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RESUMEN

La tesis titula "Implementacion de un sistema web para el proceso de ventas de la empresa
VIA DATA CONSULTING", tiene como objetivo principal implementar un sistema web
para optimizar el proceso de ventas de la empresa Via Data Consulting. La metodologia
utilizada en esta investigacion es de tipo aplicada, con un enfoque cuantitativo y un disefio
experimental de tipo preexperimental. Se recopilaron datos de 48 casos del proceso de
generacion de proformas, 14 casos del proceso de generacion de facturas y 14 casos del
proceso de registro de clientes. La técnica empleada fue la observacion, y los instrumentos
utilizados fueron una ficha de registro y un cronémetro.

Para analizar los resultados, se utilizaron valores numéricos y andlisis porcentuales, los
cuales fueron procesados con Microsoft Excel y SPSS. La prueba de diferencia de medios
se obtuvo para contrastar las hipotesis especificas, utilizando el software denominado
Statistical Package for Social Sciences (SPSS).

Los resultados de la presente investigacion demostraron que la implementacion de un
sistema web optimiza los procesos de generacion de proformas, registro de clientes y
facturacion. Los valores de p obtenidos fueron p=0,000, p=0,001 yp=0,000, respectivamente.
En conclusion, este estudio demuestra que la implementacion de un sistema web es mejorar
para optimizar el proceso de ventas de la empresa Via Data Consulting, respaldado por los
resultados obtenidos al contrastar las hipdtesis especificas, las cuales tuvieron un nivel de

significancia menor a 0.05.

Palabras clave: Sistema web, proceso de ventas

vii



ABSTRACT

The thesis titled "Implementation of a web system for the sales process of the VIA DATA
CONSULTING company", its main objective is to implement a web system to optimize the
sales process of the company Via Data Consulting. The methodology used in this research
is of the applied type, with a quantitative approach and a pre-experimental experimental
design. Data was collected from 48 cases of the proforma generation process, 14 cases of the
invoice generation process, and 14 cases of the customer registration process. The technique
used was observation, and the instruments used were a record sheet and a stopwatch.

To analyze the results, numerical values and percentage analysis were used, which were
processed with Microsoft Excel and SPSS. The means difference test was obtained to
contrast the specific hypotheses, using the software called Statistical Package for Social
Sciences (SPSS).

The results of this research showed that the implementation of a web system optimizes the
proforma generation, customer registration and billing processes. The p values obtained were
p=0.000, p=0.001 and p=0.000, respectively.

In conclusion, this study shows that the implementation of a web system is an improvement
to optimize the sales process of the Via Data Consulting company, supported by the results
obtained by contrasting the specific hypotheses, which had a significance level of less than

0.05.

Keywords: Web system, sales processes
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INTRODUCCION

La tesis denominada “Implementacion de un sistema web para el proceso de ventas de la
empresa Via Data Consulting”, tiene como  objetivo principal implementar un sistema
web para optimizar el proceso de ventas de la empresa Via Data Consulting, lo cual
permitira reducir los tiempos de los procesos generacion de proformas, proceso de
generacion de proformas y el proceso de registro de clientes.

A continuacion, se describe brevemente cada capitulo desarrollado:

En el Capitulo I, se describe la realidad problematica, se formula el problema general y los
problemas especificos, se establecen los el objetivo general y objetivos especificos, la
justificacion y la delimitacion del estudio.

En el Capitulo 11, se abordan los antecedentes de la investigacion que incluye
investigaciones internacionales y nacionales, bases tedricas, bases filoséficas, definicion de
términos basicos, la hipotesis general y las hipétesis especificas.

En el Capitulo 111, en este apartado se detalla el disefio metodoldgico, la poblacion y
muestra, la técnica de recoleccidn de datos utilizada y las técnicas para el procesamiento de
la informacion.

En el Capitulo 1V, en esta seccion se exponen los resultados de la investigacion que incluye
el andlisis de resultados y la contrastacion de hipétesis.

En el Capitulo V, en esta seccion, se llevaré a cabo la discusion de los resultados, lo que
permitira comparar y contrastar las diversas conclusiones obtenidas en esta investigacion
con aquellas que se han registrado en los antecedentes y que presentan similitudes tanto en

sus resultados como en su metodologia.



En el Capitulo VI, en esta seccidn, se presentan las conclusiones y recomendaciones de la
investigacion, que corresponde al cumplimiento de los objetivos alcanzados en el desarrollo
del presente trabajo.

En el Capitulo VII, se incluyen las referencias bibliogréficas utilizadas para el desarrollo de
la investigacion y que han sido fundamentales para el desarrollo del mismo.

Finalmente se incluyen los anexos donde se proporciona la informacion relacionada con la
recoleccion de datos y aspectos relacionados con la implementacién del sistema web para el

proceso de ventas para la empresa Via Data Consullting.



11

CAPITULO |
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Descripcion de la realidad problematica

Los sistemas de informacion desempefian un papel de suma importancia en todas las
organizaciones, ya sean de caracter publico o privado. Estos sistemas son
considerados herramientas tecnoldgicas indispensables en la actualidad, ya que
brindan apoyo tanto a la gerencia en la toma de decisiones como al personal que
trabaja en equipo, permitiéndoles tomar decisiones de manera mas eficiente.
Ademas, facilitan a la alta direccion supervisar el rendimiento de los procesos de la
empresa o institucion, lo que les permite identificar problemas estratégicos y
aprovechar oportunidades de negocio.

La empresa Via Data Consulting con sede en la ciudad de Lima inicia sus actividades
en el afio 2020. La empresa Via Data Consulting se dedica a las actividades de
tecnologia de informacion y de servicios informaticos, lo que incluye la venta de
licencias de software y desarrollo de software a medida, asi como la venta de
productos relacionados con la informatica.

Actualmente la empresa Via Data Consulting cuenta con un sistema generacion de
proformas y soporte técnico que esta desarrollada en Java con MySQL, un sistema
de ventas desarrollado en C# con SQL Server y un sistema de compras desarrollado
en Java con MySQL, al contar con sistemas desarrollados en diferentes lenguajes de

programacion y diferentes bases de datos, se generan problemas de inconsistencia de



datos que quiere decir que la informacién de los clientes esta registrada en forma
diferente en cada base de datos, produciendo redundancia de datos que quiere decir
que tenemos clientes y productos registrados en mas de una base de datos en cada
sistema, asi mismo esto produce problemas de seguridad, ya que no es facil establecer
politicas de seguridad cuando tenemos varios sistemas desarrollados en diferentes
lenguajes y con diferentes base de datos. A esto se suma la insatisfaccion de los
clientes ya que sus pedidos no son atendidos a tiempo, y en algunos casos los pedidos
no fueron atendidos y el cliente tuvo que volver a realizar su pedido. Asi mismo hay
demora en los registros de nuevos clientes y la inconsistencia ya se registran en mas
de un sistema, también hay demora en el registro de proformas y generacion de
facturas, agregando que ambas cuentan con su propia base de datos generando
redundancia de datos.

Por los problemas mencionados hay necesidad de realizar una estandarizacion a nivel
de la base de datos, es decir tener toda la informacion en un solo sistema de gestion
de base de datos que para este proyecto sera en MySQL Yy bajo un solo lenguaje de
programacion que sera Java. Esto involucra el andlisis y disefio de un esquema del
proceso de ventas el cual se debe integrar a los demas procesos que ya estan
modelados a nivel de la base de datos, para luego realizar la migracion de la data, asi
como el desarrollo de un nuevo sistema de ventas que incluye la generacion de
proformas, ademas debe involucrar todas las funcionalidades de los sistemas actuales
y las nuevas dependiendo de la necesidad del usuario. El desarrollo de este nuevo
sistema de ventas sera desarrollado en Java y el sistema de gestion de base de daros
serd MySQL, lo cual permitira la integracién de la informacidn a nivel de la base de
datos, ademas se eliminara los problemas mencionados y ayudara ademas a la toma

de decisiones en forma oportuna e incluso hacer uso de otras herramientas para hacer



1.2

121

1.2.2

1.3

13.1

1.3.2

un analisis de la data historica para elaboracion de estrategias para aumentar las

ventas y la cartera de clientes

Formulacion del problema

Problema general
¢Cdémo la implementacion de un sistema web optimizara el proceso de ventas de la

empresa Via Data Consulting?

Problemas especificos

a) ¢(Coémo la implementacion de un sistema web optimizara el proceso de
generacion de proformas de la empresa Via Data Consulting?

b) ¢Cémo la implementacion de un sistema web optimizard el proceso de
generacion de facturas ventas de la empresa Via Data Consulting?

c) ¢Como la implementacion de un sistema web optimizara el proceso de registro

de clientes de la empresa Via Data Consulting?

Objetivos de la investigacion

Objetivo general
Implementar un sistema web para optimizar el proceso de ventas de la empresa Via

Data Consulting.

Objetivos especificos

a) Implementar un sistema web para optimizar el proceso de generacion de

proformas de la empresa Via Data Consulting.



b) Implementar un sistema web para optimizar el proceso de generacién de facturas
ventas de la empresa Via Data Consulting.
c) Implementar un sistema web para optimizar el proceso de registro de clientes de

la empresa Via Data Consulting.

1.4 Justificacién de la investigacion

1.4.1. Justificacion teérica

Este trabajo desde una perspectiva académica, brinda la posibilidad de poner a prueba los
conocimientos adquiridos sobre la interaccién entre los sistemas web y el proceso de ventas.
De manera objetiva, se presentan diversas teorias y contribuciones realizadas por distintos
autores a través de investigaciones. El propdsito es fortalecer y profundizar los procesos de
ventas, creando un documento de referencia que sirva como base para posteriores

investigaciones en diferentes empresas u organizaciones publicas o privadas.

1.4.2. Justificacion préctica
Desde un enfoque practico, la incorporacién de sistemas web como herramienta tiene
un impacto positivo en la automatizacion del proceso de venta. De esta manera, la
aplicacion de los conocimientos se dirige hacia la solucién de los problemas que la
empresa enfrenta en la actualidad. La implementacion de sistemas web ayudaria a
evitar posibles pérdidas de tiempo debido a la falta de informacion o sus cambios, lo
que, a su vez, mejoraria el rendimiento de los empleados y la productividad del
negocio. El resultado de la investigacion nos permitira solucionar los problemas en

el proceso de ventas y de esta manera cumplir con los objetivos de la empresa.



1.5

15.1.

Delimitaciones del estudio

Delimitacion geogréfica

Este trabajo de investigacion se realizo en la empresa Via Data Consulting, ubicado en la

ciudad de Lima

15.2.

153.

1.6

16.1

1.6.2.

Delimitacion temporal

La presente investigacion esta programada para llevarse a cabo desde noviembre de

2022 hasta julio de 2023.

Delimitacion social

El enfoque de este trabajo abarcard desde la evaluacién de la situacion actual hasta
la identificacion de las necesidades dentro del proceso de ventas de la empresa Via
Data Consulting.

Viabilidad del estudio

Viabilidad técnica

Para llevar a cabo el presente trabajo, se disponen de los recursos y servicios
tecnoldgicos necesarios, los cuales cumplen con la capacidad requerida. Esto asegura

la viabilidad y la realizacion exitosa del estudio en cuestion.

Viabilidad Cientifica

El presente trabajo de investigacion se adhiere a los estandares y objetivos propios de la

ciencia, ya que se ha recopilado informacién de diferentes autores, lo cual proporciona

antecedentes fundamentales para este estudio. Esto demuestra el cumplimiento de los

principios de la investigacion cientifica y de la ética.



1.6.3. Viabilidad Econémica

1.64.

La viabilidad econdmica de esta investigacion se sustenta en la disponibilidad de
tiempo por parte del investigador para llevar a cabo el estudio, asi como en la
financiacion que cubre todos los aspectos del proceso de investigacion hasta su

finalizacion.

Viabilidad Social
El presente trabajo de investigacion tiene la autorizacion y todas las facilidades
necesarias para llevar a cabo el estudio. Esto garantiza que el desarrollo de la

investigacion sea factible y sin contratiempos.
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CAPITULO 11
MARCO TEORICO

Antecedentes de la investigacion

Investigaciones internacionales

Mendoza (2017), en la tesis titulada "Implementacion de sistema web para la gestion
y control de los procesos de la unidad de titulacion de la carrera de ingenieria en
sistemas de la universidad Salesiana, sede Guayaquil”, se propone el objetivo de
desarrollar una herramienta que satisfaga las necesidades especificas de la carrera de
ingenieria en sistemas de la universidad politécnica Salesiana, sede Guayaquil. Esta
herramienta busca gestionar y dar seguimiento a cada una de las etapas de las

distintas opciones de titulacion a través de una aplicacion web.

Se concluyé que el sistema desarrollado permite automatizar la gestion de los
procesos de la unidad de titulacion, que anteriormente se llevaba a cabo de forma
manual. Ademas, la herramienta se adapta a las modalidades acogidas por la unidad
de titulacion y permite el registro de cada una de las opciones de titulacion que el
estudiante desea inscribirse. El sistema proporciona médulos para el registro de
temas, envio de solicitudes, ingreso y revision de actividades realizadas por
estudiantes y tutores, control de asistencia en talleres, asi como la publicacion de

archivos publicos y noticias en el sitio web informativo de la unidad de titulacién



Estas caracteristicas, en conjunto con el sitio web informativo, facilitaron el

seguimiento y gestion del proceso de titulacion.

