

Figura 12. Cálculo del tamaño de muestra 
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Para este estudio, se empleó una muestra de 106 registros de ventas. Esta 

muestra se seleccionó con el objetivo de alcanzar un nivel de confianza del 95%, 

lo que significa que existe una probabilidad del 95% de que los resultados 

obtenidos en la muestra sean representativos de la población total de registros 

de ventas. 

 

Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Instrumentos 

• Lista de verificación para medir el nivel de ventas: Se trata de una 

tabla que compara las ventas realizadas con las metas establecidas, 

permitiendo obtener el nivel de ventas alcanzado. 

• Registro de las ventas realizadas por los asesores: Es una tabla que 

recopila los productos, cantidades y los montos de venta por cada asesor, 

en la cual se puede obtener la ratio de productividad por cada asesor. 

• Registro de cantidad de errores de digitación de ventas: Es una tabla 

donde se contabilizan los errores de digitación cometidos al transferir la 

información de formatos escritos a las hojas de Excel. 
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CAPITULO IV 

IMPLEMENTACIÓN DE LA SOLUCIÓN 

El presente capitulo muestra la secuencia de la metodología de desarrollo XP, 

seleccionada para la implementación de la propuesta de solución. 

4.1 Análisis y diseño de la solución 

4.1.1 Designación de roles: 

Respecto a la metodología de desarrollo utilizado se designó los roles de la 

siguiente manera, mostrados en la  

Tabla 7  

 

Tabla 7. Roles desarrollados 

 

4.1.2 Identificación de actores: 

 

La etapa de análisis de requerimientos determinó la clasificación de usuarios del 

sistema, los cuales se muestran en la Tabla 8. 

Tabla 8. Usuarios del sistema 

Nro. de 

Personas 

Cargo/Rol Persona Encargada 

1 Customer Lic. Carlos Bianchi León  

1 Programmer Bach.Angelo Trujillo Orozco 

1 Programmer Bach. Maritza Dionisio Campuzano 

1 Tester Lic. Carlos Bianchi León 

Nro. de Personas Cargo/Rol Persona Encargada 

1 Customer Lic. Carlos Bianchi León  

1 Programmer Bach.Angelo Trujillo Orozco 

1 Programmer Bach. Maritza Dionisio Campuzano 

1 Tester Lic. Carlos Bianchi León 

ID Actor Rol Definición 

ADM Administrador Usuario responsable de todo el proceso de control de 
ventas, con posibilidad de crear productos o servicios, 
segmentaciones, competencias, supervisores, 
asesores de ventas, reporte de ventas, visualizar 
dashboard, además de parametrizar datos de las líneas 
de negocio 

SP Supervisor Usuario encargado de verificar el reporte de ventas de 
los vendedores a su cargo, posibilidad de poder 
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4.1.3 Alcance general 

 

Para la solución planteada, se realizará un sistema web para el área de 

ventas que consta de 5 módulos:  

Módulo de parametrización del Negocio: En este módulo se podrá 

parametrizar datos de las líneas de negocio de la empresa como Nombre, 

Dirección, Imagen del negocio o rubro, Moneda y País. Además, se podrán 

visualizar todas las líneas de negocios a través de un listado que le 

pertenecen al usuario administrador. 

Módulo de configuración del formulario de ventas: En este módulo se 

podrán configurar clientes, productos o servicios, segmentaciones, 

competencias y citas. Además, es posible crear controles extras 

personalizados en caso se requiera como, por ejemplo, un campo para subir 

algún archivo extra o un listado de actividades a través de una lista de 

checkbox, además podremos configurar el orden el que se van a llenar los 

campos del formulario. 

Módulo de configuración de supervisores y asesores de venta: En este 

módulo se pueden gestionar todos los supervisores y asesores de venta que 

tendrá el negocio. Cabe señalar, que un supervisor es encargado de un 

grupo asesores de venta y todo esto se puede gestionar administrar a través 

del sistema 

Módulo de gestión de prospectos de venta: En este módulo los asesores 

de venta podrán realizar los prospectos a través de un formulario ya 

parametrizado en el módulo de "configuración del formulario de ventas”, 

además de mostrar un listado de los prospectos por etapas. Estos 

prospectos por cada etapa se puede visualizar y editar hasta concretar o 

rechazar la venta, el sistema registra todos los prospectos rechazados o no 

concretados para tener un histórico de posibles ventas por asesor, las 

ventas que se concretan se utilizan para el módulo de reportería y el 

dashboard , además este módulo muestra los indicativos del mes en curso 

agregar asesores de ventas y crear nuevos prospectos 
de venta. 

AV Asesor de venta Usuario responsable de generar los prospectos de 
ventas y de que el prospecto de venta pase por todas 
las etapas hasta su concreción, tiene la posibilidad de 
ver el reporte de ventas que únicamente él ha realizado. 

AI Invitado o 
Consultor externo 

Usuario externo que tiene la funcionalidad de ver los 
prospectos de ventas y las ventas, pero solo la 
funcionalidad de vista no puede realizar ninguna acción  
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al asesor de ventas , como por ejemplo volumen de ventas, volumen de 

ingreso, cantidad de prospectos realizados , citas que tiene por atender hoy, 

etc. 

Módulo de reportes de ventas: En este módulo se podrán visualizar todas 

las ventas concretadas, además se podrá filtrar por supervisor, asesor de 

ventas y por un rango de fechas, con la opción de exportar a Excel o PDF 

para un mejor análisis. Además, tiene un dashboard donde se podrá 

visualizar de forma gráfica toda la información del negocio. 

 

 

4.1.4 Diagrama de gestión de ventas 

 

A continuación, en la Figura 13 se muestra el nuevo diseño para la mejora del 

proceso de la gestión de ventas  
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Figura 13 . Diseño de diagrama de mejora de ventas en la Empresa de Tecnología Norsales Piura 
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4.1.5 Identificación de requerimientos 

La etapa de análisis de la solución permitió elaborar el Product backlog 

el cual se muestra en la Tabla 9 

 

Identificador (ID) de 

la Historia 

Enunciado de la Historia 

HU-2021-GP01 Como administrador de sistema  requiero una interfaz web 

que permita hacer la autentificación, con el fin de que 

diferencie cada tipo de usuario que ingresa al sistema. 

HU-2021-GP02 Como administrador requiero una interfaz web en la cual se 

muestren todas las líneas de negocio asociados a la 

empresa y además debe permitirme configurar los 

parámetros de cada línea de negocio y crear nuevas líneas. 

HU-2021-GP03 Como administrador requiero una interfaz web en la cual 

contenga toda la configuración de supervisores, asesores 

de venta, además la funcionalidad de crear y filtrar 

registros. 

HU-2021-GP04 Como administrador requiero una interfaz web en la cual se 

puedan administrar los productos o servicios ofrecidos por 

el negocio, además de poder administrar clientes, 

segmentaciones, competencias, así como activar el control 

de notas o citas para los prospectos de ventas, además 

tener la posibilidad de poder cambiar el orden, así como 

poder crear controles personalizados. 

HU-2021-GP05 Como administrador requiero una interfaz web, que facilite 

la gestión de prospectos, con la finalidad de poder 

administrarlos de manera eficiente en cada etapa del 

proceso  hasta concretar la venta. 

HU-2021-GP06 Como administrador requiero una interfaz web en la cual se 

puedan visualizar la lista completa de clientes que tienes 

prospectos de ventas activos, con la posibilidad de ver el 

historial de prospectos de venta por cada cliente. 

HU-2021-GP07 Como administrador requiero una interfaz web en la cual 

pueda ver la lista de ventas concretadas, así como la 

posibilidad de poder filtrar por supervisores, asesores de 

venta y rangos de fecha. 
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HU-2021-GP08 Como administrador requiero una interfaz web, donde se 

pueda mostrar un dashboard con las ventas del negocio, 

además de la posibilidad de poder filtrar por un rango de 

fechas. 

HU-2021-GP9 Como asesor de ventas requiero que en el listado de 

prospectos solo aparezcan los prospectos que yo he 

generado, además que se muestren métricas sobre mis 

prospectos generados. 

HU-2021-GP10 Como asesor de ventas requiero que al generar un 

prospecto de ventas se pueda crear un cliente solo con su 

DNI o RUC, con la finalidad de crear con mayor rapidez el 

prospecto de venta. 

HU-2021-GP11 Como administrador requiero que, al finalizar un prospecto 

de venta, se muestre un listado para una última validación 

con el fin verificar que la venta cumple con todos los 

requisitos para poder concretarse, si todo esta correcto el 

registro ya es considerado una venta. 

HU-2021-GP12 Como supervisor requiero una interfaz, donde se pueda ver 

todos los prospectos de ventas de los asesores de venta 

que tengo a mi cargo, así como poder filtrar por cada uno 

de ello. 

HU-2021-GP13 Como usuario externo o consultor requiero una interfaz, 

que me permita ver los prospectos ventas, con la única 

opción de poder visualizarlos. 

Tabla 9.  Product backlog 

4.1.5.1 Requerimientos no funcionales 

  

La   

Tabla 10  presenta las características generales del sistema, las 

cuales son necesarias para el correcto funcionamiento el sistema 

web. 

 

Identificación de requerimiento Descripción de requerimiento 

REQ-01 Servidor Apache 2.0 

REQ-02 Base de datos MYSQL 5.6 

REQ-03 PHP 7.2 

REQ-04 Diseño web responsive 
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Tabla 10.  Requerimientos no funcionales 

 

4.1.6   Arquitectura de la solución propuesta 

En la Figura 14 se muestra la arquitectura, la cual se aloja en un 

servicio de hosting pago, que tiene instalado un servidor apache 

y un servidor de base de datos MYSQL permitiendo a los 

usuarios que realicen las actividades propuestas desde un lugar 

con conexión a internet. Para el desarrollo del sistema web, se 

ha empleado el lenguaje PHP buscando la flexibilidad y rapidez 

en el desarrollo, además de su gran compatibilidad con MYSQL. 

 

 

 

Figura 14 . Arquitectura Sistema 

  

Identificación de requerimiento Descripción de requerimiento 

REQ-01 Servidor Apache 2.0 

REQ-02 Base de datos MYSQL 5.6 

REQ-03 PHP 7.2 

REQ-04 Diseño web responsive 
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14.1 Historias de usuario 

Las historias de usuario detallan los requerimientos funcionales mediante 

una descripción de la función, entrada, proceso, salida, escritura o lectura 

en tablas. La Tabla 11 presenta una escala para calificar cada historia de 

usuario. 

 

Tabla 11. Descripción de prioridades 

 

 

Entre la Tabla 12 y la Tabla 24 se encuentran las historias de usuario, que 

detallan los requerimientos funcionales.  

Valor de prioridad Descripción 

1 Poco importante 

2 Bajo 

3 Medio 

4 Alto 

5 Muy Importante 
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 Tabla 12. Historia de usuario  

 

 

 

 

 Tabla 13. Historia de usuario 2 

 

 

. 

 

 

Identificador GP01 Prioridad 5 

Historia de 

usuario: 

Como administrador de sistema se requiere una interfaz 

web que permita hacer la autentificación con el fin de que 

diferencie cada tipo de usuario que ingresa al sistema. 

Id artefacto Función Usuario 

login.phtml Ingreso y diferenciación de tipos de 

usuario 

Todos 

Entradas: Usuario y contraseña 

Proceso 

Escritura: Ingresar un correo o usuario y la contraseña 

Lectura: Registros de la tabla usuarios en los campos ID usuario, estado del 

registro, usuario y clave. 

Salidas El sistema mostrará una interfaz donde solicite datos para 

ingresar al sistema. 

 

Identificador GP02 Prioridad 4 

Historia de 

usuario: 

Como administrador requiero una interfaz web, en la cual se 

muestren todas las líneas de negocio asociados a la 

empresa y además tener la capacidad de poder configurar 

los parámetros de cada línea de negocio y crear nuevas 

líneas. 

Id artefacto Función Usuario 

mis-

negocios.phtml 

Mostrar todos los negocios asociados 

a la empresa. 

Todos 

Entradas: ID del usuario, id rol 

Proceso 

Escritura: Ninguna 

Lectura: Registros de la tabla usuarios negocios en los campos id de usuario y 

estado del registro. 

Salidas La interfaz del sistema presentará tarjetas que muestran 

todos los negocios pertenecientes al usuario, junto con sus 

enlaces respectivos. Al seleccionar un negocio, el sistema 

automáticamente identificará el rol del usuario para dicho 

negocio 
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Tabla 14. Historia de usuario 3 

 

 

  

Identificador GP03 Prioridad 4 

Historia de 

usuario: 

Como administrador requiero una interfaz web que integre 

la configuración completa de supervisores y asesores de 

venta, además de ofrecer la funcionalidad de crear y filtrar 

registros. 

Id artefacto Función Usuario 

supervisores.phtml 

asesores-

venta.phtml 

Mantener actualizado los registros de 

los asesores y usuarios de venta del 

negocio. 

Administrador 

Entradas: Datos del supervisor o vendedor. 

Proceso 

Escritura:  

Supervisor: Color o línea asignada, tipo documento, numero de documento, 

nombres completos, fecha de nacimiento, cantidad de personas dependientes, 

estado civil, estudios, imagen, correo, clave. 

Asesor de ventas: Supervisor, tipo documento, número de documento, nombre, 

fecha de nacimiento, cantidad de personas dependientes, estado civil, estudios, 

imagen, experiencia en ventas, rubro de experiencia, correo, clave. 

Lectura: Registros de la tabla usuarios y usuarios negocios. 

Salidas El sistema presentará una interfaz que contenga los 

registros de los supervisores y los asesores, permitiendo 

realizar búsquedas en cada uno de ellos. 
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Tabla 15.  Historia de usuario 4 

 

 

Identificador GP04 Prioridad 5 

Historia de 

usuario: 

 Como administrador requiero una interfaz web que me 

permita administrar los productos o servicios ofrecidos por 

el negocio, gestionar clientes, segmentaciones y 

competencias, activar el control de notas o citas para 

prospectos de ventas, modificar el orden de los elementos 

y crear controles personalizados. 

Id artefacto Función Usuario 

prospectos.phtml Mantener actualizado la base de datos 

del negocio (productos, clientes, 

segmentaciones, competencias). 

Administrador 

Entradas: Datos de clientes, productos, segmentaciones y 

competencias. Datos para crear nuevos controles. 

 

Proceso 

Escritura:  

Cliente: Tipo documento, numero de documento, nombre o razón social, 

contacto, correo, departamento, provincia, distrito, dirección, teléfono, 

relacionamiento. 

Productos o servicios: Nombres, Tipo, precio, imagen, descripción. 

Competencia: Nombre de competencia, valores. 

Segmentación: Nombre de segmentación. valores. 

Nuevo Control: Nombre, tipo de control (input, select, tel, radio button, 

checkbox), valores 

 

Lectura: Registros de la tabla clientes, catalogo, segmentaciones, 

competencias, widgets. 

Salidas El sistema presentará una interfaz que permita gestionar 

los registros de clientes, productos o servicios, 

competencias y segmentaciones. Además, ofrecerá la 

posibilidad de crear nuevos controles y modificar el orden 

de los campos en el formulario de prospecto de venta. 
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Tabla 16. Historia de usuario 5 

 

 

Tabla 17. Historia de usuario 6 

 

Identificador GP05 Prioridad 5 

Historia de 

usuario: 

Como administrador requiero una interfaz web en la cual se 

puedan administrar los prospectos, con la finalidad de poder 

administrar cada etapa hasta concretar la venta. 

Id artefacto Función Usuario 

home.phtml Visualizar por cada etapa los 

prospectos de venta 

Administrador 

Entradas: ID del negocio 

Proceso 

Escritura: Ninguna 

Lectura: Registros de la tabla prospectos, prospectos catálogo, prospecto 

segmentación, prospecto competencia, prospecto actividades. 

Salidas El sistema presentará una interfaz que muestre los 

prospectos por etapas a través de un listado.  

Identificador GP06 Prioridad 5 

Historia de 

usuario: 

Como administrador requiero una interfaz web que me 

permita visualizar la lista completa de clientes con 

prospectos de ventas, así como consultar el historial de 

prospectos de venta para cada cliente. 

Id artefacto Función Usuario 

listado-

clientes.phtml 

Visualizar el listado de clientes que 

han generado prospectos y la 

posibilidad de ver todos los prospectos 

de cada cliente  

Administrador 

Entradas: ID del cliente o nombre del cliente 

Proceso 

Escritura: Ninguna 

Lectura: Registros de la tabla clientes y la tabla de prospectos filtrando por el 

ID del cliente. 