Guevara, 2019), El autor realizo la tesis titulada "Sistema de informacion para los
procesos de seguimiento a graduados e insercién laboral del instituto tecnoldgico
superior Babahoyo", en la cual propone un sistema de informacion destinado a
controlar los procesos de seguimiento que contribuyeyan a mejorar los indicadores
de calidad . El sistema propuesto integra dos lineas de informacién: la primera se
enfoca en los graduados e incluye datos laborales y personales, mientras que la
segunda corresponde a la institucion y proporciona posibles ofertas de capacitacion,

eventos académicos y oportunidades laborales.

El objetivo del sistema de seguimiento a graduados propuesto es contar con un
mecanismo que integre la informacion de los graduados del ITSB para mejorar la
toma de decisiones académicas y aumentar su empleabilidad. Los resultados de la
investigacion concluyen que el Sistema de Seguimiento a Graduados propuesto
contribuye a mejorar el intercambio de informacion con los graduados de la
institucion, asi como a recibir retroalimentacion sobre la calidad de la formacion
impartida y la adecuacion de las competencias formadas a las necesidades reales del

mercado laboral.

Rodriguez & Permodo (2019), el autor llevd a cabo la tesis titulada "Gestion de
procesos de negocio (BPM) orientados a la optimizacién de las areas de gestion
educativa". En esta tesis, necesitara como objetivo principal automatizar los procesos

de las areas de gestion educativa que tienen un alto impacto, utilizando el enfoque
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metodolégico BPM y soluciones basadas en tecnologia, con el fin de alcanzar un

nivel superior de desarrollo institucional.

En la conclusion, el autor destaca que el enfoque metodoldgico BPM tiene un gran
impacto en la optimizacion de los procesos de gestion, ya que permite la integracion
efectiva de las diferentes areas mediante la implementacién de soluciones basadas en
tecnologia de la informacion (T1). Ademas, la automatizacion de los procesos permite
el monitoreo en tiempo real del estado de los mismos, brinda informacién relevante

para la toma de decisiones y contribuye a la satisfaccién del cliente.

Como sugiere, sugiere aplicar la metodologia BPM a todos los procesos de gestion
para optimizar todas las areas de la institucion y alcanzar un nivel 4 en la escala de
mejora institucional. Ademas, enfatiza la importancia de consolidar y capacitar a un
equipo de TI para garantizar una ejecucion eficiente del desarrollo de la metodologia

en todos los procesos.

Investigaciones nacionales

Sanchez (2019), En su tesis titulada "El desarrollo e implementacién de un sistema
informéatico web para el proceso de distribucion en la empresa DK Muebles", se
enfocO en automatizar uno de los procesos clave de la empresa. El objetivo general
de la investigacién fue determinar cémo influye un sistema informatico web en el
proceso de distribucion, con objetivos especificos que buscan identificar su

influencia en los despachos y entregas en la empresa DK Muebles en el afio 2019.

La metodologia utilizada para el desarrollo del sistema informético web fue Scrum,
considerada la més adecuada para este proyecto al trabajar en colaboracion con la

empresa. El sistema se elabor6 utilizando el lenguaje de programacién PHP, y para



los prototipos se emplearon BalsamigMockups y el framework Bootstrap, con una

base de datos gestionada por MySql.

En la investigacién, se tomaron dos dimensiones para evaluar el proceso de
distribucion: despachos y entregas. Para medir el nivel de cumplimiento de
despachos y el porcentaje de entregas perfectas, se analizaron 24 fichas de registro
que mejoraron las érdenes de despachos generadas periddicamente. Las pruebas de

confiabilidad arrojaron resultados altamente confiables para ambas dimensiones.

En el pretest, se obtuvo un nivel de cumplimiento de despachos del 67,54%, mientras
que en el postest, se logré un 81,98%, lo que sugiere una mejora significativa. De
manera similar, en el pretest, el porcentaje de entregas perfectas fue del 38,26%, pero
en el postest aumentd a un 77,43%. Estos resultados fueron respaldados por pruebas
estadisticas que apoyan la hipotesis de que el sistema informéatico web tuvo un

impacto positivo en el proceso de distribucién de DK Muebles en 2019.

En conclusion, el sistema informatico web implementado en la empresa DK Muebles
en 2019 mejord significativamente el proceso de distribucion, aportando beneficios

positivos a la empresa.

Mantilla (2018), En su tesis titulada "Sistema informéatico web para optimizar los
procesos de admision en la Universidad César Vallejo", se llevo a cabo con el
objetivo de determinar como un sistema informatico podria mejorar el proceso de
admision de la Universidad César Vallejo durante el afio 2018 EIl estudio tuvo un
disefio experimental de tipo transversal, con una muestra de 248 solicitudes
registradas. Para recopilar los datos, se utilizaron cuatro indicadores, midiendo el
tiempo empleado en tres procesos y la satisfaccion del usuario relacionado con el uso

del sistema mediante una escala de Likert. Los datos fueron procesados utilizando el

10



software SPSS Statistics v23. Para la implementacién, se emple6 el marco de trabajo
Scrum y la herramienta de modelado de procesos Bizagi.

Los resultados obtenidos revelaron que previo a la implementaciéon del sistema
informatico web, el tiempo necesario para completar cada proceso de andlisis era
mayor que después de la implementacién. Como conclusién, se formulé una
reduccion significativa en el tiempo promedio del proceso de admisién: 3.59 minutos
menos en el proceso de registro, 8.32 minutos menos en el proceso de validacion del
pago de registro, y 20.82 minutos menos en el proceso de evaluacion. Ademas, se
demostré un aumento en la satisfaccion del usuario relacionado con el uso del sistema,

con un incremento del 11,80%.

Monzon (2016), En su tesis titulada "Implementacién de un sistema de informacion
para la gestién de incidencias en el proceso administrativo de la empresa Los
Profesionales SAC", se desarrollé una metodologia de investigacion cuantitativa, con
un enfoque experimental aplicado y un disefio cuasiexperimental. El objetivo
principal de la investigacion fue determinar el impacto de un sistema web en el
proceso administrativo de la empresa Los Profesionales SAC

La poblacion de estudio consistid en 90 personas encargadas del registro y emision
de certificados, y 80 personas encargadas de la busqueda de informacion. Estas
personas fueron evaluadas durante un periodo de 6 dias en 2 semanas. La muestra
para el registro y emision de certificados fue de 73 personas, y para la busqueda de
informacion fue de 66 personas.

Para la recoleccion de datos, se mostré la observacion como técnica y se implemento
una ficha de observacion como instrumento. Para la validacion de la hipdtesis, se

emple6 el método estadistico de la distribucién normal "Z", debido a que esta prueba
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2.2

2.2.1.

es adecuada para la comparacion de medios cuando los datos recopilados son
normales y la muestra es mayor a 30.

Los resultados obtenidos muestran que existe una relacion significativa entre el
sistema web y el proceso administrativo. Se concluyd que el determina una relacion
directa, con una reduccion del 81.62% en el tiempo de registro y emision de
certificados, y una reduccién del 97.88% en el tiempo de basqueda de informacién.

Esto representa un beneficio considerable para la empresa Los Profesionales SAC

Bases tedricas

Sistema de informacion

Laudon, K y Laudon, J (2012) afirma:

Podemos describir un sistema de informacion como un conjunto de elementos
interconectados que recopilan o recuperan, procesan, almacenan y distribuyen datos
para respaldar la toma de decisiones y el control en una organizacién. Ademas de
facilitar la toma de decisiones, la coordinacién y el control, los sistemas de
informacion también ayudan a los gerentes y trabajadores del conocimiento a analizar
problemas, entender temas complejos y crear nuevos productos.

Los sistemas de informacion contienen datos sobre personas, lugares y elementos
importantes dentro o alrededor de una organizacion. La informacion se refiere a los
datos que han sido modelados de manera significativa y Gtil para los humanos. En
contraste, los datos son flujos de elementos en bruto que representan eventos en las
organizaciones o en el entorno fisico antes de ser organizados e interpretados de
manera comprensible y utilizable por las personas.

Un ejemplo ilustrativo seria el de las cajas de supermercados que escanearian

millones de datos de cddigos de barras para describir cada producto disponible. Estos
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datos se pueden analizar para obtener informacion relevante, como el nimero total
de botellas de detergente para trastes vendidos en una tienda especifica, las marcas
de detergente para trastes con mayor rotacion en esa tienda o territorio de ventas, o
el monto total gastado en una marca de detergente para trastes en esa tienda o region
de ventas.

Figural

Datos e informacion

Reglon de ventas: noroeste
Tienda: supertienda #122

331 Jabon para trastes Brite 1.29
863 Café BL Hill 4.69

173 Meow Cat .79

331 Jabon para Irastes Brite 1.29

Sistema

de NUM. ART. DESCRIPCION  UNIDADES
663 Jamon Country 3.29 informacién 331 Jabon para VENDIDAS
524 Mostaza Fiery 1.49 trastes Brite 7156

113 Ralz de jengibre .85
331 Jabon para trastes Brite 1.29 VENTAS DEL ANO
A LA FECHA

$9 231.24

Los datos en bruto de la caja de un supermercado se pueden procesar y organizar para producir informacion significativa, como el total
de ventas unitarias de detergente de trastes o el ingreso total de las ventas de dicho producto para una tienda o territorio de ventas
especifico.

Nota: Tomado de Sistemas de informacion gerencial (p,16), por Kenneth C. Laudon
y Jane P. Laudon, 2012, Pearson.

En un sistema de informaciéon, se llevan a cabo tres actividades esenciales que
generan los datos necesarios para que las organizaciones tomen decisiones, controlen
operaciones, analicen problemas y desarrollen nuevos productos o servicios. Estas
actividades son: entrada, procesamiento y salida. La etapa de entrada consiste en
capturar o recolectar los datos en su estado original, tanto desde dentro de la
organizacion como desde su entorno externo. El procesamiento se encarga de

transformar esta entrada cruda en un formato significativo y Gtil. Por altimo, la etapa
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de salida se encargara de transferir la informacion procesada a las personas que la

utilizaran oa las actividades que la requieran.

Ademas, los sistemas de informacién también dependen de la retroalimentacion, que
implica que la salida generada se devuelve a los miembros apropiados de la
organizacion para ayudar a evaluar o corregir la etapa de entrada. De esta manera, se

asegura que el sistema sea eficiente y efectivo en el cumplimiento de sus funciones.

En el sistema de venta de boletos de los Yanquis a través de su sitio web, la entrada
de datos en bruto se compone de la informacion de los pedidos de boletos, que
incluye el nombre y la direccion del comprador, su numero de tarjeta de crédito , la
cantidad de boletos solicitados y la fecha del juego para el cual se estan comprando
los boletos. Estos datos son almacenados y procesados por las computadoras para
realizar calculos de totales de pedidos, llevar a cabo un registro de las compras de
boletos y enviar solicitudes de pago a las compafiias de tarjetas de crédito. La salida
del sistema comprende los boletos que se imprimen, los recibos de los pedidos y los
informes sobre las ventas de boletos en linea. Mediante este sistema, se obtiene
informacion importante, como la cantidad de boletos vendidos para un juego

especifico.

Aunque los sistemas de informacion basados en computadora utilizan tecnologia
computacional para procesar los datos en bruto y convertirlos en informacion
significativa, es importante destacar la clara diferencia entre una computadora y un
programa computacional, por un lado, y un sistema de informacion, por el otro . Las
computadoras electronicas y los programas de software relacionados son la base
tecnica, las herramientas y los materiales de los sistemas de informacion modernos.
Las computadoras proporcionan el equipo necesario para almacenar y procesar la
informacién, mientras que los programas de computadora, o software, son conjuntos
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de instrucciones operativas que guian y controlan el procesamiento de la maquina.
Es fundamental comprender el funcionamiento de las computadoras y los programas
computacionales para disefiar soluciones a los problemas organizacionales; no
obstante, las computadoras solo constituyen una parte de un sistema de informacion
completo.

Figura 2

Funciones de un sistema de informacioén.

ENTORNO
Proveedores Clientes
\\ /4
\ ORGANIZACION ’

SISTEMA DE INFORMACION

Procesamiento

Clasificar — Salida
Ordenar

Calcular
! Focainersoin

Y

Entrada

Retroalimentacion

f{ * \\

Agencias Accionistas Competidores
regulatorias

Un sistema de informacion contiene datos sobre una organizacion y el entorno que la rodea. Tres actividades
basicas (entrada, procesamiento y salida) producen la informacidn que necesitan las empresas. La retroalimenta-
cion es la salida que se devuelve a las personas o actividades apropiadas en |a organizacién para evaluar y refinar
la entrada. Los actores ambientales, como clientes, proveedores, competidores, accionistas y agencias regulatorias,
interactian con la organizacion y sus sistemas de informacion.

Nota: Tomado de Sistemas de informacion gerencial (p,17), por Kenneth C. Laudon
y Jane P. Laudon, 2012, Pearson.

Una analogia adecuada es comparar una vivienda con un sistema de informacion
basado en computadora. Al igual que una casa se construye con martillos, clavos y
madera, pero estos elementos no constituyen la totalidad de la casa, en un sistema de

informacion, las computadoras y los programas actian como herramientas y
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materiales, pero por si solos no pueden generar la informacién que una organizacion
especifica necesita.