Salidas El sistema presentará una interfaz que mostrará el listado 

de clientes, junto con una opción para visualizar el historial 

de prospectos de cada cliente. 
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Tabla 18.  Historia de usuario 7 

 

Tabla 19.  Historia de usuario 8 

 

  

Identificador GP07 Prioridad 5 

Historia de 

usuario: 

Como administrador requiero una interfaz web, en la cual 
pueda ver la lista de ventas concretadas, así como la 
posibilidad de poder filtrar por supervisores, asesores de 
venta y rangos de fecha. 

Id artefacto Función Usuario 

reporte-

ventas.phtml 

Visualizar el listado de ventas 
concretadas  

Administrador 

Entradas: Id del supervisor o id del vendedor y una fecha inicial y 
final 

Proceso 

Escritura: Ninguna 

Lectura: Registros de los prospectos de ventas que han sido concretados 

Salidas El sistema mostrará una interfaz en la cual se muestre el 
listado de prospectos concretados, además va a tener la 
posibilidad de poder filtrar por supervisores, asesores de 
venta y un rango de fechas (Fecha de cierre del 
prospecto), así como se podrá visualizar los archivos 
adjuntos por cada venta. 

 

Identificador 

GP08 Prioridad 5 

Historia de 

usuario: 

Como administrador requiero una interfaz web, donde se 

pueda mostrar un dashboard con las ventas del negocio, 

además de la posibilidad de poder filtrar por un rango de 

fechas. 

Id artefacto Función Usuario 

reporte-

grafico.phtml 

Visualizar un reporte grafico de las 

ventas del negocio. 

Administrador 

Entradas: Id del supervisor o id del vendedor y una fecha inicial y 

final 

Proceso 

Escritura: Ninguna 

Lectura: Registros de los prospectos de ventas que han sido concretados. 

Salidas El sistema presentará una interfaz que mostrará gráficos 

que representen las ventas por cliente, localidad, volumen 

de ingresos, ratio de productividad, ticket promedio, ventas 

por segmentación, tipo de cliente (persona natural o 

empresa), productos o servicios,  



 

58 
 

Tabla 20. Historia de usuario 9 

 

 

Tabla 21. Historia de usuario 10 

  

Identificador GP09 Prioridad 5 

Historia de 

usuario: 

Como asesor de ventas requiero que en el listado de 

prospectos solo aparezcan los prospectos que yo he 

generado, además que se muestren métricas sobre mis 

prospectos generados. 

Id artefacto Función Usuario 

home.phtml Visualizar el listado de prospectos por 

cada asesor de ventas  

Asesor de ventas 

Entradas: ID del usuario asesor de ventas, id del negocio, id del rol 

de usuario 

Proceso 

Escritura: Ninguna 

Lectura: Registros de los prospectos de ventas por cada usuario y negocio. 

Salidas El sistema presentará una interfaz que mostrará los 

prospectos de cada asesor de ventas por cada etapa del 

proceso de venta. Además, presentará métricas de todos 

los prospectos generados por cada asesor. 

Identificador GP010 Prioridad 3 

Historia de 

usuario: 

Como asesor de ventas requiero que al generar un 

prospecto de ventas se pueda crear un cliente solo con su 

DNI o RUC, con la finalidad de crear con mayor rapidez el 

prospecto de venta. 

Id artefacto Función Usuario 

home.phtml Creación de un cliente de forma rápida 

al crear un nuevo prospecto  

Asesor de ventas 

Entradas:  Datos del cliente 

Proceso 

Escritura:  

Cliente: Tipo documento, numero de documento, nombre o razón social, 

contacto, correo, departamento, provincia, distrito, dirección, teléfono, 

relacionamiento. 

 

Lectura: Registros del cliente asociado al prospecto  

Salidas El sistema presentará una interfaz que incluirá un 

formulario para la creación rápida de clientes. Esta opción 

estará disponible dentro del formulario de creación de 

nuevos prospectos. 
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Tabla 22. Historia de usuario 11 

 

Tabla 23. Historia de usuario 12 

 

  

Identificador GP011 Prioridad 4 

Historia de 

usuario: 

Como administrador requiero que, al finalizar un prospecto 

de venta, se muestre un listado para una última validación 

con el fin verificar que la venta cumple con todos los 

requisitos para poder concretarse, si todo está correcto el 

registro ya es considerado una venta. 

 

Id artefacto Función Usuario 

home.phtml Validación para la finalización de un 

prospecto de venta 

Administrador 

Entradas: Id del prospecto de venta, id de etapa de prospecto de 

venta  

Proceso 

Escritura: Actualización del estado de finalización de un prospecto de venta 

Lectura: Prospectos de ventas concretados.  

Salidas El sistema mostrará una interfaz en la cual se mostrará los 

prospectos pendientes de validación para  su finalización. 

Identificador GP012 Prioridad 4 

Historia de 

usuario: 

Como supervisor, requiero una interfaz que me permita 

visualizar todos los prospectos de ventas de los asesores 

de ventas a mi cargo, así como la opción de filtrar la 

información por cada uno de ellos. 

Id artefacto Función Usuario 

home.phtml Listado de prospectos por supervisor Supervisor 

Entradas: Id del negocio, id del usuario supervisor, id del rol  

Proceso 

Escritura: Ninguna 

Lectura: Prospectos asociados a un supervisor  

Salidas El sistema mostrará una interfaz en la cual mostrará por 

etapas, todos los prospectos realizados por los asesores 

de ventas asociados al supervisor. 
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Tabla 24 . Historia de usuario 13 

 

 

14.2 Restricciones de Historias de usuario 

En la  

 

 

 

 

 

 

Restricciones de Historias de usuario 

Tabla 25, nos especifica las restricciones que tiene que tener cada historia 

de usuarios considerando tipo, longitud de datos, etc. 

 

 

 

Identificador GP013 Prioridad 4 

Historia de 

usuario: 

Como usuario externo o consultor requiero una interfaz que 

permita visualizar los prospectos de las ventas, con la 

restricción de solo poder visualizar la información. 

Id artefacto Función Usuario 

home.phtml Listado de prospectos de todo el 

negocio, pero solo con la opción de 

vista 

Usuario externo 

Entradas: ID del negocio, id del usuario externo, id del rol  

Proceso 

Escritura: Ninguna 

Lectura: De toda la tabla prospectos  

Salidas El sistema presentará una interfaz que mostrará, por 

etapas, todos los prospectos del negocio, con la restricción 

de solo permitir la visualización de la información. 
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Restricciones de Historias de usuario 

Tabla 25. Restricciones de Historias de Usuario 
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Identificador (ID) de la Historia Descripción 

HU-2021-GP01 Para poder autentificarse debe proporcionar el 
formato correcto de un correo. 

HU-2021-GP02 No puede existir dos líneas de negocio con el 
mismo nombre y además se debe escoger de 
forma obligatoria con qué tipo de moneda se van 
a realizar los prospectos de venta. 

HU-2021-GP03 No se puede configurar dos usuarios con un 
mismo correo electrónico, además los campos 
básicos como tipo de documento, numero de 
documento, nombres y apellidos deben de ser 
obligatorios. 

HU-2021-GP04 No pueden existir dos productos, competencia o 
segmentación con el mismo nombre, dos clientes 
no pueden tener el mismo tipo y número de 
documento. 

HU-2021-GP05 No Aplica 

HU-2021-GP06 Para visualizar el reporte de clientes se debe 
especificar de forma obligatoria si el cliente es 
una persona natural o de tipo empresa  
 

HU-2021-GP07 Para poder visualizar el reporte de ventas es 
necesario ingresar el rango de fecha, y además 
validar que la fecha de inicio sea menor o igual 
que la fecha final. 

 

HU-2021-GP08 Para poder visualizar el dashboard, se debe 
ingresar de forma obligatoria un rango de fechas. 
 

HU-2021-GP9 No Aplica 

HU-2021-GP10 Para que se pueda registrar el cliente de forma 
rápida el tipo y número de documento deben 
contener el valor correcto, ya que si no existe no 
se podrá obtener la información del API de 
SUNAT  
 

HU-2021-GP11 Para poder finalizar un prospecto, se debe 
adjuntar de forma obligatoria un contrato al 
prospecto, de lo contrario no podrá finalizarse 
.  