Para comprender completamente los sistemas de informacion, es fundamental
comprender los problemas que estan disefiados para resolver, asi como los aspectos
arquitectonicos y de disefio que guian su creacion. Ademas, es importante tener en
cuenta los procesos organizacionales que conducen a la implementacién de estas
soluciones. Asi como la arquitectura, el disefio, el entorno y el paisaje son cruciales
para resolver el problema de proporcionar un techo sobre nuestra cabeza, en los
sistemas de informacidn, el enfoque en los elementos arquitecténicos, de disefio y los
procesos organizativos es esencial para garantizar que estos sistemas satisfagan las

necesidades de la organizacion de manera efectiva.

Dimensiones de los sistemas de informacion

Para obtener un conocimiento completo de los sistemas de informacion, es esencial
que tenga una comprensién amplia de las dimensiones organizativas, administrativas
y tecnoldgicas de estos sistemas (ver figura 1-5), y como pueden proporcionar
soluciones a los desafios y problemas en el entorno empresarial. Esta comprensién
mas abarcadora de los sistemas de informacion incluye no solo un entendimiento de
los aspectos técnicos, a lo que denominamos alfabetismo en sistemas de informacion,
sino también una apreciacion de los niveles gerenciales y organizacionales de estos

sistemas.

En contraste, el alfabetismo computacional se centra principalmente en el
conocimiento de la tecnologia de la informacion y sus aplicaciones, sin explorar, no
obstante, las dimensiones mas amplias que involucran el disefio, la administracion y

el impacto organizacional de los sistemas de informacion. Por tanto, comprender las
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diversas dimensiones y niveles de los sistemas de informacidn nos permitira apreciar

mejor su alcance y poder para enfrentar los desafios de manera eficiente.

Figura 3

Los sistemas de informacion son mas que computadoras

Organizaciones

Sistemas de
informacion

Administracién

Para usar los sistemas de informacion con efectividad, hay que comprender |2 organizacion, administracion y
tecnologia de la informacion que dan forma a los sistemas. Un sistema de informacion crea valor para la
empresa, en forma de una solucidn organizacional y gerencial para los desafios impuestos por el entorno.

Nota: Tomado de Sistemas de informacion gerencial (p,18), por Kenneth C. Laudon
y Jane P. Laudon, 2012, Pearson.

El ambito de los sistemas de informacion administrativa (MIS) se enfoca en adquirir
este conocimiento mas amplio sobre los sistemas de informacién. Los sistemas MIS
abordan tanto los aspectos técnicos como los relacionados con el comportamiento
que rodea el desarrollo, uso e impacto de los sistemas de informacion utilizados por
los gerentes y empleados en la empresa. En otras palabras, los sistemas MIS

considerando tanto los aspectos tecnoldgicos como los aspectos relacionados con la
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2.2.2.

forma en que las personas interacttan con estos sistemas dentro de la organizacion.

(p. 15 - 18)

Proceso de ventas
Mark (2007) afirma que:

El proceso de ventas

Muchas personas tienen concepciones erroneas sobre el proceso de ventas, las
actividades de los vendedores y las caracteristicas personales necesarias para tener
éxito en el campo de las ventas. Ademas, los trabajos de ventas pueden variar
significativamente en funcidon de las tareas, habilidades y capacidades requeridas. Por
ejemplo, consideramos la diversidad de ventas en una compafiia como General
Electric, que ofrece una amplia gama de productos y servicios, desde focos y motores
para aviones hasta electrodomeésticos y servicios financieros. Cada division tiene su
propia fuerza de ventas y mercados especificos. Debido a las diferentes necesidades
y procesos de compra en los diversos mercados, y la diversidad de complejidad de
los productos,

Para rectificar las ideas equivocadas sobre las ventas personales y sentar una base
sOlida de conocimientos para abordar la administracion de la fuerza de ventas, el
capitulo 2 profundizara en los procesos de compras y ventas. Luego, en el capitulo 3,
se aborda el papel de las ventas desde una perspectiva mas estratégica, centrandose

en los aspectos fundamentales de las estrategias para las relaciones con los clientes.

El proceso de la administracion de ventas
El proceso de la administracion de ventas, o la correcta gestion de la fuerza de ventas

en una compafiia, se compone de tres etapas clave en un programa de ventas:
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1. Formulacién: En esta etapa, el programa de ventas considera los factores del
entorno que afectan a la empresa. Los ejecutivos de ventas organizan y planifican
las actividades generales de las ventas personales y las integran con la estrategia
de marketing de la compafiia. La primera parte del libro aborda este proceso de
formulacion.

2. Aplicacion: También conocida como implementacion, esta fase involucra la
seleccion del personal de ventas adecuado, asi como el disefio e implementacion
de politicas y procedimientos que guiaran los esfuerzos hacia los objetivos
deseados. La segunda parte del libro trata este proceso de aplicacion.

3. Evaluacion y control: La fase de evaluacion implica desarrollar métodos para
observar y evaluar el rendimiento de la fuerza de ventas. Cuando el rendimiento
no es satisfactorio, la evaluacién y el control permiten realizar ajustes en el
programa de ventas o en su implementacion. La tercera parte del libro aborda este
proceso de evaluacién y control.

El modelo de administracion de ventas presentado en la figura resume las actividades

especificas involucradas en estos tres procesos, asi como las variables que influyen

en ellos. Este modelo acta como un mapa del proceso general de administracion de

ventas: formulacion, aplicacion y evaluacion.
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Figura4

Resumen general de la administracion de ventas

ia de Actividades de la Determinantes del =
entorno Etriegs administracion desempefio del Resultados
Bt de ventas vendedor

Politicas para la
-1 administracion
de cuentas

Organizacion de la Vision del vende-

fuerza de ventas dor acerca de los
requisitos para el
puestoy sus per-

k
Planeacion de tepdones dela
funcion
ventas
Actividades de |

marketing '
Marco
organizacional Supervision |

Seleccion, Evaluacion y con-
i i e -
capacuac_ ony Caracteristicas ] Desempefio 3 trol del desem
motivacién de la personales pefio de la
fuerza deventas | _} = — fuerzadeventas | _J

Entorno
externo

Y

Retroalimentacién

Nota: Tomado de administracién de ventas (p,11), por Mark W. Johnston, 2007, Mc
Graw Hill.

Cada una de las tres partes de este libro se centra en los principales aspectos de la
administracion de ventas. Antes de adentrarnos en la formulacion, aplicacion y
evaluacién y control de un programa de ventas, es esencial comprender los factores
externos e internos basicos del entorno que pueden impactar la capacidad del gerente

para gestionar los demas aspectos del modelo.

En el &mbito externo, hay factores ambientales como las demandas de los clientes
potenciales y las estrategias de los competidores que interacttan con otros elementos
del modelo. Otros factores externos, como los precios de la energia, los avances
tecnoldgicos, la regulacion gubernamental y las preocupaciones sociales, también

influyen en las iniciativas de ventas de una empresa. Por ejemplo, si los precios de
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la gasolina aumentan, los gerentes de ventas pueden tomar decisiones para reducir

los viajes necesarios en autos de la empresa.

En el ambito organizacional, factores como los recursos humanos, los recursos
financieros, la capacidad de producciény la experiencia en investigacion y desarrollo
de la empresa pueden ayudar u obstaculizar la capacidad de la fuerza de ventas para
adquirir clientes o expandir su participacion en el mercado . Es crucial tener un
conocimiento profundo de estos aspectos antes de abordar los procesos de

formulacidn, aplicacion y evaluacién y control de un programa de ventas.

Factores del entorno que afectan el éxito de las ventas

Los gerentes de ventas son influenciados por factores tanto del entorno interno como

externo, y esto se refleja en cuatro formas fundamentales:

1. Las fuerzas del entorno limitan las estrategias o actividades de marketing que la
empresa puede seguir. Por ejemplo, si el gobierno prohibe la venta de cierto

producto o un competidor dominante desalienta la entrada en un nuevo mercado.

2. Lasvariables del entorno y sus cambios en el tiempo determinan el éxito o fracaso
de las estrategias de marketing. Por ejemplo, el aumento rapido de mujeres en la
fuerza laboral ha contribuido al éxito de marcas de comidas congeladas de

calidad.

3. Los cambios en el entorno crean nuevas oportunidades de marketing para la
organizacion. Por ejemplo, el desarrollo de nuevas tecnologias puede dar lugar a
la creacion de productos innovadores, como el software para el comercio

electrdnico.
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4. Las actividades de marketing también pueden afectar y cambiar las variables del
entorno. Por ejemplo, los programas de productos y promociones pueden influir
en los estilos de vida y valores sociales, y las empresas deben considerar como
sus estrategias afectardn el entorno y viceversa, en un contexto de creciente

interés publico y preocupacion por cuestiones ambientales y sociales.

Dado que las ventas son solo una parte del plan general de marketing, el programa
de ventas debe adaptarse a las condiciones del entorno que enfrenta toda la empresa.
Por lo tanto, uno de los aspectos mas importantes y desafiantes del trabajo de un
gerente de ventas es mantenerse atento al entorno, anticipar posibles cambios y
desarrollar estrategias y planes de marketing adecuados para enfrentar estas
condiciones. El capitulo 3 aborda cémo la funcién del gerente de ventas esta

vinculada al marketing general y la planificacion comercial.
Entorno externo

Segun su definicion, los factores del entorno externo estan fuera del control del
gerente; sin embargo, las empresas intentan influir en estas condiciones mediante
actividades como el cabildeo politico y camparias de relaciones publicas. A pesar de
ello, el gerente de marketing o ventas debe aceptar el entorno tal como es y ajustar

las estrategias para adaptarse a él.

Los mercados estan compuestos por personas, ya medida que cambian las
caracteristicas demograficas, educativas y otros aspectos de la poblacion, también
varian las oportunidades del mercado. Estos factores también aumentan las
oportunidades en los mercados industriales, ya que la demanda de bienes y servicios
de una organizacion se deriva de la demanda de sus propios productos. Los sistemas
econdémicos estan cada vez mas abiertos, lo que implica una creciente competencia
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por parte de compafiias globales. Los factores del entorno externo que influyen en

como la empresa compite a nivel global y, a su vez, esto afecta su competencia a

nivel local.

Figura5

Componentes del entorno externo

Econémicos
(PNB, ingresos disponibles,

competencia, canales de
distribucién, etcétera)

Ambientales
(Disponibilidad de recursos,
impacto ambiental, etcétera)

Administra-
ciénde la

fuerza de

Legales y politicos
(Leyes antimonopolios, leyes
de proteccion al consumidor,

etcétera)

—
R ——

Técnicos
(Tecnologias de productos nue-
vos, informacién cambiante,
tecnologia de las comunica-
ciones, etcétera)

Socioculturales

{Demografia cambiante de la
poblacion, diversidad cultural,
valores éticos, etcétera)

Nota: Tomado de administracién de ventas (p,13), por Mark W. Johnston, 2007, Mc

Graw Hill.

Segun se ilustra en la figura, las variables del entorno externo que impactan los

programas de marketing y ventas se clasifican en cinco categorias principales: 1)

Econdmicas, que abarcan la competitividad; 2) Legales y politicas; 3) Técnicas; 4)

Socioculturales, centrados en la ética; y 5) Ambientales.

(p. 10-13)
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2.3

Bases filosoficas

Las bases filosoficas de un sistema web pueden explorar las impresiones y el impacto
filosofico que tienen estos sistemas en la sociedad y en la experiencia humana. A

continuacion, se presenta una redaccion de las bases filosdficas de un sistema web:

Las bases filosoficas de un sistema web se fundamentan en el anélisis y la reflexion
sobre la interseccion entre la tecnologia digital y la vida humana en la era de la
informacion. Estas bases buscan indagar en como los sistemas web han transformado
nuestras formas de comunicacién, interaccion y comprension del mundo, asi como

sus indicaciones éticas y ontologicas.

Desde la perspectiva de la filosofia de la tecnologia, se aborda la cuestion de como
los sistemas web han modificado los paradigmas culturales y sociales, influyendo en
nuestras formas de pensar, actuar y relacionarnos. Se examina la naturaleza de la
interconexion digital y su impacto en la construccion de identidades individuales y

colectivas.

En la filosofia de la informacion, se reflexiona sobre la naturaleza misma de la
informacion en el contexto de los sistemas web. Se explora como la informacion se
almacena, se transmite y se transforma en estos sistemas, y como ello afecta a nuestra

percepcion de la realidad ya la construccion del conocimiento.

La ética de la tecnologia es otra base filosofica relevante, donde se analizan las
indicaciones éticas del desarrollo y uso de los sistemas web. Se abordan cuestiones

de privacidad, seguridad de datos, transparencia algoritmica y la responsabilidad de
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2.4

los creadores de sistemas web en el disefio de tecnologias éticas y socialmente

responsables.

Desde la filosofia de la mente y la inteligencia artificial, se examina la capacidad de
los sistemas web para aprender y adaptarse, asi como su relacion con conceptos

filoséficos como la inteligencia, la conciencia y la comprension de la mente humana.

La filosofia politica también entra en juego al analizar como los sistemas web
influyen en la esfera politica y en la participacion ciudadana en linea. Se discuten
temas de libertad, censura, manipulacion de la opinion publica y el papel de los

sistemas web en la formacion de la esfera publica digital.

En conjunto, estas bases filosoficas requieren una lente critica para comprender la
complejidad y el significado de los sistemas web en la sociedad actual. Explorar estas
bases filosoficas en una investigacion permite una comprension méas profunda de la
interaccion entre la tecnologia digital y la experiencia humana, asi como la
identificacion de desafios y oportunidades para el desarrollo y uso responsables de

los sistemas web

Definicion de términos bésicos

Proceso de facturacion: EIl proceso de facturacion es una serie de actividades y
pasos gue una empresa 0 negocio sigue para emitir facturas a sus clientes por los
productos o servicios que han sido vendidos o prestados. La facturacién es una parte
esencial de la gestion financiera de cualquier empresa, ya que representa el registro

oficial de las ventas y los ingresos generados
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Proceso de generacién de proformas: El proceso de generaciéon de proformas es
una serie de pasos organizados y sistematicos que una empresa sigue para crear y
proporcionar cotizaciones o estimaciones de precios a los clientes potenciales. La
proforma es un documento que detalla los productos o servicios ofrecidos por la
empresa y sus respectivos costos, pero que no tiene el caracter legal de una factura.
Es una herramienta Util en el proceso de ventas para dar a los clientes una idea clara

de los productos o servicios que estan considerando adquirir y los costos asociados.

Usabilidad: Se refiere a la medida en que un sistema o una interfaz de usuario es
facil de usar, eficiente, intuitiva y satisfactoria para los usuarios. Es una cualidad
fundamental en el disefio de software, aplicaciones y sitios web, ya que se centra en
optimizar la experiencia del usuario y asegurarse de que los usuarios puedan

interactuar con el sistema de manera efectiva y sin dificultades

Seguridad: La seguridad se refiere a la proteccion de la informacion, los sistemas y
los recursos tecnologicos contra amenazas y ataques que pueden dafiar su
confidencialidad, integridad y disponibilidad. La seguridad informaética es esencial
para garantizar que los datos y las operaciones de un sistema sean confiables, estén
protegidos de accesos no autorizados y se mantengan libres de dafios o

manipulaciones malintencionadas.

Navegabilidad: La navegabilidad se refiere a la facilidad y eficacia con la que un
usuario puede desplazarse y acceder a diferentes partes de un sitio web, aplicacion o
sistema informatico. La navegabilidad es un aspecto esencial del disefio de interfaces
de usuario, ya que busca garantizar una experiencia de usuario fluida y satisfactoria

al interactuar con el sistema.

Sistema web: Un sistema web es un conjunto de aplicaciones, programas y recursos

que se acceden y utilizan a través de internet mediante un navegador web
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2.5

2.5.1

2.5.2

Proceso de ventas: Un proceso de ventas es una serie de pasos y acciones que se
llevan a cabo para convertir un prospecto o cliente potencial en un cliente satisfecho,

culminando en la venta de un producto o servicio

Hipotesis de investigacion

Hipotesis general
La implementacion de un sistema web optimiza el proceso de ventas de la empresa

Via Data Consulting.

Hipotesis especificas

a) La implementacion un sistema web optimiza el proceso de generacion de
proformas de la empresa Via Data Consulting.

b) La implementacion un sistema web optimiza el proceso de generacion de
facturas ventas de la empresa Via Data Consulting.

c) Laimplementacidn un sistema web optimiza el proceso de registro de clientes

de la empresa Via Data Consulting.
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2.6 Operacionalizacion de las variables
DEFINICION DEFINICION P
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSION INDICADORES
La definicion La definicion Cantidad de ocurrencias
VARIABLE1  conceptual de un operativa de un Usabilidad al no entender
. sistema web es un sistema web se refiere completamente el uso
Sistema Web conjunto de a una aplicaciéon o adeguado de las
L - . opciones de la barra de
aplicaciones, servicios y con_Junt_o de mend principal
recursos aplicaciones basadas Seguridad
interconectados a través en tecnologias web Cantidad de veces que
de internet, que que se ejecutan en un les mostr6 error al
permiten a los usuarios servidor 'y  que usuario al ingresar
acceder, interactuar y permittn  a  los Incorrectamente su
- L - - clave de acceso
compartir informaciony usuarios acceder y Navegabilidad
datos de forma remota utilizar servicios, Cantidad de veces que
mediante un navegador informacion 0 mostrd mensaje de error
web recursos a través de al explorar por las
un navegador web. opciones del sistema.
DEFINICION DEFINICION -
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSION INDICADORES
El proceso de ventas es La definicion Registro de tiempo
VARIABLE una serie de etapas operativa del del proceso de
2 interrelacionadas y  Proceso de ventas se  Proceso de generacion de
. enfoca en generacionde proformas
secuenciales que una .
Proceso de proporcionar  una proformas
ventas empresa 0 vendedor  gegerincion préctica
Slgue para convertir y detallada de las
prospectos en clientes,  acciones y Proceso fje Registro de tiempo
maximizando asi las actividades facturacion del proceso de

oportunidades de
generar ingresos. Este
proceso implica la
planificacion,

implementacion y

control de actividades
especificas destinadas a
identificar, atraer,
abordar y persuadir a
los posibles para que
adquieran un producto
o servicio ofrecido

especificas que se
llevan a cabo en

cada etapa  del
proceso. Estas
acciones son
observables,

medibles y pueden
ser realizadas por
los vendedores en la
préctica

Proceso de
registro de
clientes

generacion de
facturas

Registro de tiempo
del proceso de
registro de clientes.
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3.1

CAPITULO I11
METODOLOGIA

Disefio metodoldgico

Tipo de la investigacion

La presente investigacion es de naturaleza aplicada, ya que se enfoca en un problema real

mediante la implementacion de un sistema web para optimizar el proceso de ventas de la

empresa Via Data Consulting.

3.2

3.2.1

Nivel de la Investigacion

El nivel de investigacion es de tipo explicativo.

Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion es experimental en su variante preexperimental.

Enfoque de la investigacion

La investigacion tiene un enfoque cuantitativo

Poblacion y muestra

Poblacion

Para el presente trabajo de investigacion se establecieron tres poblaciones, que son
el nimero de casos en la generacion de proformas, el proceso de generacion de

facturas y el proceso de registro de clientes en una semana.
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Tabla 1l

Tamafio de la poblacion

Proceso Poblacion
Proceso de generacion de proformas 48 casos
Proceso de generacion de facturas 14 casos
Proceso de registro de clientes 14 casos

Tamafio de la poblacion de cada indicador

Indicador 1: Proceso de generacion de proformas.
Registro de 8 generaciones de proformas por dia y 1 por semanas. El tamafio de la

poblacion es de 48 casos.

Indicador 2: Proceso de generacién de facturas
Registro de 2 generaciones de proformas por dia y 1 por semanas. El tamafio de la

poblacion es de 14 casos
Indicador 3: Proceso de registro de clientes

Registro de 2 registro de clientes por dia y 1 por semanas. El tamafio de la poblacién

para es de 14 casos.

3.2.2 Muestra
Para esta investigacion la muestra es igual a la poblacion.
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3.3 Técnicas de recoleccion de datos

Técnica a emplear

La técnica empleada en la investigacion para la recoleccion de datos fue la observacion. Esta
técnica permitié medir los procesos de generacion de proformas, generacion de facturas y
registro de clientes de la variable denominada proceso de ventas y fue utilizado como método

de recopilacion de datos en la investigacion.

Instrumento:

La ficha de registro se utilizo para el registro de los tiempos.

Cronémetro

El cronémetro fue un instrumento que permitié medir los procesos.

3.4  Técnicas para el procesamiento de la informacion

Para la recoleccion y procesamiento de datos se utilizaron las siguientes técnicas:

e Estadistica descriptiva
e Estadistica inferencial

e Prueba de hipdtesis diferencia de medias

Se utilizaron SPSS y Microsoft Excel.
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CAPITULO IV
RESULTADOS

4.1 Analisis de resultados

4.1.1 Variable procesos de ventas

a) Evaluacion del indicador proceso de generacion de proformas.

El registro de cada caso se realizé en las instalaciones de la empresa Via Data

Consulting. Para medir se obtuvo el segundo como la unidad estandar del tiempo.

Se realizo el registro de 48 casos con una ficha de registro.

Tabla 2

Datos obtenidos luego de medir el proceso de generacion de proformas

Tiempo obtenido en el proceso de generacion de proformas antes y después a la
implementacion del sistema web

: Pre-Test Post-Test
Item Fechay hora Fechay hora
(en segundos) (en segundos)
15/05/2023 29/05/2023
1 11:21 00:03:49 11:20 00:02:50
15/05/2023 29/05/2023
2 12:18 00:03:32 12:00 00:02:19
15/05/2023 29/05/2023
3 14:15 00:03:47 14:01 00:02:55
15/05/2023 29/05/2023
4 15:06 00:03:39 15:19 00:02:56
16/05/2023 30/05/2023
5 11:22 00:03:40 11:20 00:02:50
16/05/2023 30/05/2023
6 12:19 00:03:25 12:00 00:02:55
16/05/2023 30/05/2023
7 14:16 00:03:29 14:01 00:02:51
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10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27

28

29

30

31

32

33

16/05/2023
15:07
17/05/2023
11:23
17/05/2023
12:19
17/05/2023
14:16
17/05/2023
15:06
18/05/2023
11:21
18/05/2023
12:18
18/05/2023
14:15
18/05/2023
15:05
19/05/2023
11:21
19/05/2023
12:18
19/05/2023
14:15
19/05/2023
15:05
15/05/2023
10:20
15/05/2023
11:20
15/05/2023
14:20
15/05/2023
15:35
16/05/2023
11:00
16/05/2023
12:18
16/05/2023
14:15
16/05/2023
15:05
17/05/2023
10:20
17/05/2023
11:20
17/05/2023
14:27
17/05/2023
15:15
18/05/2023
11:20

00:03:41

00:03:42

00:03:39

00:03:40

00:03:45

00:03:42

00:03:48

00:03:40

00:03:31

00:03:36

00:03:40

00:03:41

00:03:39

00:03:40

00:03:41

00:03:46

00:03:47

00:03:49

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

30/05/2023
15:19
31/05/2023
11:20
31/05/2023
12:00
31/05/2023
14:01
31/05/2023
15:19
1/06/2023
11:20
1/06/2023
12:00
1/06/2023
14:01
1/06/2023
15:19
2/06/2023
11:20
2/06/2023
12:00
2/06/2023
14:01
2/06/2023
15:19
3/06/2023
11:20
3/06/2023
12:00
3/06/2023
14:01
3/06/2023
15:19
5/06/2023
11:20
5/06/2023
12:00
5/06/2023
14:01
5/06/2023
15:19
6/06/2023
11:20
6/06/2023
12:00
6/06/2023
14:01
6/06/2023
15:19
7/06/2023
11:20

00:02:50

00:02:51

00:02:50

00:02:53

00:02:51

00:02:54

00:02:52

00:02:54

00:02:56

00:02:57

00:02:55

00:02:51

00:02:53

00:02:50

00:02:51

00:02:50

00:02:52

00:02:55

00:02:51

00:02:56

00:02:52

00:02:51

00:02:59

00:02:58

00:02:55

00:02:51
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34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

44

45

46

47

48

18/05/2023
12:00
18/05/2023
14:17
18/05/2023
15:10
19/05/2023
11:30
19/05/2023
12:20
19/05/2023
14:37
19/05/2023
15:32
20/05/2023
11:20
20/05/2023
12:20
20/05/2023
14:45
20/05/2023
15:37
22/05/2023
11:01
22/05/2023
12:15
22/05/2023
14:58
22/05/2023
15:12

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

00:03:50

7/06/2023
12:00
7/06/2023
14:01
7/06/2023
15:19
8/06/2023
11:20
8/06/2023
12:00
8/06/2023
14:01
8/06/2023
15:19
9/06/2023
11:20
9/06/2023
12:00
9/06/2023
14:01
9/06/2023
15:19
10/06/2023
11:20
10/06/2023
12:00
10/06/2023
14:01
10/06/2023
15:19

00:02:50

00:02:51

00:02:50

00:02:55

00:02:51

00:02:50

00:02:55

00:02:51

00:02:52

00:02:52

00:02:50

00:02:51

00:02:50

00:02:51

00:02:50

Media de la evaluacion del proceso de generacion

Tabla 3

Media del tiempo luego de evaluar del proceso de generacion de proformas .

Media del tiempo luego de evaluar del proceso de generacién de proformas

item Pre-Test Post-Test Porper)tajgfj €
optimizacion
Proceso de 00:03:44 00:02:01
generacion de 54,02%
proformas (224 segundos) (121 segundos)




Tabla4

Resultados de la media al evaluar el tiempo del proceso de generacion de proformas

Desviacién
N Minimo Maximo Media estandar

Tiempo_de_demora_previo_implemen

) ] 48 0:03:25 0:03:50 0:03:44 0:00:06
tacion_sistema_web
Tiempo_de_demora_posterior_implem

) ) 48 0:01:50 0:02:10 0:02:01 0:00:04

entacion_sistema_web
N valido (por lista) 48

Desviacion estandar al evaluar el proceso de generacion de proformas

Tabla b

Desviacion estandar del tiempo del proceso de generacién de proformas

Item

Pre-Test Post-Test
Proceso de generacion de 00:00:06 00:00:04
proformas (6 segundos) (4 segundos)

Tabla 6

Resultados de la desviacion estandar al evaluar el proceso de generacién de proformas

Desviacién
N Minimo Méaximo Media estandar
Tiempo_de_demora_previo_implemen
) ] 48 0:03:25 0:03:50 0:03:44 0:00:06
tacion_sistema_web
Tiempo_de_demora_posterior_implem
48 0:01:50 0:02:10 0:02:01 0:00:04
entacion_sistema_web
N valido (por lista) 48
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b) Evaluacién del indicador proceso de registro de clientes .