HU-2021-GP12 No Aplica 

HU-2021-GP13 El usuario solo tendrá la opción de visualizar la 
información, no podrá realizar ninguna otra 
acción. 
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14.3 Mapa de navegación 

En la Figura 15 se muestra la organización del sistema web que gestiona 

las ventas en la Empresa de Tecnología Norsales Piura 

 

 

 

Figura 15. Mapa de navegación 

14.4 Diseño de interfaces 

La implementación de las interfaces siguió la siguiente secuencia 

• Los prototipos de las historias de usuario se desarrollaron utilizando 

el software Figma.  

Posteriormente, se implementaron los diseños de los prototipos, con HTML5 

y CSS3, además se utilizó las librerías Bootstrap y JQuery, para 

implementar su funcionalidad. 

14.4.1 Historia de usuario: GP01 

 

La Figura 17 ilustra la implementación del requerimiento GP01, 

donde se desarrolla una interfaz web que facilita la autenticación 

de usuarios, permitiendo diferenciar entre los distintos tipos de 

usuarios que acceden al sistema. 
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Figura 16. Interfaz de HU-GP01 

 

14.4.2 Historia de usuario: GP02 

 

 

Figura 17. Interfaz de HU-GP02 – listado de líneas de negocios 
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Figura 18. Interfaz de HU-GP02 – Crear / Editar líneas de Negocios 

 

Las Figuras 18 y 19 ilustran la implementación del requerimiento 

GP02. En estas figuras, se observa una interfaz web que permite al 

administrador visualizar todas las líneas de negocio asociadas a la 

empresa. Además, la interfaz brinda la funcionalidad de configurar 

los parámetros de cada línea de negocio y crear nuevas líneas. 

 

 

14.4.3 Historia de usuario: GP03 

 

Las Figuras 20 y 23 ilustran la implementación del requerimiento 

GP03, donde se presenta una interfaz web que permite al 

administrador gestionar la configuración de supervisores y 

asesores de venta. La interfaz también brinda la funcionalidad de 

crear y filtrar registros.  
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Figura 19. Interfaz de HU-GP03 – Listado supervisores 

 

 

 

 

Figura 20. Interfaz de HU-GP03 - Crear / Editar Supervisores 
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Figura 21.  Interfaz de HU-GP03 - Listado Asesores de venta 

 

 

 

 

Figura 22. Interfaz de HU-GP03 - Crear / Editar Asesores de venta 
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14.4.4 Historia de usuario: GP04 

 

Las Figuras 24 a 28 ilustran la implementación del 

requerimiento GP04, donde se presenta una interfaz web 

completa que permite al administrador gestionar diversos 

aspectos del sistema. la interfaz habilita la administración de 

productos o servicios, clientes, segmentaciones y 

competencias. Además, brinda la funcionalidad de activar el 

control de notas o citas para los prospectos de ventas, así como 

la posibilidad de modificar el orden de los elementos y crear 

controles personalizados. 

 

Figura 23.  Interfaz de HU-GP04 – Interfaz Central 

Figura 24.  Interfaz de HU-GP04 – Gestionar Clientes 

 



 

69 
 

Figura 25.  Interfaz de HU-GP04 – Gestionar Productos / Servicios 

 

 

 

 

Figura 26. Interfaz de HU-GP04 – Gestionar Competencias 
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Figura 27.  Interfaz de HU-GP04 – Crear / Editar controles extras 

 

14.4.5 Historia de usuario: GP05 

 

Las Figuras 29 y 30 ilustran la implementación del 

requerimiento GP05, donde se presenta una interfaz web que 

permite al administrador gestionar prospectos de venta de 

manera integral. La interfaz habilita la administración de 

prospectos en cada etapa del proceso de ventas, desde la 

identificación inicial hasta el cierre de la venta. 

 

Figura 28. Interfaz de HU-GP05 – Listado de prospectos 
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Figura 29. Interfaz de HU-GP05 – Crear / Editar Prospecto 

 

14.4.6 Historia de usuario: GP06 

 

En la Figura 30,se muestra la implementación del requerimiento 

GP06 donde el administrador requiere una interfaz web en la 

cual se puedan visualizar la lista completa de clientes que tienen 

prospectos de ventas, así como la posibilidad de ver el histórico 

de prospectos de venta por cada cliente. 

 

Figura 30. Interfaz de HU-GP06 

 

14.4.7 Historia de usuario: GP07 

 La Figura 32 ilustra la implementación del requerimiento GP08, 

donde se presenta una interfaz web que permite al administrador 

visualizar un panel de control ("dashboard") con información sobre 
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las ventas del negocio. Adicionalmente, la interfaz brinda la 

funcionalidad de filtrar los datos del panel de control por un rango de 

fechas específico. 

 

Figura 31. Interfaz de HU-GP07 

 

24.1.1 Historia de usuario: GP08 

 

En la Figura 32, se muestra la implementación del requerimiento 

GP08 donde el administrador requiere una interfaz web donde 

se pueda mostrar un dashboard con las ventas del negocio, 

además de la posibilidad de poder filtrar por un rango de fechas. 

 

 

Figura 32.  Interfaz de HU-GP08 
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24.1.2 Historia de usuario: GP09 

 

En la Figura 33, se muestra la implementación del requerimiento 

GP09 donde el asesor de ventas requiere un listado de 

prospectos solo aparezcan los prospectos que el asesor ha 

generado, además que se muestren métricas como se ve en la 

parte superior de la figura. 

 

Figura 33.  Interfaz de HU-GP09 

24.1.3 Historia de usuario: GP10  

 

En la Figura 34,se muestra la implementación del requerimiento 

GP010 donde el asesor de ventas requiere que al generar un 

prospecto de ventas se pueda crear un cliente utilizando 

únicamente su DNI o RUC al generar un prospecto de venta, 

agilizando así el proceso de creación de prospectos.  
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Figura 34.  Interfaz de HU-GP10 

24.1.4 Historia de usuario: GP11  

 

En la Figura 35 ,se muestra la implementación del requerimiento 

GP011 donde el administrador requiere que, al finalizar un 

prospecto de venta, se muestre un listado de prospectos para 

una última validación con el fin verificar que la venta cumple con 

todos los requisitos para poder concretarse. 

 

Figura 35.  Interfaz de HU-GP11 

 

24.1.5 Historia de usuario: GP12  
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En la Figura 36,se muestra la implementación del requerimiento 

GP012 donde el supervisor requiere una interfa, donde se pueda 

ver todos los prospectos de ventas de los asesores de venta que 

tiene a su cargo, y además se pueda filtrar el nombre del asesor 

de ventas. 

 

Figura 36. Interfaz de HU-GP12 

24.1.6 Historia de usuario: GP13 

 

La Figura 38 ilustra la implementación del requerimiento GP013, 

el cual consiste en una interfaz web diseñada para que los 

usuarios externos puedan visualizar prospectos de ventas. Esta 

interfaz ofrece una funcionalidad única: la consulta y 

visualización de prospectos, sin posibilidad de realizar 

modificaciones o acciones adicionales. 
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Figura 37. Interfaz de HU-GP13 
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24.2 Diseño de base de datos 

Figura 38.  Base de datos del sistema web para la gestión de ventas 
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24.3 Diccionario de base de datos 

Desde la Figura 39 hasta la Figura 60. Estructura de la Tabla ConfigProspecto 

se muestran las estructuras de cada una de las tablas de la base de datos 

bdProspectosVentas. 

 

Figura 39.  Estructura de la Tabla Actividad 

 

 

Figura 40 . Estructura de la Tabla Catalogo 

 

Figura 41.  Estructura de la Tabla cambios prospecto 
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Figura 42. Estructura de la Tabla Cliente 

 

 

Figura 43. Estructura de la Tabla Departamentos 

 

 

Figura 44.  Estructura de la Tabla Distrito 

 

Figura 45 .Estructura de la Tabla Etapa Prospecto 
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Figura 46. Estructura de la Tabla Provincia 

 

 

Figura 47. Estructura de la Tabla Prospecto 

 

 

Figura 48. Estructura de la Tabla Prospecto Segmentacion 

 

. 