Tabla7

El registro de cada caso se realizo en la empresa Via Data Consulting. Para medir se

obtuvo el segundo como la unidad estandar del tiempo.

Se realizé el registro de 14 casos con una ficha de registro.

Datos obtenidos luego de medir el proceso de registro de los clientes

i Pre-Test Post-Test
Item  Fechay hora Fechay hora

(en segundos) (en segundos)
1 15/05/2023 11:21 00:02:52 12/06/2023 11:20 00:01:50
2 15/05/2023 12:18 00:02:55 12/06/2023 12:00 00:01:49
3 16/05/2023 11:21 00:02:50 13/06/2023 11:20 00:01:46
4 16/05/2023 12:18 00:02:50 13/06/2023 12:00 00:01:40
5 17/05/2023 11:21 00:02:40 14/06/2023 11:20 00:01:49
6 17/05/2023 12:18 00:02:42 14/06/2023 12:00 00:01:48
7 18/05/2023 11:21 00:02:45 15/06/2023 11:20 00:01:46
8 18/05/2023 12:18 00:02:47 15/06/2023 12:00 00:01:47
9 19/05/2023 11:21 00:02:48 16/06/2023 11:20 00:01:45
10 19/05/2023 12:18 00:02:45 16/06/2023 12:00 00:01:49
11 15/05/2023 11:21 00:02:50 12/06/2023 11:20 00:01:46
12 15/05/2023 12:18 00:02:39 12/06/2023 12:00 00:01:40
13  16/05/2023 11:21 00:02:40 13/06/2023 11:20 00:01:49
14 16/05/2023 12:18 00:02:41 13/06/2023 12:00 00:01:48
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Media de la dimensién correspondiente al proceso de registro de los clientes
Tabla 8

Media del tiempo luego de evaluar el proceso de registro de los clientes antes y después de

la implementacion del sistema web para el proceso de ventas.

Media del tiempo del proceso de registro de los clientes

item Pre-Test Post-Test POI’FEI’_ItajF_),d €
optimizacion
Proceso de 00:02:46 00:01:46
registro de 63,86%
clientes (166 segundos) (106 segundos)

Tabla9

Media del tiempo luego de evaluar el proceso de registro de los clientes

Desviacion
N Minimo Maximo Media estandar
Tiempo_de_demora_previo_implemen
14 0:02:39 0:02:55 0:02:46 0:00:05
tacion_sistema_web
Tiempo_de_demora_posterior_implem
14 0:01:40 0:01:50 0:01:46 0:00:03

entacion_sistema_web

N valido (por lista) 14
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Desviacion estandar del proceso de registro de los clientes

Tabla 10

Desviacidn estandar del tiempo luego de evaluar el proceso de registro de los clientes

antes y despues a la implementacion del sistema web

Item Pre-Test Post-Test
Proceso de registro de los 00:00:05 00:00:03
clientes
(5 segundos) (3 segundos)
Tabla 11
Resultados de la desviacion estandar
Desviacion
N Minimo Maximo Media estandar
Tiempo_de_demora_previo_implemen
14 0:02:39 0:02:55 0:02:46 0:00:05
tacion_sistema_web
Tiempo_de_demora_posterior_implem
14 0:01:40 0:01:50 0:01:46 0:00:03
entacion_sistema_web
N valido (por lista) 14

c) Evaluacién del indicador proceso de generacion de facturas.

El registro de cada caso se realiz6 en la empresa Via Data Consulting. Para medir se

obtuvo el segundo como la unidad estandar del tiempo.

Se realizo el registro de 14 casos con una ficha de registro.
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Tabla 12

Datos obtenidos luego de la medicién del proceso de facturacion

Post-Test
3 Pre-Test
Item Fechay hora Fechay hora (en
(en segundos)
segundos)
1 29/05/2023 11:21 00:02:55  19/06/2023 11:20 00:02:00
2 30/05/2023 12:18 00:03:05  20/06/2023 12:00 00:02:05
3 31/05/2023 11:21 00:03:02  21/06/2023 11:20 00:02:01
4 1/06/2023 00:00 00:03:20  22/06/2023 12:00 00:02:00
5 2/06/2023 00:00 00:03:17  23/06/2023 11:20 00:02:00
6  29/05/2023 11:21 00:03:00  19/06/2023 11:20 00:02:02
7  30/05/2023 12:18 00:03:00  20/06/2023 12:00 00:02:04
8  31/05/2023 11:21 00:03:01  21/06/2023 11:20 00:02:00
9 1/06/2023 00:00 00:03:02  22/06/2023 12:00 00:02:01
10 2/06/2023 00:00 00:03:02  23/06/2023 11:20 00:02:02
11 29/05/2023 11:21 00:03:01  19/06/2023 11:20 00:02:00
12 30/05/2023 12:18 00:03:00  20/06/2023 12:00 00:02:03
13 31/05/2023 11:21 00:03:06  21/06/2023 11:20 00:01:59
14 1/06/2023 00:00 00:03:05  22/06/2023 12:00 00:01:58
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Media de la dimension correspondiente al proceso de facturacion

Tabla 13

Media del tiempo del proceso de facturacion

Media del tiempo del proceso de facturacion

i Porcentaj
Item Pre-Test Post-Test ° Fe .taj?,de
optimizacion
00:03:03 00:02:01
]I:roceso_c,ie 66.12%
acturacion (183 segundos) (121 segundos)
Tabla 14.
Media del tiempo del proceso de facturacién
Desviacién
N Minimo Maximo Media estandar
Tiempo_de_demora_previo_
implementacion_sistema_we 14 0:02:55 0:03:20 0:03:03 0:00:06
b
Tiempo_de_demora_posteri
or_implementacion_sistema 14 0:01:58 0:02:05 0:02:01 0:00:01
_web
N vélido (por lista) 14
Desviacion estandar del proceso de facturacion
Tabla 15
Desviacion estandar del tiempo del proceso de facturacion
item Pre Test Post Test
Proceso de facturacion 00:00:06 00:00:01
(6 segundos) (1 segundo)
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Tabla 16

Desviacion estandar del tiempo del proceso de facturacion

Desviacién
N Minimo Maximo Media estandar
Tiempo_de_demora_previo_implemen
) ] 14 0:02:55 0:03:20 0:03:03 0:00:06
tacion_sistema_web
Tiempo_de_demora_posterior_implem
14 0:01:58 0:02:05 0:02:01 0:00:01

entacion_sistema_web

N valido (por lista) 14

4.1.2. Prueba de validez y confiabilidad del instrumento

4.2

42.1.

Prueba de validez
El cronometro fue el instrumento utilizado, y debido a que ha sido validado de
acuerdo con estandares de calidad especificos, no se sometera a evaluaciéon en

términos de su validez.

Prueba de confiabilidad
La prueba de confiabilidad del crondmetro, no fue requerido, ya que es un reloj de

alta precision y confiabilidad.

Contrastacion de hipoétesis

Contrastacion de la primera hipdtesis especifica

El objetivo es determinar el cambio entre los tiempos antes y después de la
implementacién del sistema web para el proceso de ventas de la empresa Via Data

Consultng.

41



Figura 1.

Creacion de la variabl

e Diferencia.

ﬁ *proceso de generacion de proformas Via Data Consulting sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos
Transformar  Analizar  Marketing directo  Graficos  Utilidades

Archivo  Editar Ver Datos

Ventana  Ayuda

ErE LT | LR Y

19 W “e

Fecha_Hora_1

»

| 15-May-2023 11:21.62

2 | 15-May-2023 12:18:00
3 | 15-May-2023 14:15:00
4 | 15-May-2023 15.06.30
§ | 16-May-2023 112252
6 | 16-May-2023 12:19:00
7 | 16-May-2023 14:16:00
8 | 16-May-2023 15.07:30
9 | 17-May-2023 11:23:52
10 | 17-May-2023 12-19:01
11 | 17-May-2023 14:16.02
12| 17-May-2023 15:06:30
13 | 18-May-2023 11:21:52
4 | 18-May-2023 12:18.00

15 | 18-May-2023 14:15.00

16 | 18-May-2023 15:05:30
17 | 19-May-2023 112162
18 | 19-May-2023 12:18:00
19 | 19-May-2023 14:15.00
20 | 19-May-2023 15:05-30
21 | 15-May-2023 102012
22 | 15-May-2023 11:20:10
23 | 15-May-2023 14:20:25
24 | 15-May-2023 15:35.00
25 | 16-May-2023 11:00:50
| 26 | 16-May-2023 12:18:00

” |

Vista do datos Vista de variadles

Tiempo_de_demora_previo_implementacior

_sistema_web

0.03.49
0:03:32
0.03.47
0:03:39
0:03:40
0:03:26
0:03:29
0:0341
0:03:42
0:03:39
0:03.40
0:03:45
0.03.42
00348
0.03.40
0:03:31
0:03:36
0.03.40
0.03:41
0:03:39
0:03.40
0:03:41
0:03.46
0:0347
0.03:49
0:03:50

Fecha_Hora_2

29-May-2023 11:20-15
29-May-2023 12:00:10
29-May-2023 14:01:19
29-May-2023 15:19.28
30-May-2023 11:20.15
30-May-2023 12:00-10
30-May-2023 14:01:19
30-May-2023 15:19.28
31-May-2023 11:20:15
31-May-2023 12:00-10
31-May-2023 14:01-19
31-May-2023 15:19:28
1-Jun-2023 11:20:15
1-Jun-2023 12:00-10
1Jun-2023 14:01:19
1-Jun-2023 15:19-28
2Jun-2023 11:20-15
2-Jun-2023 12:00.10
2Jun-2023 14:01:19
2-Jun-2023 151928
3Jun-2023 11:20-15
3Jun-2023 12:00:10
3un-2023 14:01:19
3Jun-2023 15:19.28
5un-2023 11:20:15
5Jun-2023 12:00-10
A.lun.20123 14.01 19

Tiempo_de_demora_posterior_implementacion diferencia

_sistema_web

0:02:50 0:00:59

0:02:19 0:01:13
0:02:55 0:00:52
0:02:56 0.00:43
0:02:50 0-00:50
0:02:55 0:00:30
0:02:51 0.00:38
0:02:50 0:00:51
0:02:51 0:00:51
0:02:50 0:00:49
0:02:63 0.00:47
0:02:51 0:00:54
0:02:54 0:00:48
0:02:52 0.00:56
0:02:54 0.00:46
0:02:56 0:00:35
0:02:57 0:00:39
0:02:55 0:0045
0:02:51 0:00:50
0:02:53 0:00:46
0:02:50 0.00:50
0:02:51 0:00:50
0:02:50 0:00:56
0:02:52 0.00:55
0:02:55 0:00:54
0:02:51 0:00:59
002486 __________000AL |

Se evaluard si variable diferencia tiene o no una distribucién normal

Ho: Los datos de la variable Diferencia tienen distribucién normal.

H1: Los datos de la variable Diferencia no tienen distribucion normal.

Regla de decisi

on:

Valor de sig. < «a

Valor de sig.> «a

Se rechaza Ho, y se acepta H1 a nivel de a.

Se rechaza H1, y se acepta Ho a nivel de a.

El nivel de significancia para aceptar o rechazar las hipdtesis es, si 0<0.05
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Fijar un estadistico de prueba

Se utilizd SPSS para examinar si los datos de la variable "Diferencia” tienen una
distribucion normal. Para realizar esta evaluacion, se aplicé la prueba de normalidad
Shapiro-Wilk, la cual es adecuada para muestras de hasta 50 datos, siendo nuestra

muestra de 48 datos.

Figura 2

Prueba de normalidad de la variable Diferencia

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnoy? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
diferencia 164 43 001 812 48 ooz

a. Correccidn de significacidn de Lilliefors

Interpretacion

Debido a que el valor de significacion obtenido mediante la prueba de normalidad es 0.002
y es menor que 0.05, se rechaza la hipotesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis alternativa
(H1), lo que indica que los datos de la variable "Diferencia™ no siguen una distribucion
normal. Por lo tanto, se aseguro la Prueba de Wilcoxon para muestras relacionadas para

contrastar las hipotesis.

Hipotesis estadisticas

Hn:  La implementacion un sistema web no optimiza el proceso de generacion de

proformas de la empresa Via Data Consulting.

Ha:  Laimplementacion un sistema web optimiza el proceso de generacion de proformas

de la empresa Via Data Consulting.
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Fijar las reglas de decision
Valordep < « Se rechaza Ho, y se acepta H1 a nivel de a.

Valordep > «a Se rechaza H1, y se acepta Ho a nivel de a.

Calcular el valor de p

Se obtuvo el valor de p realizando la prueba de hipétesis por medio del

estadistico Prueba de Wilcoxon para muestras relacionadas.

Tabla 17

Resultados de prueba de rangos con signo de Wilcoxon.

Estadisticos de prueba®

Tiempo_de_demora_posterior_implementacion_sistema_web -
Tiempo_de_demora_previo_implementacion_sistema_web

z -6,038"

Sig. asintoética (bilateral) ,000

Interpretacion

Debido a que “p” es 0.000 y es menor que el nivel de significancia establecido de

0.05, se rechaza la hipdtesis nula y se acepta la hipotesis alternativa con un nivel de

confianza del 95%. Por lo tanto, se concluye que la implementacién del sistema web

optimiza el proceso de generacion de proformas en la empresa Via Data Consulting.
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4.2.2. Contrastacion de la segunda hipétesis especifica

El objetivo fue calcular la variacion entre los tiempos previo y posterior a la
implementacion del sistema web para el proceso de ventas de la empresa Via Data

Consulting.

Figura 3

Creacion de la variable Diferencia

&] *proceso de facturacién Via Data Consulting.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos
Archivo  Editar Ver Datos Transformar  Analizar  Marketing directo  Graficos  Utilidades Ventana  Ayuda
TRE M e~ B B S8 B 0% %
25: Tiempo_de_demo.
Fecha_Hora_1 Tiempo_de_demora_previo_implementacior Fecha_Hora_2 Tiempo_de_demora_posterior_implementacion diferencia
_sistema_web _sistema_web

1 29-May-2023 11:21.52 0:03:01 19-Jun-2023 11:20:15 0:02:40 0:00:21
2 30-May-2023 12:18:00 0:03:29 20~Jun-2023 12:00:10 0:02:57 0:00:32
S 31-May-2023 11:21.52 0:03:02 21-Jun-2023 11:20:15 0:02:42 0:00:20
4 1-Jun-2023 00:00:00 0:03:20 22-Jun-2023 12.00:10 0:02:50 0:00:30
5 2-Jun-2023 00:00-00 0.03:17 23-Jun-2023 11:20:15 0:02:48 0:00:29
6 29-May-2023 11:21:52 0:03:29 19Jun-2023 11:20:15 0:02:59 0:00:30
7 30-May-2023 12:18:00 0:03:00 20-Jun-2023 12:00:10 0:02:40 0:00:20
8 31-May-2023 11:21:62 0.03:21 21-Jun-2023 11:20:15 0:02:51 0.00:30
9 1-Jun-2023 00:00:00 0:03:20 22-Jun-2023 12:00:10 0:02:50 0:00:30
10 2-Jun-2023 00-00-00 0:03:17 23-Jun-2023 11:20:15 0:02:47 0:00:30
1 29-May-2023 11:21:52 0:03:20 19-Jun-2023 11:20:15 0:02:50 0:00:30
12 30-May-2023 12:18:00 0:03:29 20~Jun-2023 12:00:10 0:02:59 0:00:30
13 31-May-2023 11:21:62 0:03:26 21-Jun-2023 11:20:15 0:02:56 0:00:30
14 1-Jun-2023 00:00:00 0:03:25 22-Jun-2023 12.00:10 0:02:55 0:00:30

Se evaluard si variable diferencia tiene 0 no una distribucion normal

Ho: Los datos de la variable Diferencia tienen distribucion normal.

H1: Los datos de la variable Diferencia no tienen distribucion normal.
Regla de decision:

Valor de sig. < «a Se rechaza Ho, y se acepta H1 a nivel de a.

Valor de sig. > « Se rechaza H1, y se acepta Ho a nivel de a
El nivel de significancia para aceptar o rechazar las hipotesis es, si a<0.05
Fijar un estadistico de prueba

Se empled el software SPSS para analizar si los datos de la variable "Diferencia” seguian

una distribucion normal. Se opt6 por utilizar la prueba de normalidad Shapiro-Wilk debido
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a que la muestra estaba compuesta por 14 datos, y esta prueba es adecuada para muestras de

hasta 50 datos.

Figura 4

Prueba de normalidad de la variable Diferencia

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnoyv® Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
diferencia 387 14 ,ooo 627 14 ,ooo

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Debido a que el valor de significacion calculado mediante la prueba de normalidad es 0.000
y es menor a 0.05, se rechaza la hipotesis nula (Ho) y se acepta la hipdtesis alternativa (H1),
lo que indica que los datos de la variable "Diferencia” no sigue una distribucion normal. Por
lo tanto, se siguid la Prueba de Wilcoxon para muestras relacionadas con el fin de realizar la

contrastacion de hipétesis.

Hipotesis estadisticas

Hn:  Laimplementacion un sistema web no optimiza el proceso de generacion de facturas

de la empresa Via Data Consulting.

Ha:  Laimplementacion un sistema web optimiza el proceso de generacién de facturas de

la empresa Via Data Consulting.

Fijar las reglas de decision
Valordep < «a Se rechaza Ho, y se acepta H1 a nivel de a.

Valordep > « Se rechaza H1, y se acepta Ho a nivel de a.
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Calcular el valor de p

Se obtuvo el valor de p realizando la prueba de hipétesis por medio del

estadistico Prueba de Wilcoxon para muestras relacionadas.

Tabla 18

Resultados de prueba de rangos con signo de Wilcoxon.

Estadisticos de prueba®

Tiempo_de_demora_posterior_implementacion_sistema_web -
Tiempo_de_demora_previo_implementacion_sistema_web

z -3,399°

Sig. asintoética (bilateral) ,001

Interpretacion

Debido a que el valor de p es 0.001 y es menor al nivel de significancia establecido
de 0.05, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alternativa con un nivel
de confianza del 95%. Por lo tanto, se concluye que la implementacion del sistema

web optimiza el proceso de generacion de facturas en laempresa Via Data Consulting.

4.2.1. Contrastacion de la tercera hipotesis especifica

El objetivo fue calcular la variacion entre los tiempos previo y posterior a la
implementacion del sistema web para el proceso de ventas de la empresa Via Data

Consulting.
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Figura5

Creacion de la variable Diferencia

tﬂ *proceso de registro de clientes Via Data Consulting.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos
Archivo  Editar Ver Datos Transformar  Analzar  Marketing directo  Graficos  Utllidades  Ventana  Ayuda
== ) = = F [i:2r7 G B Ry B Acs 6B ARy
IR M e~ Bl A HE B 00
Fecha_Hora_1 Tiempo_de_demora_previo_implementacior Fecha_Hora_2 Tiempo_de_demora_posterior_implementacion Diferencia
_sistema_web _sistema_web
1 15-May-2023 11:21.52 0:02:52 12-Jun-2023 11:20:15 0:01:50 0:01:02
2 15-May-2023 12:18:00 0:02:55 12-Jun-2023 12:00:10 0:01:49 0:01:06
3 16-May-2023 11:21.:52 0:02:50 13-Jun-2023 11:20:15 0:01:46 0:01:04
4 16-May-2023 12:18:00 0:02.:50 13-Jun-2023 12:00:10 0.01:40 0:01:10
5 17-May-2023 11:21:52 0.02:40 14-Jun-2023 11:20:15 0:01:49 0:00:51
6 17-May-2023 12:18:00 0:02:42 14-Jun-2023 12:00:10 0:01:48 0:00:54
7 18-May-2023 11:21:562 0:02:45 15-Jun-2023 11:20:15 0:01:46 0:00:59
8 18-May-2023 12:18.00 0.02.47 15-Jun-2023 12:00:10 0:01.47 0.01.00
9 19-May-2023 11:21:52 0:02:48 16-Jun-2023 11:20:15 0:01:45 0:01:03
10 19-May-2023 12:18:00 0:02:45 16-Jun-2023 12:00-10 0:01:49 0:00:56
1 15-May-2023 11:21:52 0:02:50 12-Jun-2023 11:20:15 0:01:.46 0:01:04
12 15-May-2023 12:18:00 0:02:39 12-Jun-2023 12:00:10 0:01:40 0:00:59
13 16-May-2023 11:21:52 0:02:40 13-Jun-2023 11:20:15 0:01:49 0:00:51
14 16-May-2023 12:18:00 0:02:41 13-Jun-2023 12:00:10 00148 0:00:53

Se evaluard si variable diferencia tiene o no una distribucién normal

Ho: Los datos de la variable Diferencia tienen distribucion normal.

H1: Los datos de la variable Diferencia no tienen distribucién normal.
Regla de decision:

Valor de sig. < « Se rechaza Ho, y se acepta H1 a nivel de a.

Valor de sig. > « Se rechaza H1, y se acepta Ho a nivel de a

Establecer el nivel de significancia

El nivel de significancia para aceptar o rechazar las hipdtesis es 5%.

a = 0,05%

Fijar un estadistico de prueba

Se empleo el software SPSS para analizar si los datos de la variable "Diferencia™ seguian

una distribucion normal. Se optd por utilizar la prueba de normalidad Shapiro-Wilk debido
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a que la muestra estaba compuesta por 24 datos, y esta prueba es adecuada para muestras de

hasta 50 datos.
Figura 6

Prueba de normalidad de la variable Diferencia

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Diferencia 14 14 ,EDU' 954 14 702

* Esto es un limite inferior de 1a significacion verdadera.

a. Correccidn de significacidn de Lilliefors

Debido a que el valor de significancia (sig.) calculado mediante la prueba de normalidad es
0.702 y es mayor que 0.05, se acepta la hipotesis nula (Ho) y se rechaza la hipétesis
alternativa (H1), lo que indica que los datos de la variable "Diferencia” estan distribuidas
normalmente. Por lo tanto, se siguio la Prueba de T de Student para muestras relacionadas

con el fin de realizar la contrastacion de hipotesis.

hipdtesis estadisticas

Hn:  Laimplementacion un sistema web no optimiza el proceso de registro de clientes de

la empresa Via Data Consulting.

Ha:  Laimplementacion un sistema web optimiza el proceso de registro de clientes de la

empresa Via Data Consulting.
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Fijar las reglas de decision
Valordep < « Se rechaza Ho, y se acepta H1 a nivel de a.

Valordep > « Se rechaza H1, y se acepta Ho a nivel de a.

Calcular el valor de p

Se obtuvo el valor de p realizando la prueba de hipétesis por medio del

estadistico Prueba de T de Student para muestras relacionadas.

Figura7

Resultados de la prueba de muestras emparejadas

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

. 95% de intervalo de confianza
o Media de de la diferencia
Desviacion error
Media estandar estandar Inferior Superior t gl Sig. (bilateral)
Par1  Tiempo_de_demora_pre
vio_implementacion_sist
ema_web - . . . . e
Tiempo_de_demora_pos 0:00:59 0:00:08 0:.00:01 0:00:56 0:01:02 38,159 13 000
terior_implementacion_si
stema_weh

422,

Interpretacion

Debido a que el valor de p es 0.000 y es menor que el nivel de significancia establecido
de 0.05, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alternativa con un nivel de
confianza del 95%. Por lo tanto, se concluye que la implementacion del sistema web

optimiza el proceso de registro de clientes en la empresa Via Data Consulting.

Contrastacion de la hipdtesis general

La contrastacion de la hipdtesis general se determind en base a los resultados de las

hipotesis especificas:
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Hipotesis

Hipétesis nulay alternativa

Nivel de
significancia

Regla de decision

Resultado

Conclusién

Hipétesis especifica 1

La implementacion un sistema web optimiza el
proceso de generacion de proformas de la empresa
Via Data Consulting.

Hn: La implementacién un sistema web no optimiza el proceso de
generacion de proformas de la empresa Via Data Consulting.

Ha: La implementacién un sistema web optimiza el proceso de
generacion de proformas de la empresa Via Data Consulting.

a=0,05

0,000

Sielvalordep < «.Se
rechaza Ho, y se acepta H1 a
nivel de a.

Sielvalordep > a.Se
rechaza H1,y se acepta Ho a
nivel de a.

Dado que el valor de p es 0,000 y es menor
que el nivel de significancia que es 0,05%, se
rechaza la hiptesis nula y se acepta la
hipétesis alternativa.

La implementacién un sistema web
optimiza el proceso de generacion de
proformas de la empresa Via Data
Consulting.

Hipotesis especifica 2

La implementacién un sistema web optimiza el
proceso de generacion de facturas ventas de la
empresa Via Data Consulting

Hn: Laimplementacion un sistema web no optimiza el proceso de
generacion de facturas ventas de la empresa Via Data Consulting

Ha: La implementacion un sistema web optimiza el proceso de
generacion de facturas ventas de la empresa Via Data Consulting

a=0,05

0,001

Sielvalordep < «.Se
rechaza Ho, y se acepta H1 a
nivel de a.
Sielvalordep> a.Se
rechaza H1, y se acepta Hoa
nivel de a.

Dado que el valor de p es 0,001 y es menor
que el nivel de significancia que es 0,05%, se
rechaza la hipdtesis nula y se acepta la
hipétesis alternativa.

La implementacion un sistema web
optimiza el proceso de generacion de
facturas de la empresa Via Data
Consulting

Hipotesis especifica 3

La implementacion un sistema web optimiza el
proceso de registro de clientes de la empresa Via
Data Consulting.

Hn: La implementacion un sistema web no optimiza el proceso de
registro de clientes de la empresa Via Data Consulting.