Figura 49. Estructura de la Tabla Prospecto Catálogo 
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Figura 50. Estructura de la Tabla ProspectoAdjunto 

 

 

Figura 51. Estructura de la Tabla ProspectoCampoExtra 

Figura 52.Estructura de la Tabla Negocios 

 

Figura 53. Estructura de la Tabla Notas 
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Figura 54. Estructura de la Tabla Usuarios 

 

 

Figura 55. Estructura de la Tabla Segmentación 

 

 

Figura 56 Estructura de la Tabla Detalle Segmentación 
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Figura 57 Estructura de la Tabla UsuariosNegocios 

 

Figura 58. Estructura de la Tabla Supervisoresvendedores 

. 

Figura 59. Estructura de la Tabla WidgetProspecto 

 

 

Figura 60. Estructura de la Tabla ConfigProspecto 
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24.4 Validación de base de datos básica 

La Tabla 26 establece la relación entre las historias de usuario previamente 

descritas y las correspondientes tablas de la base de datos, con el objetivo de 

verificar su existencia. 

 

Tabla 26.  Validación de base de datos básica 

Identificador (ID) 

de la Historia 

Enunciado de la Historia Data Source - Tabla 

HU-2021-GP01 Como administrador de sistema se requiere una interfaz 

web que permita hacer la autentificación, con el fin de que 

diferencie cada tipo de usuario que ingresa al sistema. 

Usuarios 

HU-2021-GP02 Como administrador requiero una interfaz web, en la cual se 

muestren todos los negocios asociados a la empresa y 

además tener la capacidad de poder configurar los 

parámetros de cada negocio y crear nuevos negocios. 

UsuariosNegocios, 

Usuarios  

, Negocios 

HU-2021-GP03 Como administrador requiero una interfaz web, en la cual 

contenga toda la configuración de supervisores, asesores de 

venta, así como la posibilidad de poder crear y filtrar 

registros. 

Usuarios, 

UsuariosNegocios, 

Supervisoresvendedores 

 

HU-2021-GP04 Como administrador requiero una interfaz web, en la cual se 

puedan administrar los productos o servicios ofrecidos por el 

negocio, además de poder administrar clientes, 

segmentaciones, competencias, así como activar el control 

de notas o citas para los prospectos de ventas, además 

tener la posibilidad de poder cambiar el orden, así como 

poder crear controles personalizados. 

Catalogo, 

Segmentacion, 

SegmetacionDetalle, 

Notas, WidgetProspecto, 

Clientes, 

Departamentos, 

Provincia, Distrito 

HU-2021-GP05 Como administrador requiero una interfaz web, en la cual se 

puedan administrar los prospectos, con la finalidad de poder 

administrar por cada etapa hasta concretar la venta. 

Prospectos, 

ProspectoSegmentacion, 

ProspectoCatalogo, 

ProspectoAdjunto, 

Notas, 

CambiosProspecto, 

Actividades, Etapa 

Prospecto 

HU-2021-GP06 

 

 

Como administrador requiero una interfaz web, en la cual se 

puedan visualizar la lista completa de clientes que tienen 

Clientes 
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prospectos de ventas, así como la posibilidad de ver el 

histórico de prospectos de venta por cada cliente. 

HU-2021-GP07 Como administrador requiero una interfaz web, en la cual 

pueda ver la lista de ventas concretadas, así como la 

posibilidad de poder filtrar por supervisores, asesores de 

venta y rangos de fecha. 

Prospectos,Usuarios, 

Supervisoresvendedores 

 

 

HU-2021-GP08 Como administrador requiero una interfaz web, donde se 

pueda mostrar un dashboard con las ventas del negocio, 

además de la posibilidad de poder filtrar por un rango de 

fechas. 

Prospectos. 

Usuarios, 

Supervisoresvendedores 

 

 

HU-2021-GP9 Como asesor de ventas requiero que en el listado de 

prospectos solo aparezcan los prospectos que yo he 

generado, además que se muestren métricas sobre mis 

prospectos generados. 

Prospectos. Usuarios, 

 

HU-2021-GP10 Como asesor de ventas requiero que al generar un 

prospecto de ventas se pueda crear un cliente solo con su 

DNI o RUC, con la finalidad de crear con mayor rapidez el 

prospecto de venta. 

Prospectos. Cliente, 

Departamentos, 

Provincia, Distrito 

 

HU-2021-GP11 

 

 

 

 

 

 

 

 

Como administrador requiero que, al finalizar un prospecto 

de venta, se muestre un listado para una última validación 

con el fin verificar que la venta cumple con todos los 

requisitos para poder concretarse, si todo está correcto el 

registro ya es considerado una venta. 

Prospectos. Usuarios, 

Supervisoresvendedores 

 

HU-2021-GP12 Como supervisor requiero una interfaz, donde se pueda ver 

todos los prospectos de ventas de los asesores de venta 

que tengo a mi cargo, así como poder filtrar por cada uno de 

ello. 

Prospectos, Prospectos. 

Usuarios, 

Supervisoresvendedores 

 

HU-2021-GP13 Como usuario externo o consultor requiero una interfaz, 

donde se pueda ver los prospectos ventas, con la única 

opción de poder visualizar. 

Prospectos. Usuarios. 
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24.5 Implementación  

El sistema se desarrolló utilizando PHP y siguiendo el patrón de arquitectura 

MVC, lo que permite un desarrollo rápido, flexible y escalable. 

 

24.5.1 Estructura del sistema web para la gestión de ventas 

 

En la Figura 61, podemos encontrar todas las carpetas y archivos 

relacionados. 

 

Figura 61.  Estructura general de la solución 

 

• App: Dentro de esta carpeta se encuentra toda la lógica del 

sistema 

• Docs: Dentro de esta carpeta se encuentran la 

documentación del sistema 

• Public: Dentro de esta carpeta se encuentran todos los 

recursos públicos como css, archivos JavaScript imágenes o 

librerías JavaScript 
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• Vendor: Aquí se encuentra todas las dependencias de la 

aplicación (Composer) 

 

El archivo index.php es el archivo principal que ejecuta todo el 

proyecto. Para funcionar correctamente, requiere del archivo 

config.php, el cual contiene las variables de entorno de la aplicación. 

Este proceso se ilustra en la Figura 63 

 

Figura 62. Archivo de configuración del sistema 

Dentro de la carpeta app se encuentra toda la lógica de programación 

del sistema como se muestra en la Figura 63 
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Figura 63 Estructura de la carpeta app 

• App/config: Aquí se encuentra el archivo routes.php aquí se 

configuran todas las rutas para el sistema. 

• App/Core: Aquí se encuentra la lógica para soportar el patrón 

MVC del proyecto, así como la conexión con la base de datos. 

• App/Controllers:  En este módulo se encuentran todos los 

controladores del sistema los cuales tienen la lógica de 

negocio y van a interactuar con el modelo y renderizar las 

vistas. 

• App/Models:  Este módulo alberga todos los modelos del 

sistema los cuales tienes los métodos para realizar las 

transacciones con la base de datos. 

• App/Views: Este módulo alberga todas las vistas HTML del 

sistema y su lógica JavaScript, a través de unos Helpers del 

proyecto renderiza los estilos y las librerías JavaScript que 

requiere el sistema las cuales se encuentran en la carpeta 

public/css, public/js, public/plugins. 

 

En la Figura 65, se muestra la función fncGrabarProspecto. Esta 

función captura los datos del usuario a través de un formulario en una 

vista. Los campos que se capturan son aquellos que el administrador 

ha definido en la configuración. La información se envía mediante 

una ruta predeterminada utilizando el método POST. 
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Figura 64. Captura de datos para guardar un prospecto 

La Figura 66 ilustra la ruta definida en el archivo routes.php ubicado 

dentro de la carpeta config. Al invocar esta ruta, se ejecuta el 

controlador ProspectosController.php y la función 

fncGrabarProspecto.  

 

 

Figura 65. Configuración de ruta para la función fncGrabarProspecto 

La Figura 66 ilustra la función fncGrabarProspecto donde está en 

controlador ProspectosController.php en el cual se ejecuta el modelo 

de prospectos, y en este se ejecuta la función fncGrabarProspecto 

para finalmente guardar en la base de datos. 
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Figura 66.  Función fncGrabarProspecto del controlador del Prospecto 
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En la Figura 67 se muestra la función fncGrabarProspecto del Modelo 

del prospecto, el cual guarda la información en la base de datos. 

 

 

Figura 67 .Función fncGrabarProspecto del modelo del Prospecto 
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CAPITULO V 

RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

 

5.1. Resultados de la aplicación del sistema web: 

 

De acuerdo con los objetivos establecidos, se aplicaron las pruebas necesarias 

para obtener los resultados requeridos para su evaluación. Para ello, se 

utilizaron los siguientes instrumentos en cada una de las pruebas, como se 

refleja en la tabla.  