Ha: La implementacion un sistema web optimiza el proceso de registro
de clientes de la empresa Via Data Consulting.

a=0,05

0,000

Sielvalordep < a.Se
rechaza Ho, y se acepta H1 a
nivel de a.

Sielvalordep > a.Se
rechaza Hi, y se acepta Hoa
nivel de a.

Dado que el valor de p es 0,000 y es menor
que el nivel de significancia que es 0,05%, se
rechaza la hipdtesis nula y se acepta la
hipétesis alternativa.

La implementacién un sistema web
optimiza el proceso de registro de clientes
de la empresa Via Data Consulting.

Hipotesis general

La implementacion de un sistema web optimiza el
proceso de ventas de la empresa Via Data
Consulting.

Dado que:

La contrastacion de la hipétesis especifica 1 concluye que, la implementacién un sistema web optimiza el proceso de generacion de proformas de la empresa Via Data Consulting.

La contrastacion de la hipétesis especifica 2 concluye que, la implementacion un sistema web optimiza el proceso de generacion de facturas ventas de la empresa Via Data Consulting

La contrastacion de la hipétesis especifica 3 concluye que, la implementacién un sistema web optimiza el proceso de registro de clientes de la empresa Via Data Consulting.

Por lo tanto:

Se comprueba que, laimplementacién de un sistema web optimiza el proceso de ventas de la empresa Via Data Consulting.

La implementacion de un sistema web
optimiza el proceso de ventas de la
empresa Via Data Consulting.
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5.1

CAPITULOV

DISCUSION

Discusion de resultados

A partir de los hallazgos encontrados, aceptamos la hipétesis alternativa general que
establece que la implementacion de un sistema web optimiza el proceso de ventas de
la empresa Via Data Consulting.

Estos resultados guardan relacion con lo que sostiene Sanchez (2019), Mantilla
(2018) y Monzon (2016) estos autores expresan que la implementacion del sistema
de informacion mejora los procesos de distribucién, proceso de admision y gestion
de incidencias respectivamente. Ello es acorde con lo que en este estudio se halla.
En relacion a los hallazgos encontrados, aceptamos la hipétesis alternativa especifica
uno, que establece que la implementacion de un sistema web optimiza el proceso de
generacion de proformas ventas de la empresa Via Data Consulting; la hipotesis
alternativa especifica dos, que establece que la implementacion de un sistema web
optimiza el proceso de generacion de facturas ventas de la empresa Via Data
Consulting y la hipotesis alternativa especifica tres, que establece que la
implementacion de un sistema web optimiza el proceso de registro de clientes de la
empresa Via Data Consulting. Estos resultados guardan relacion con lo que sostiene
Sanchez (2019), Mantilla (2018) y Monzon (2016) estos autores expresan que la

implementacion del sistema de informacién mejora los procesos de distribucion,
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proceso de admision y gestion de incidencias respectivamente. Ello es acorde con lo

que en este estudio se halla.
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6.1

CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Habiendo terminado la investigacion, se llego a las siguientes conclusiones:

Con respecto al primer objetivo especifico, y debido a que el nivel de
significacion es 0.000, se concluye que la implementacion de un sistema web
optimiza el proceso de generacién de proformas de la empresa Via Data
Consulting.

Con respecto al segundo objetivo especifico, y debido a que el nivel de
significacion es 0.001, se concluye que la implementacion de un sistema web
optimiza el proceso de generacion de facturas de la empresa Via Data Consulting
Con respecto al tercer objetivo especifico, y debido a que el nivel de
significacion es 0.000, se concluye que la implementacion de un sistema web
optimiza el proceso de registro de clientes de la empresa Via Data Consulting.
Con respecto al objetivo general, y debido a los resultados previamente
obtenidos, se concluye que la implementacion de un sistema web optimiza el

proceso de ventas de la empresa Via Dat Consulting.
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6.2

Recomendaciones

De acuerdo a los resultados del estudio, se recomienda lo siguiente:

En relacion a la primera conclusion, se sugiere que se realicen los mantenimientos
necesarios de acuerdo a futuros requerimientos con la finalidad de mantener el
proceso de generacion de proformas en forma optima.

En relacién a la primera conclusion, se sugiere que se realicen los mantenimientos
necesarios de acuerdo a futuros requerimientos con la finalidad de mantener el
proceso de generacion de facturas en forma optima.

En relacién a la primera conclusion, se sugiere que se realicen los mantenimientos
necesarios de acuerdo a futuros requerimientos con la finalidad de mantener el
proceso de generacion de registro de clientes en forma éptima.

En relacién a la conclusion general, se sugiere que se realicen los mantenimientos
necesarios de acuerdo a futuros requerimientos para que el sistema web mantenga

optimizado el proceso de ventas de la empresa Via Data Consulting.
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ANEXO 01: Matriz de consistencia

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES METODOLOGIA
Problema General Objetivo General Hipo6tesis General Variable 1: Usabilidad Cantidad de incidentes
al no entender
¢Coémo la implementacion de un sistema | Implementar un sistema web para optimizar | La implementacion de un sistema web | Sistema web completamente el uso Tipo de Investigacion:
web optimizara el proceso de ventas de la | el proceso de ventas de la empresa Via Data | otimiza el proceso de ventas de la empresa correcto de las opciones
empresa Via Data Consulting? Consulting. Via Data Consulting. del mend principal Aplicada
Nivel de Investigacion:
Problemas Especificos Obijetivos Especificos Hipotesis Especificos Seguridad Cantidad de usuarios Explicativa
que les salié error al
¢Coémo la implementacion de un sistema | Implementar un sistema web para optimizar | La implementacion un sistema web ingresar mal la
web optimizara el proceso de generacién de | el proceso de generacion de proformas de la | optimiza el proceso de generacion de contrasefia. Disefio de Investigacion:
proformas de la empresa Via Data | empresa Via Data Consulting. proformas de la empresa Via Data
Consulting? Consulting. Disefio preexperimental
» Cantidad de incidentes
Implementar un sistema web para optimizar Navegabilidad de errores al navegar
¢Coémo la implementacién de un sistema | el proceso de generacion de facturas ventas | La implementacion un sistema web por las opciones del Poblacién muestral:
web optimizara el proceso de generacion de | de la empresa Via Data Consulting. optimiza el proceso de generacion de men0 principal
facturas ventas de la empresa Via Data facturas ventas de la empresa Via Data 15.
Consulting? Consulting.
Implementar un sistema web para optimizar Proceso de Tiempo de demoraen la
el proceso de registro de clientes de la . generacion de generacion de Técnica de recoleccion de
¢Como la implementacion de un sistema | empresa Via Data Consulting. La implementacion un sistema web | Variable2: proformas proformas. datos:
web optimizara el proceso de registro de optimiza el proceso de registro de clientes . )
clientes de la empresa Via Data Consulting? de la empresa Via Data Consulting. Proceso de ventas. Ficha de registro
Proceso de

facturacion

Proceso de
registro de
clientes

Tiempo de demoraen la
generacion de facturas

Tiempo de demoraenel
registro de los clientes.

Instrumentos:

Cronémetro
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ANEXO 02

,ﬁ UNIVERSIDAD NACIONAL .I()?iﬁ FAUSTINO SANCHEZ
{ M CARRION
v Escuela Profesional de Ingenieria Informatica

Implementacion de un sistema web para el proceso de ventas de la
empresa Via Data Consulting

FICHA DE REGISTRO

N? de ficha

Observadores

Lugar de la investigacidn

Variable observada

Dimension observada

Indicador observado

Periodo de la observacion

Tiempo de demora Tiempo de demora
previo a la posterior a la

item Fecha v Hora implementacion de la Fecha v Hora implementacion de

aplicacién web (en la aplicacion web
segundos) {en segnndos)

OBSERVACION:
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Anexo N° 03

Base de datos para el proceso de generacién de proformas

a *proceso de generacion de proformas Via Data Consulting.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos
Archivo Editar Ver Datos Transformar Analizar Marketing directo  Graficos  Utilidades Ventana Ayuda

==l H

BAE 11 0® %

SHO B«
[ |

5-Jun-2023 12:00:10

n-2() 401

Fecha_Hora_1 E‘ﬁempo_de_demora _previo_implementacior Fecha_Hora_2 f'nempo_de_demora _posterior_implementacion diferencia
sistema_web [ sistema_web
1 15-May-2023 11:21:52 0:03:49 29-May-2023 11:20:15 0:02:50 0:00:59
2 15-May-2023 12:18:00 0:03:32 29-May-2023 12:00:10 0:02:19 0:01:13
3 15-May-2023 14:15:00 0:03:47 29-May-2023 14:01:19 0:02:55 0:00:52
4 15-May-2023 15:06:30 0:03:39 29-May-2023 15:19:28 0:02:56 0:00:43
5 16-May-2023 11:22:52 0:03:40 30-May-2023 11:20:15 0:02:50 0:00:50
6 16-May-2023 12:19:00 0:03:25 30-May-2023 12:00:10 0:02:55 0:00:30
[ 16-May-2023 14:16:00 0:03:29 30-May-2023 14:01:19 0:02:51 0:00:38
8 16-May-2023 15:07:30 0:03:41 30-May-2023 15:19:28 0:02:50 0:00:51
9 17-May-2023 11:23:52 0:03:42 31-May-2023 11:20:15 0:02:51 0:00:51
10 17-May-2023 12:19:01 0:03:39 31-May-2023 12:00:10 0:02:50 0:00:49
" 17-May-2023 14:16:02 0:03:40 31-May-2023 14:01:19 0:02:53 0:00:47
12 17-May-2023 15:06:30 0:03:45 31-May-2023 15:19:28 0:02:51 0:00:54
13 18-May-2023 11:21:52 0:03:42 1-Jun-2023 11:20:15 0:02:54 0:00:48
14 18-May-2023 12:18:00 0:03:48 1-Jun-2023 12:00:10 0:02:52 0:00:56
15 18-May-2023 14:15:00 0:03:40 1-Jun-2023 14:01:19 0:02:54 0:00:46
16 18-May-2023 15:05:30 0:03:31 1-Jun-2023 15:19:28 0:02:56 0:00:35
17 19-May-2023 11:21:52 0:03:36 2-Jun-2023 11:20:15 0:02:57 0:00:39
18 19-May-2023 12:18:00 0:03:40 2-Jun-2023 12:00:10 0:02:55 0:00:45
19 19-May-2023 14:15:00 0:03:41 2-Jun-2023 14:01:19 0:02:51 0:00:50
20 19-May-2023 15:05:30 0:03:39 2-Jun-2023 15:19:28 0:02:53 0:00:46
21 15-May-2023 10:20:12 0:03:40 3-Jun-2023 11:20:15 0:02:50 0:00:50
22 15-May-2023 11:20:10 0:03:41 3-Jun-2023 12:00:10 0:02:51 0:00:50
23 15-May-2023 14:20:25 0:03:46 3-Jun-2023 14:01:19 0:02:50 0:00:56
24 15-May-2023 15:35:00 0:03:47 3-Jun-2023 15:19:28 0:02:52 0:00:55
25 16-May-2023 11:00:50 0:03:49 5-Jun-2023 11:20:15 0:02:55 0:00:54
26 16-May-2023 12:18:00 0:03:50 0:02:51 0:00:59
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Base de datos para el proceso de generacion de facturas

a proceso de facturacion Via Data Consulting.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos

Archivo  Editar Ver Datos Transformar Analizar Marketing directo  Graficos  Utilidades  Ventana  Ayuda

ELE) PEIT ] XL DEPTLE

[ (

Fecha_Hora_1 | Tiempo_de_demora_previo_implementacior Fecha_Hora_2 Tiempo_de_demora_posterior_implementaci diferencia -
sistema_web sistema_web ‘

1 29-May-2023 11:21:52 0:03:01 19-Jun-2023 11:20:15 0:02:40 0:00:21
2 30-May-2023 12:18:00 0:03:29 20-Jun-2023 12:00:10 0:02:57 0:00:32
3 31-May-2023 11:21:52 0:03:02 21-Jun-2023 11:20:15 0:02:42 0:00:20
4 1-Jun-2023 00:00:00 0:03:20 22-Jun-2023 12:00:10 0:02:50 0:00:30
5 2-Jun-2023 00:00:00 0:03:17 23-Jun-2023 11:20:15 0:02:48 0:00:29
6 29-May-2023 11:21:52. 0:03:29 19-Jun-2023 11:20:15 0:02:59 0:00:30

7 | 30-May-2023 12:18:00 0:03:00 20-Jun-2023 12:00:10 0:02:40 0:00:20

‘ 8 31-May-2023 11:21:52 0:03:21 21-Jun-2023 11:20:15 0:02:51 0:00:30

| 9 1-Jun-2023 00:00:00 0:03:20 22-Jun-2023 12:00:10 0:02:50 0:00:30
10 2-Jun-2023 00:00:00 0:03:17 23-Jun-2023 11:20:15 0:02:47 0:00:30

| 1 | 29-May-2023 11:21:52 0:03:20 19-Jun-2023 11:20:15 0:02:50 0:00:30
12 30-May-2023 12:18:00 0:03:29 20-Jun-2023 12:00:10 0:02:59 0:00:30
13 31-May-2023 11:21:52 0:03:26 21-Jun-2023 11:20:15 0:02:56 0:00:30
14 1-Jun-2023 00:00:00 0:03:25 22-Jun-2023 12:00:10 0:02:55 0:00:30
15
16
17

| 18

| 19

: 20

| 21
22

| 23
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Base de datos para el proceso de registro de clientes