 

Objetivo Tipo de instrumento 

Mejorar la Productividad de la 

gestión de ventas en la Empresa de 

Tecnología Norsales, Piura, 2022 

Lista de verificación para medir el 

nivel de ventas 

Mejorar la Exactitud de la gestión de 

ventas en la Empresa de Tecnología 

Norsales ,Piura, 2022 

Registro de cantidad de errores de 

digitación de ventas 

Incrementar las ventas en la 

Empresa de Tecnología Norsales, 

Piura, 2022 

Registro de las ventas realizadas por 

los asesores 

 

 

 

25.1.1 Resultados de la Productividad en la gestión de ventas. 

Con el fin de medir la productividad en la gestión de ventas, se extrajo el informe 

de ventas. En la Tabla 27 se muestra el informe de ventas correspondiente al 

período de enero a marzo de 2022. Este informe sirvió para compararlo con el 

informe de ventas previo a la implementación del sistema en la empresa. 
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Tabla 27.  Ratio de Productividad 

SEMANA CANTIDAD DE VENTAS N° ASESORES 

DE VENTA 

RATIO DE 

PRODUCTIVIDAD 

MONTO DE 

VENTAS 

1 23 20 1.15 S/5,400.00 

2 25 20 1.25 S/7,650.00 

3 29 20 1.45 S/4,050.00 

4 30 20 1.5 S/5,130.00 

5 30 20 1.5 S/5,670.00 

6 33 20 1.65 S/7,200.00 

7 35 20 1.75 S/6,750.00 

8 36 20 1.8 S/5,580.00 

9 38 20 1.9 S/5,040.00 

10 39 20 1.95 S/5,760.00 

11 40 20 2 S/5,940.00 

12 42 20 2.1 S/6,300.00 

Promedio 33.33333333 20 1.666666667 S/5,872.50 

Desviación 

estándar  

6,035250 0,0E0 0,301762 991,207941 

 

 

 

 

25.1.2 Resultados de la Exactitud en la información en el proceso de la 

gestión de ventas 

La exactitud de la información se evaluó mediante un conteo exhaustivo de 

los errores registrados durante el período comprendido entre enero y 

marzo de 2022. Los resultados obtenidos se presentan de manera 

detallada en la Tabla 28. 
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Tabla 28. informe de errores post-implementación del sistema web. 

SEMANA CANTIDAD DE 

ERRORES 

1 3 

2 4 

3 0 

4 0 

5 1 

6 2 

7 2 

8 0 

9 0 

10 2 

11 0 

12 0 

Promedio 1.166667 

Desviación 

estándar  

1,403459 

 

25.1.3 Resultados del Incremento de las ventas 

Para evaluar el impacto del sistema web en las ventas, se realizó una 

comparación entre las ventas del período de enero a febrero de 2021, previo a 

la implementación del sistema, y las ventas del mismo período en 2022, con el 

sistema ya implementado. Los resultados presentados en la Tabla 29, 

evidencian un incremento significativo en las ventas, acercándose notablemente 

a la meta establecida. 
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Tabla 29. Reportes de Ventas 

 

 

 

             

  

SEMANA VENTA META DIFERENCIA 

1 S/2,070.00 S/2,000.00 S/70.00 

2 S/2,250.00 S/2,000.00 S/250.00 

3 S/2,610.00 S/2,500.00 S/110.00 

4 S/2,700.00 S/2,500.00 S/200.00 

5 S/2,700.00 S/2,500.00 S/200.00 

6 S/2,970.00 S/2,500.00 S/470.00 

7 S/3,150.00 S/3,000.00 S/150.00 

8 S/3,240.00 S/3,000.00 S/240.00 

9 S/3,420.00 S/3,000.00 S/420.00 

10 S/3,510.00 S/3,000.00 S/510.00 

11 S/3,600.00 S/3,500.00 S/100.00 

12 S/3,780.00 S/3,500.00 S/280.00 

Promedio S/ 3,000.00 S/ 2,750.00 S/ 250.00 

Desviación 

estándar 

543,172499 543,172499 1462,873884 
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25.2  Prueba de hipótesis: 

25.2.1 Prueba de normalidad variable productividad 

Con base en los datos de productividad de la Tabla 30. y considerando que se 

trata de muestras independientes, se realizaron las pruebas estadísticas 

correspondientes para cada variable, utilizando un nivel de significancia de 0.05. 

Se hizo la prueba de normalidad de la variable productividad, la cual al ser 

analizada dio como resultado el valor de p=,200d, lo cual indica que se ajustan a 

una distribución normal tal como lo indica la Tabla 30. 

 

Tabla 30.  Prueba de Kolmogórov-Smirnov para la variable productividad 

 Productividad 

Pre Prueba 

Productivida

d Post 

Prueba 

N 12 12 

Parámetros normalesa, b Media 1.1542 1.6667 

Desv. Desviación .24351 .30176 

Máximas diferencias 

extremas 

Absoluta ,153 ,126 

Positivo ,153 ,126 

Negativo -,094 -,114 

Estadístico de prueba ,153 ,126 

Sig. asin. (bilateral)c ,200d ,200d 

Sig. Monte Carlo 

(bilateral)e 

Sig. ,604 ,855 

Intervalo de confianza al 

99% 

Límite 

inferior 

,591 ,846 

Límite 

superior 

,616 ,864 

a. La distribución de prueba es normal. 

b. Se calcula a partir de datos. 

c. Corrección de significación de Lilliefors. 

d. Esto es un límite inferior de la significación verdadera. 

e. El método de Lilliefors basado en las muestras 10000 Monte Carlo con la semilla de inicio 475497203. 

 

61.1.1 Prueba de normalidad para la variable exactitud 

De acuerdo con la exactitud en la información en el proceso de gestión de ventas 

se demostró que las muestras son independientes y posteriormente se realizó 



 

97 
 

las pruebas estadísticas correspondientes para cada variable, teniendo en 

cuenta el nivel de significancia de 0.05. 

Se aplicó la prueba de normalidad a la variable exactitud. El resultado de la 

prueba, con un valor p de 0.058, indica que no se rechaza la hipótesis nula de 

normalidad, lo que significa que los datos se ajustan a una distribución normal, 

tal como se muestra en la Tabla 31.. 

 

Tabla 31. Prueba de Kolmogórov-Smirnov para variable exactitud 

 Errores Pre 

Prueba 

Errores Post 

Prueba 

N 12 12 

Parámetros normalesa,b Media 8,92 1,17 

Desv. Desviación 4,522 1,403 

Máximas diferencias 

extremas 

Absoluta ,239 ,297 

Positivo ,239 ,297 

Negativo -,193 -,203 

Estadístico de prueba ,239 ,297 

Sig. asin. (bilateral)c ,058 ,004 

Sig. Monte Carlo 

(bilateral)d 

Sig. ,057 ,005 

Intervalo de confianza al 

99% 

Límite inferior ,051 ,003 

Límite superior ,063 ,007 

a. La distribución de prueba es normal. 

b. Se calcula a partir de datos. 

c. Corrección de significación de Lilliefors. 

d. El método de Lilliefors basado en las muestras 10000 Monte Carlo con la semilla de inicio 221623949. 

 

61.1.2 Prueba de normalidad para la variable incremento de ventas 

Con base en los datos de productividad presentados en la Tabla 32, y considerando que 

las muestras son independientes, se procedió a realizar las pruebas estadísticas 

correspondientes para cada variable. Para ello, se estableció un nivel de significancia 

de 0.05 

En primer lugar, se aplicó la prueba de normalidad de Kolmogorov a la variable 

"incremento de ventas". El resultado de la prueba, con un valor de p = 0.200, indica que 

los datos de esta variable se ajustan a una distribución normal, tal como se observa en 

la Tabla 32 
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Tabla 32 Prueba de Kolmogórov-Smirnov para la variable nivele de ventas 

 Ventas Pre 

Prueba 

Ventas Post 

Prueba 

N 12 12 

Parámetros normalesa,b Media 2077,50 3000,00 

Desv. Desviación 438,326 543,172 

Máximas diferencias 

extremas 

Absoluta ,153 ,126 

Positivo ,153 ,126 

Negativo -,094 -,114 

Estadístico de prueba ,153 ,126 

Sig. asin. (bilateral)c ,200d ,200d 

Sig. Monte Carlo 

(bilateral)e 

Sig. ,603 ,865 

Intervalo de confianza al 

99% 

Límite inferior ,590 ,856 

Límite superior ,616 ,874 

a. La distribución de prueba es normal. 

b. Se calcula a partir de datos. 

c. Corrección de significación de Lilliefors. 

d. Esto es un límite inferior de la significación verdadera. 

e. El método de Lilliefors basado en las muestras 10000 Monte Carlo con la semilla de inicio 1585587178. 

 

La Tabla 33, contiene el resumen de las pruebas de normalidad aplicadas a la 

variable independiente. Se decidió usar la prueba de Mann-Whitney debido a 

que los datos no son intervalo razón y en definición se dice que “es una prueba 

no paramétrica alternativa a la prueba t de muestras independientes” (73) 

 

Tabla 33 Resumen de las pruebas de normalidad 

Variable ¿Distribución normal? Tipo de prueba 

Productividad Si Mann-Whitney 

Exactitud Si Mann-Whitney 

Nivel de Venta Si Mann-Whitney 

 

73.1.1 Prueba de la hipótesis especifica 1: 

 

La hipótesis específica N° 1, planteada como "un sistema web mejora la productividad 

de la gestión de ventas en la Empresa de Tecnología Norsales – Piura 2022", se abordó 
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aplicando la prueba de normalidad de Kolmogorov, tal y como se muestran en la Tabla 

31, obteniendo un valor de significancia superior a 0.050. Este resultado indica que la 

muestra se ajusta a una distribución normal, condición necesaria para emplear algunas 

pruebas estadísticas paramétricas. Sin embargo, como las variables involucradas en la 

hipótesis son no relacionadas, se optó por utilizar una prueba no paramétrica como la 

prueba de U Mann-Whitney. 

 

 H0: Hipótesis nula: No existe diferencia significativa en la Productividad entre 

las muestras de la Preprueba y la Posprueba. 

Ha: Hipótesis alterna:  Existe diferencia significativa en la productividad 

entre las muestras de la Preprueba y la Posprueba. 

 

La Tabla 34 presenta los resultados de la prueba estadística aplicada para 

comparar las dos muestras. El valor del nivel de significancia (p-valor) obtenido 

es de 0.001, lo que resulta significativamente menor que el nivel de significancia 

preestablecido (α) de 0.050. por lo tanto, ambas muestras son significativamente 

diferentes. Se rechaza la hipótesis nula y se acepta la hipótesis alterna, que es 

la hipótesis de los investigadores.  
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. 

 

Tabla 34.  Resultados Prueba de Mann-Whitney variable productividad 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El análisis de la Tabla 35, que presenta los rangos de la variable productividad, 

revela una reducción significativa en el rango promedio tras la 

implementación del sistema web. El rango promedio inicial, previo a la 

implementación, era de 17,42, después de la implementación se redujo a 

7,58. Esta notable disminución de 9,84 puntos porcentuales indica una 

mejora sustancial en la productividad de la gestión de ventas en la 

Empresa de Tecnología Norsales durante el año 2022. Esto respalda 

sólidamente la hipótesis específica 1, que establece que "un sistema web 

mejora la productividad de la gestión de ventas en la Empresa de 

Tecnología Norsales, Piura, 2022".  

 

Tabla 35.  Rangos para la variable productividad 

 

 

 

 

 

 

 Productividad 

U de Mann-Whitney 13,000 

W de Wilcoxon 91,000 

Z -3,409 

Sig. asin. (bilateral) ,001 

Significación exacta 

[2*(sig. unilateral)] 

,000b 

a. Variable de agrupación: Prueba 

b. No corregido para empates. 

 

 Prueba N Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

Productivida

d 

Preprueba 12 7,58 91,00 

Posprueba 12 17,42 209,00 

Total 24   
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73.1.2 Prueba de la hipótesis especifica 2: 

 

La hipótesis específica N° 2 establece que un sistema web mejora la 

exactitud de la gestión de ventas en la Empresa de Tecnología Norsales, 

Piura, 2022. Para analizar esta hipótesis, se recurrió a la prueba de U 

Mann-Whitney, una prueba no paramétrica adecuada para este caso 

debido a que se cumple el supuesto de normalidad. Tras aplicar la prueba 

de Kolmogorov a los datos de la Tabla 31, se obtuvo un valor de 

significancia superior a 0.050. Esto indica que los datos se ajustan a una 

distribución normal, condición necesaria para emplear algunas pruebas 

estadísticas paramétricas. Sin embargo, como las variables involucradas 

en la hipótesis son no relacionadas (es decir, provienen de grupos 

independientes), se optó por utilizar una prueba no paramétrica como la prueba 

de U Mann-Whitney. 

 

 H0: Hipótesis nula: No existe diferencia significativa en la Exactitud de la 

información entre las muestras de la Preprueba y la PostPrueba. 

 

Ha: Hipótesis alterna:  Existe diferencia significativa en la Exactitud de la 

información entre las muestras de la Preprueba y la PostPrueba. 

 

La Tabla 36 presenta los resultados de la prueba estadística aplicada para 

comparar las dos muestras. El valor del nivel de significancia (p-valor) obtenido 

es de 0.000, lo que resulta significativamente menor que el nivel de significancia 

preestablecido (α) de 0.050.  

 

Tabla 36. Resultados Prueba de Mann-Whitney variable exactitud 

 Errores 

U de Mann-Whitney ,000 

W de Wilcoxon 78,000 

Z -4,198 
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Sig. asin. (bilateral) ,000 

Significación exacta 

[2*(sig. unilateral)] 

,000b 

a. Variable de agrupación: Prueba 

b. No corregido para empates. 

 

La Tabla 37, presenta los rangos de la variable exactitud y revela una reducción 

significativa en el rango promedio tras la implementación del sistema web. El 

rango promedio inicial, previo a la implementación, era de 18,50, mientras que 

después de la implementación se redujo a 6,50. Esta notable disminución de 12 

puntos porcentuales indica una mejora sustancial en la exactitud de la 

información de gestión de ventas en la Empresa de Tecnología Norsales durante 

el año 2022. 

Tabla 37 Rangos para la variable exactitud 

 Prueba N Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

Errore

s 

Preprueba 12 18,50 222,00 

Posprueba 12 6,50 78,00 

Total 24   

 

 

 

73.1.3 Prueba de la hipótesis especifica 3: 

 

Enunciado: La implementación de un sistema web incrementa las ventas en la Empresa 

de Tecnología Norsales, Piura durante el año 2022. 

 

En la Tabla 32 se observa que la prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov arroja 

una significancia (p-valor) mayor a 0.050. Este resultado indica que las muestras de 

datos se ajustan a una distribución normal. Considerando que las variables en estudio 

son no relacionadas (preprueba y posprueba) y que las muestras se ajustan a una 

distribución normal, se procede a aplicar la prueba de U Mann-Whitney. 

 H0: Hipótesis nula: No existe diferencia significativa en el nivel de ventas 

entre las muestras de la Preprueba y la Posprueba. 

Ha: Hipótesis alterna:  Existe diferencia significativa en el nivel de ventas 

entre las muestras de la Preprueba y la Posprueba. 
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La Tabla 38 presenta los resultados de la prueba U Mann-Whitney, la cual 

se aplicó para evaluar la existencia de diferencias significativas en el nivel 

de ventas entre las muestras de preprueba y posprueba. El p-valor obtenido, 

de 0.000, es menor que el nivel de significancia (α) establecido, que es de 

0.050. Este resultado nos permite rechazar la hipótesis nula (H0), que 

planteaba que no existe diferencia significativa en el nivel de ventas entre 

ambas muestras. Por el contrario, al aceptar la hipótesis alterna (Ha), 

podemos concluir que sí existe una diferencia significativa en el nivel de 

ventas entre las muestras de preprueba y posprueba. 

 

 

Tabla 38 Resultados Prueba de Mann-Whitney variable nivel de ventas 

 

U de Mann-Whitney 13,000 

W de Wilcoxon 91,000 

Z -3,409 

Sig. asin. (bilateral) ,001 

Significación exacta 

[2*(sig. unilateral)] 

,000b 

a. Variable de agrupación: Prueba 

b. No corregido para empates. 