@ proceso de registro de clientes Via Data Consulting.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos

Archivo  Editar Ver Datos Transformar Analizar Marketing directo  Graficos  Utilidades  Ventana  Ayuda
1= L A B 0% *
| I
Fecha_Hora_1  Tiempo_de_demora Jxevio_implementaciorﬂ Fecha_Hora_2 Tiempo_de_demora_posterior_implementacion  Diferencia -
sistema_web sistema_web
15-May-2023 11:21:52 0:02:52 12-Jun-2023 11:20:15 0:01:50 0:01:02
2 15-May-2023 12:18:00 0:02:55 12-Jun-2023 12:00:10 0:01:49 0:01:06

‘.¥§_] 16-May-2023 11:21:52 0:02:50 13-Jun-2023 11:20:15 0:01:46 0:01:04
‘ 4 16-May-2023 12:18:00 0:02:50 13-Jun-2023 12:00:10 0:01:40 0:01:10
[ 5 17-May-2023 11:21:52 0:02:40 14-Jun-2023 11:20:15 0:01:49 0:00:51
| 6 17-May-2023 12:18:00 0:02:42 14-Jun-2023 12:00:10 0:01:48 0:00:54
1 74 18-May-2023 11:21:52 0:02:45 15-Jun-2023 11:20:15 0:01:46 0:00:59

18-May-2023 12:18:00 0:02:47 15-Jun-2023 12:00:10 0:01:47 0:01:00
‘ 19-May-2023 11:21:52 0:02:48 16-Jun-2023 11:20:15 0:01:45 0:01:03
i 10 19-May-2023 12:18:00 0:02:45 16~Jun-2023 12:00:10 0:01:49 0:00:56
! 1 15-May-2023 11:21:52 0:02:50 12-Jun-2023 11:20:15 0:01:46 0:01:04
3 12 15-May-2023 12:18:00 0:02:39 12-Jun-2023 12:00:10 0:01:40 0:00:59
l 13 16-May-2023 11:21:52 0:02:40 13-Jun-2023 11:20:15 0:01:49 0:00:51
' 14 16-May-2023 12:18:00 0:02:41 13-Jun-2023 12:00:10 0:01:48 0:00:53
l 15
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Anexo 04

Desarrollo del sistema web para el proceso de ventas

1. Casos de uso del negocio

Diagrama de casos de uso de generacion de proformas

2

Solicitud de productos

Enfrega datos de produdos sdicitados
Vendedaor
Cliente

Elaboradidn de proforma

'il,\
-
"
-

er =<include== ==pxtend=>= .
¥ :

Solicita datos del cliente Registro de diente

RS De scuentos
e z=gytend==
q_-""'-—-..
Entrega de profomma
==gytend== Q

Promociones
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Diagrama de casos de uso de generacion de facturas

(2

Enfrega de proforma generada

%ermnifﬂm de DA

S =

Cajero
ago a crédito

Cliente

Pago al contado P

Entregafactura
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Diagramas de casos de uso de entrega de productos

(2

Entregafachura y solicita productos

N

\ Despachador
Cliente

Entrega de producto

Z

Recojo de productos de almacén
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2.

Modelo de datos

Modelo conceptual

DEPARTAMENTO

¥ iddepartamento

& nombdepa

4

1
1

PROVINCIA

¥ idprovincia

@ nombprov

% iddepartamento (FK)

DISTRITO

# iddistrito

& nombdist
@ obsvdist

% idprovincia (FK)

TIPO
¥ idtipo

2 nombtipo

CLIENTE
¥ idcliente

@ rucclie
¥ nombclie

P telfclie
¥ celuclie
& emaiclie
& obsvclie
¥ estaclie

EMPLEADO

@ direclie L4

¥ idempleado

o] & nombempl

& apatempl
& amatempl
< dniempl
& sexoempl
& direempl
7 telfempl
& celuempl
< emaiempl
& fotoempl
& obsvempl
& estaempl
% iddistrito (FK)
% idtipo (FK)

PROFORMA

¥ idproforma

& fechprof
& stotprof
& igvprof

< totaprof

% idcliente (FK)
% idempleado (FK)

CATEGORIA

¥ idcategoria

& nombcate

.

FACTURA

¥ idfactura

& fechfact

& stotfact
igvfact

< totafact

& obsvfact

& estafact

% idproforma (FK)

-

PRODUCTO

¥ idproducto

¥ nombprod

v precprod

& stocprod

% idcategoria (FK)

DETALLE_FACTURA

Ridfactura (FK)

# idproducto
1

v precprod
Q cantidad
v importe

67



Modelo relacional

DEPARTAMENTO

s iddepartamento (PK)
¥ nombdepa

AL

: DISTRITO
# iddistrito (PK)
PROVINCIA & nombdist
i inci ¥ obsvdist
¥ idprovincia (PK) . obsvdist
<& nombprov L - - -1~~~ <] Sidprovincia (FK)

% iddepartamento (FK)

TIPO

< nombtipo

CLIENTE
¥ idcliente (PK)
\f rucclie

“ nombclie

& direclie

@ celuclie
& emaiclie
& obsvclie
@ estaclie

EMPLEADO

P telfclie —t

? idempleado (PK)
¥ nombempl

o=y apatempl

& amatempl
2 dniempl
< sexoempl
& direempl

# idtipo (PK) 1. P S telfempl

& celuempl

& emaiempl

& fotoempl

< obsvempl

& estaempl

% iddistrito (FK)
% idtipo (FK)

CATEGORIA
P;OFORMA ¥ idcategoria (PK)
L idproforma (PK) & nombcate
: R & fechprof PROFORMA PRODUCTO
\ & stotprof Ridproforma (PK)FK)
------ - P Ridproducto (PK)FK 1
| v igvprof s idproducto (PK)NFK) .
|| @ totaprof & precprod i
: % idcliente (FK)  cantidad !
1| ®idempleado (FK) @ importe .
I
]
L4 :
I
| i ISR
| H !
| : !
! |
: |
! . PRODUCTO
! i ¥ idproducto (PK)
; ! v" nombprod
: :  precprod
: | v stocprod
! ‘ % idcategoria (FK)
A FACTURA
: i ¥ idfactura (PK)
i : & fechfact
e : @ stotfact DETALLE_FACTURA
(s ~—] Vigvfact —t---- Midfactura (PK)(FK)
Z | @ totafact ! # idproducto (PK)
@ obsvfact S & precprod
& estafact v cantidad
% idproforma (FK) < importe
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Script de la creacion de la base de datos

-- TABLE: CATEGORIA

CREATE TABLE CATEGORIA(
idcategoria CHAR(10) NOT NULL,
nombcate CHAR(10),

PRIMARY KEY (idcategoria)

)JENGINE=MYISAM,;

-- TABLE: CLIENTE

CREATE TABLE CLIENTE(
idcliente  CHAR(10) NOT NULL,
rucclie  CHAR(10),
nombclie CHAR(10),
direclie  CHAR(10),
telfclie  CHAR(10),
celuclie CHAR(10),
emaiclie CHAR(10),
obsvclie CHAR(10),
estaclie CHAR(10),
PRIMARY KEY (idcliente)

)JENGINE=MYISAM,;
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-- TABLE: DEPARTAMENTO

CREATE TABLE DEPARTAMENTO(
iddepartamento CHAR(10) NOT NULL,
nombdepa CHAR(10),

PRIMARY KEY (iddepartamento)

)JENGINE=MYISAM,;

-- TABLE: DETALLE_FACTURA

CREATE TABLE DETALLE_FACTURA(
idfactura  CHAR(10) NOT NULL,
idproducto CHAR(10) NOT NULL,
precorod  CHAR(10),
cantidad CHAR(10),
importe CHAR(10),

PRIMARY KEY (idfactura, idproducto)

)JENGINE=MYISAM;

-- TABLE: DISTRITO

CREATE TABLE DISTRITO(
iddistrito  CHAR(10) NOT NULL,
nombdist ~ CHAR(10),
obsvdist CHAR(10),
idprovincia CHAR(10) NOT NULL,
PRIMARY KEY (iddistrito)
)JENGINE=MYISAM;



-- TABLE: EMPLEADO

CREATE TABLE EMPLEADO(
idempleado CHAR(10) NOT NULL,
nombempl  CHAR(10),
apatempl  CHAR(10),
amatempl  CHAR(10),
dniempl CHAR(10),
sexoempl  CHAR(10),
direempl CHAR(10),
telfempl  CHAR(10),
celuempl CHAR(10),
emaiempl  CHAR(10),
fotoempl CHAR(10),
obsvempl  CHAR(10),
estaempl CHAR(10),
iddistrito CHAR(10) NOT NULL,
idtipo  CHAR(10) NOT NULL,
PRIMARY KEY (idempleado)

)JENGINE=MYISAM;



-- TABLE: FACTURA

CREATE TABLE FACTURA(
idfactura  CHAR(10) NOT NULL,
fechfact CHAR(10),
stotfact CHAR(10),
igvfact CHAR(10),
totafact CHAR(10),
obsvfact CHAR(10),
estafact CHAR(10),
idproforma CHAR(10),
PRIMARY KEY (idfactura)

)JENGINE=MYISAM;

-- TABLE: PRODUCTO

CREATE TABLE PRODUCTO(
idproducto CHAR(10) NOT NULL,
nombprod CHAR(10),
precprod CHAR(10),
stocprod CHAR(10),
idcategoria CHAR(10) NOT NULL,
PRIMARY KEY (idproducto)

)JENGINE=MYISAM,;
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-- TABLE: PROFORMA

CREATE TABLE PROFORMA(
idproforma CHAR(10) NOT NULL,
fechprof CHAR(10),
stotprof CHAR(10),
igvprof  CHAR(10),
totaprof CHAR(10),
idcliente  CHAR(10) NOT NULL,
idempleado CHAR(10) NOT NULL,
PRIMARY KEY (idproforma)

)JENGINE=MYISAM;

-- TABLE: 'PROFORMA PRODUCTO"

CREATE TABLE 'PROFORMA PRODUCTO(
idproforma CHAR(10) NOT NULL,
idproducto CHAR(10) NOT NULL,
precporod CHAR(10),
cantidad CHAR(10),
importe  CHAR(10),

PRIMARY KEY (idproforma, idproducto)
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-- TABLE: PROVINCIA

CREATE TABLE PROVINCIA(
idprovincia ~ CHAR(10) NOT NULL,
nombprov CHAR(10),
iddepartamento CHAR(10) NOT NULL,
PRIMARY KEY (idprovincia)
)JENGINE=MYISAM;

-- TABLE: TIPO

CREATE TABLE TIPO(
idtipo CHAR(10) NOT NULL,
nombtipo CHAR(10),
PRIMARY KEY (idtipo)
)JENGINE=MYISAM,;

-- TABLE: DETALLE_FACTURA

ALTER TABLE DETALLE_FACTURA ADD CONSTRAINT RefFACTURA141
FOREIGN KEY (idfactura)
REFERENCES FACTURA(idfactura);



-- TABLE: DISTRITO

ALTER TABLE DISTRITO ADD CONSTRAINT RefPROVINCIA21
FOREIGN KEY (idprovincia)
REFERENCES PROVINCIA(idprovincia);

-- TABLE: EMPLEADO

ALTER TABLE EMPLEADO ADD CONSTRAINT RefDISTRITO31
FOREIGN KEY (iddistrito)
REFERENCES DISTRITO(iddistrito);

ALTER TABLE EMPLEADO ADD CONSTRAINT RefTIPO41
FOREIGN KEY (idtipo)
REFERENCES TIPO(idtipo);

-- TABLE: FACTURA

ALTER TABLE FACTURA ADD CONSTRAINT RefPROFORMA111
FOREIGN KEY (idproforma)
REFERENCES PROFORMA(idproforma);
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-- TABLE: PRODUCTO

ALTER TABLE PRODUCTO ADD CONSTRAINT RefCATEGORIA71
FOREIGN KEY (idcategoria)
REFERENCES CATEGORIA(idcategoria);

-- TABLE: PROFORMA

ALTER TABLE PROFORMA ADD CONSTRAINT RefCLIENTE51
FOREIGN KEY (idcliente)
REFERENCES CLIENTE(idcliente);

ALTER TABLE PROFORMA ADD CONSTRAINT RefEMPLEADO61
FOREIGN KEY (idempleado)
REFERENCES EMPLEADO(idempleado);

-- TABLE: 'PROFORMA PRODUCTO"

ALTER TABLE PROFORMA PRODUCTO" ADD CONSTRAINT RefPROFORMA151
FOREIGN KEY (idproforma)
REFERENCES PROFORMA(idproforma);

ALTER TABLE 'PROFORMA PRODUCTO" ADD CONSTRAINT RefPRODUCTO161

FOREIGN KEY (idproducto)
REFERENCES PRODUCTO(idproducto);
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-- TABLE: PROVINCIA

ALTER TABLE PROVINCIA ADD CONSTRAINT RefDEPARTAMENTO11
FOREIGN KEY (iddepartamento)
REFERENCES DEPARTAMENTO(iddepartamento);
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