 

La Tabla 39 muestra los rangos promedio de la variable “nivel de ventas”, 

donde se observa que el rango promedio es 18,50 pasando a 6,50, tras la 

implementación del sistema web, se demuestra que la hipótesis especifica 

1:” Un sistema web incrementa las ventas en la Empresa de Tecnología 

Norsales , Piura,  2022” queda confirmada. 

 

Tabla 39. Rangos para la variable nivel de ventas 

 Prueba N Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

Venta

s 

Preprueba 12 7,58 91,00 

Posprueba 12 17,42 209,00 

Total 24   
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73.1.4 Discusión de Resultados 

 

Objetivo 1: 

En el presente estudio, se abordó el objetivo de mejorar la productividad, 

obteniendo resultados significativos. En la preprueba, se registró una 

productividad de 1.1542, mientras que en la posprueba se alcanzó una 

productividad de 1.6667. Esta diferencia representa una mejora sustancial del 

51.25%. 

Los resultados obtenidos en esta tesis se encuentran en consonancia con 

hallazgos de investigaciones previas. En el estudio de (34), se evidenció una 

mejora del 50% en la productividad de la empresa Imperio Store E.I.R.L. tras la 

implementación de un sistema web. De igual manera, en el estudio de (74), se 

observó una mejora del 57% en la productividad de la empresa Just Online Perú 

S.A.C. tras la implementación de un sistema similar. 

 Objetivo 2: 

 

En la presente tesis con respecto al objetivo 2, referido a mejorar la exactitud en 

la información se lograron resultados significativos. En la preprueba, realizada 

entre enero y marzo de 2021, se registró una media en exactitud de 8.92. En la 

posprueba, realizada en el mismo periodo del año 2022, se alcanzó una media 

en exactitud de 1.17. Esta diferencia representa una disminución del 86% en la 

tasa de errores, lo que se traduce en una reducción significativa de errores. 

Los resultados son similares a los hallazgos de investigaciones previas. En el 

estudio de (35), se evidenció una mejora del 100% en el registro de datos de 

tareo de los trabajadores de la empresa pesquera Santa Mónica S.A., tras la 

implementación de un sistema web. De igual manera, en el estudio de (75), se 

observó una mejora del 97% en el registro de inventarios en una empresa 

avícola, tras la implementación de un sistema similar. 

 

 Objetivo 3: 

En el marco del objetivo 3 de esta tesis, que buscaba incrementar las ventas, se 

obtuvieron resultados altamente satisfactorios. La preprueba, realizada entre 

enero y marzo de 2021, registró un nivel de ventas de 2.077,50. En la posprueba, 

llevada a cabo en el mismo período del año 2022, tras la implementación del 

sistema web, se alcanzó una media de ventas de 3.000,00. Esta diferencia 
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representa un incremento significativo del 30,75% en las ventas, lo que 

demuestra el éxito de la estrategia implementada. 

Los resultados obtenidos en esta tesis son similares a otras investigaciones 

previas. En el estudio de (33), en una empresa que enfrentaba baja rentabilidad 

debido a una gestión de ventas ineficiente, se evidenció un incremento en la 

rentabilidad de las ventas del 11.8% tras la implementación de un sistema web. 

De igual manera, en el estudio de (76), se observó un incremento en las ventas 

del 45% (de 25% a 70%) en una empresa que implementó un sistema que 

permitió una rápida atención al cliente, lo cual es muy similar a los resultados 

obtenido en el presente trabajo. 
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CONCLUSIONES 

1. Se confirma el logro del objetivo general "Mejorar la gestión de ventas en la 

Empresa de Tecnología Norsales, Piura, 2022" al alcanzar los objetivos 

específicos establecidos. 

2. Los resultados del objetivo 1: referente a mejorar la Productividad de la 

gestión de ventas en la Empresa de Tecnología Norsales, Piura, se ha 

evidenciado una mejora significativa. La prueba de U Mann de Whitney 

respalda la existencia de una relación estadísticamente significativa entre la 

intervención y la mejora. La magnitud del efecto (51.25% de mejora) con tasa 

de error menor a 0.05 y p valor menor 0.05, es considerable y confirma el 

impacto positivo de las estrategias implementadas. 

3. Los resultados del objetivo 2: referente a mejorar la Exactitud de la gestión 

de ventas en la Empresa de Tecnología Norsales, Piura, se ha comprobado 

una mejora significativa en la exactitud de la gestión de ventas. La prueba de 

U Mann de Whitney corrobora la existencia de una relación estadísticamente 

significativa entre la intervención y la mejora obtenida. La magnitud del efecto 

(86% de mejora) es destacable y demuestra el impacto positivo de las 

estrategias implementadas. 

 

4. Los resultados del objetivo 3: referente a incrementar las ventas en la 

Empresa de Tecnología Norsales,Piura, muestra un incremento significativo 

en  las ventas. La prueba de U Mann de Whitney corrobora la existencia de 

una relación estadísticamente significativa entre la intervención y el 

incremento obtenido. La magnitud del efecto (30.75% de incremento) es 

positiva y confirma el impacto positivo generado por las estrategias 

implementadas. 
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Recomendaciones 

 

En relación con la conclusión general sobre la mejora de la gestión de ventas, se 

recomienda lo siguiente: 

Para optimizar la gestión de ventas, es importante abordar varios aspectos clave: 

definir objetivos específicos, medibles, alcanzables, relevantes y con tiempo 

definido (SMART), implementar un sistema de gestión de clientes (CRM), 

automatizar procesos que son repetitivos mediante herramientas informáticas, 

desarrollar estrategias de marketing efectivas, capacitar continuamente al equipo 

de ventas y  por último, analizar datos de ventas para generar dashboards que 

faciliten la toma de decisiones estratégicas. La implementación de estas medidas 

ayudará a la empresa a mejorar significativamente su productividad y, por ende, sus 

ventas. 

Con respecto a la segunda conclusión referente a mejorar la exactitud en la 

información, se recomienda utilizar servicios gratuitos como la RENIEC o SUNAT, 

que permiten verificar la identidad y autenticidad de la información proporcionada 

por los clientes, minimizando el riesgo de errores o fraudes. Adicionalmente, utilizar 

mecanismos para la validación de información personal del cliente como por 

ejemplo autentificación por número telefónico o correo electrónico, a través de 

alguna plataforma. 

Con respecto a la tercera conclusión referente al incremento de ventas en la 

empresa, recomendamos llevar de la mano el sistema web con alguna plataforma 

e-commerce para impulsar más aun las ventas, lo que, además, logrará una 

exposición masiva para adquirir nuevos clientes. 
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ANEXOS 

Anexo 1 Encuesta- Asesores de venta de la Empresa de Tecnología Norsales 
Piura - Gestión de ventas manual 
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Anexo 2 Certificado de implementación 
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Anexo 3 Acta de aceptación del software 
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Anexo 4 Validación de instrumentos por expertos  
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En conclusión, el proceso de validación del instrumento a través del juicio de 

experto ha culminado de manera satisfactoria. El profesional, con amplia 

experiencia y conocimientos en el área pertinente, ha revisado minuciosamente 

el instrumento y ha determinado que cumple adecuadamente con los criterios de 

validez y fiabilidad requeridos para su aplicación. No se han registrado 

observaciones ni recomendaciones adicionales, lo que indica una aprobación 

completa del instrumento. Este resultado refleja no solo la calidad y la precisión 

del instrumento sino también asegura su eficacia y pertinencia para los 

propósitos para los que ha sido diseñado. Con esta aprobación, se confirma que 

el instrumento está listo para ser implementado en el campo de estudio, 

esperando que contribuya significativamente a la obtención de datos fiables y 

válidos para la investigación. 
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Finalizando el proceso de validación del instrumento mediante el juicio de 

experto, se puede afirmar que el resultado ha sido plenamente positivo. El 

experto, reconocido por su profunda experiencia y conocimiento especializado, 

ha examinado detalladamente el instrumento y ha concluido que este cumple 

con todos los estándares de calidad y rigor necesarios para su efectiva 

utilización. La ausencia de observaciones o sugerencias de mejora subraya la 

idoneidad y la precisión del instrumento, confirmando su aptitud para ser 

empleado en el contexto investigativo previsto. Este sello de aprobación del 

experto garantiza que el instrumento es un medio confiable y válido para la 

recolección de datos, lo que augura un impacto significativo y positivo en los 

resultados de la investigación a la que será aplicado. 

 

 




